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 การวจิยัครัง้นี้มจีุดมุ่งหมายเพื่อศกึษาประชากรศาสตร ์แรงจูงใจ ส่วนประสมทางการตลาด 
บุคลกิภาพ และความพงึพอใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน สถติทิีใ่ชว้เิคราะหข์อ้มูล ไดแ้ก่ ค่ารอ้ย
ละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าท ีการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว และการ
ทดสอบค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
 แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นเหตุผล และดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ 
ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อในทศิทางเดยีวกนั แต่มคีวามสมัพนัธก์บัดา้นราคาทีซ่ื้อใน
ทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่าอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 และ .05 ตามล าดบั  แรงจูงใจดา้น
ผลติภณัฑแ์ละดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อดา้นความ ถีใ่นการใชง้าน ในทศิทาง
เดยีวกนัระดบัต ่าอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05     
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ อดา้นความถี่
ในการใชง้านในทศิทางเดยีวกนั แต่มคีวามสมัพนัธก์บัดา้นราคาทีซ่ื้อและดา้นความถีใ่นการซื้อในทศิ
ทางตรงขา้มระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติิ ทีร่ะดบั .01 และ .05 ตามล าดบั  ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคาและดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อดา้นความจุ
ในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อในทศิทางเดยีวกนั แต่มคีวามสมัพนัธก์บัดา้นราคาที่ ซื้อในทศิทางตรง
ขา้มระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ ะดบั .01 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิ
การตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อดา้นความถีใ่นการซื้อในทศิทางเดยีวกนัระดบัต ่าอย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
 บุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ ดา้นราคาทีซ่ื้อ ใน
ทศิทางตรงขา้มระดบัต ่าอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 บุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยม มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ ดา้นความถีใ่นการซื้อในทศิทางเดยีวกนั  แต่มคีวามสมัพนัธก์บั
ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อระดบัต ่าอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 ความพงึพอใจมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
ดา้นควา มจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ และดา้นค วามถีใ่นการใชง้าน ในทศิทางเดยีวกนั แต่มี
ความสมัพนัธก์บัดา้นราคาทีเ่ลอืกซื้อในทศิทางตรงขา้มระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  
.01 และ .05 ตามล าดบั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
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 This research aimed to study demographic, motivation, marketing mix, personality, 
satisfaction in relation to consumers’ purchasing behavior of power banks. The research 
sample was composed of four hundred people in Bangkok. The statistics used percentage, 
mean, standard deviation, t-test, One-Way ANOVA, Pearson correlation and multiple 
regression analysis. The results of hypotheses testing are as follows:  
 Products, rational and emotional motives are correlated to consumer behavior in 
terms of the capacity of the power supply selection in the same direction. But correlated to 
price at low level in the opposite direction at a statistically significant levels .01 and .05, 
respectively. Products and emotional motives are correlated to consumer behavior in term 
of the frequency of use at low level in the same direction at a statistically significant level of 
.05. Marketing mix on product aspect is correlated to consumer behavior in term of the 
frequency of use in the same direction. But correlated to price and the frequency of 
purchases at low level in the opposite direction at a statistically significant levels of .01 and 
.05, respectively. Marketing mix on price and place are correlated to consumer behavior in 
term of the capacity of the power supply selection in the same direction. But correlated to 
price at low level in the opposite direction at a statistically significant level of .01. Marketing 
mix aspect of promotion is correlated to consumer behavior in term of the frequency of 
purchase at low level in the same direction at a statistically significant level of .05. The 
personality in economic aspect is correlated to consumer behavior in term of the price to 
purchase at low level in the opposite direction at a statistically significant level of .01. The 
personality in social aspect is correlated to consumer behavior in term of the frequency of 
purchases in the same direction. But correlated to the capacity of the power supply 
selection at low level in the opposite direction at a statistically significant level of .05. 
Satisfactions are correlated to consumer behavior in term of the capacity of the power 
supply selection and frequency of use in the same direction. But correlated to price at low 
level in the opposite direction at a statistically significant levels of .01 and .05, respectively. 



 

ประกาศคณูุปการ 

 
 ปรญิญานิพนธ์ ฉบบันี้ส าเรจ็ได้ ดว้ย ความกรุณา ของรองศาสตรา จารย ์ดร .ณกัษ์ กุลสิร์  
อาจารยท์ีป่รกึษาปรญิญานิพนธท์ี่ ไดก้รุณาใหค้วามอนุเคราะหเ์ป็นอาจารยท์ีป่รกึษา  ตลอดจนให้
ความรู ้ค าแนะน า ตรวจสอบและปรบัปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่อง ท าใหป้รญิญานิพนธฉ์บบันี้มคีวาม
ถูกตอ้งและสมบูรณ์ ผูว้จิยัรูส้กึซาบซึ้งในความกรุณาและขอขอบพระคุณอย่างสูงไว ้ณ ทีน่ี้ดว้ย 
 ขอขอบพระคุณรองศาสตราจารยส์ุพาดา สริกิุตตา และอาจารยด์ร .อจัฉรยีา ศกัดิน์รงค์  ที่
ใหค้วามอนุเคราะหใ์นการเป็นผูเ้ชีย่วชาญตรวจแบบสอบถามในการวจิยัครัง้นี้ และขอขอบพระคุณ
คณะกรรมการสอบปรญิญานิพนธท์ุกท่านทีเ่สยีสละเวลาอนัมคี่าเพื่อใหข้อ้เสนอแนะต่าง ๆ และ
ค าแนะน าในการท าวจิยัครัง้นี้ 
 ผูว้จิยัขอขอบพระคุณคณาจารยใ์นโครงการบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทุกท่าน ทีใ่หค้วามรู ้
และประสบการณ์ทีด่แีก่ผูว้จิยั รวมถงึขอบพระคุณเจา้หน้าทีโ่ครงการบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทุก
ท่านทีใ่หค้วามชว่ยเหลอื และอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ตลอดระยะเวลาในการศกึษา 
 ขอบคุณเพื่อน ๆ นิสติ M.B.A. สาขาการจดัการ รุ่น 16 (ในเวลาราชการ ) ทุกท่านส าหรบั
มติรภาพและความชว่ยหลอืมาโดยตลอด 
 ทา้ยสุดขอขอบพระคุณทุกคนในครอบครวั ส าหรบัก าลงัใจ ค าแนะน าต่าง ๆ ตลอดจนการ
ดูแลเอาใจใส่ใหค้วามชว่ยเหลอืทุกดา้น อกีทัง้ยงัมอบการศกึษาทีด่ทีีท่ าใหม้คีวามรูต้ดิตวัมาโดย
ตลอดจนประสบผลส าเรจ็ในครัง้นี้  
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ในเรื่องของการรบั -ส่งขา่วสาร การตดิต่อสื่อสาร และก ารท างาน จงึไดม้กีารน าอุปกรณ์ทาง
เทคโนโลยมีาใชใ้นชวีติประจ าวนัมากขึน้ และสิง่ทีก่ าลงันิยมใชใ้นปจัจุบนั คอื อุปกรณ์แบบพกพา 
เนื่องจากมคีวามสะดวก สามารถพกพาได ้และง่ายต่อการใชง้าน ในขณะเดยีวกนัอุปกรณ์เสรมิแบบ
พกพา ประเภทอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองกไ็ดร้บัความนิยมดว้ย เชน่เดยีวกนั และมแีนวโน้มทีจ่ะ
ไดร้บัความนิยมเพิม่ขึน้ เพราะนอกจากประโยชน์จากการใชง้าน อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพายงัมรีาคาถูก และหาซื้อไดง้่าย ประกอบกบัอุปกรณ์ชนิดนี้ เรยีกไดว้า่เป็นปจัจยัที่ 7 ทีผู่ใ้ช้
สมารท์โฟนและแทบ็เลต็ส่วนใหญ่ตอ้งมตีดิตวั 
 อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา หรอืทีเ่รยีกกนัวา่ Power Bank คอื พลงังานส ารอง
ทีเ่กดิจากการน าแบตเตอรีท่ีม่กีารออกแบบความจุมากมายหลายๆเท่าห่อหุม้ดว้ยวสัดุกนัระเบดิ
อย่างแน่นหนา เพื่อใหส้ะดวกพกพาในกรณอีอกท างานนอกสถานที ่ท่องเทีย่ว หรอืกรณไีปยงั
สถานทีท่ีไ่ม่มทีีช่ารจ์แบตเ ตอรี ่เมื่อแบตเตอรี ่หรอืพลงังานส ารองในอุปกรณ์สมารท์โฟน แทบ็เลต็ 
หรอืกลอ้งดจิติอลหมดลงกส็ามารถใชช้ารจ์พลงังานไดท้นัทโีดยตวัอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองนัน้จะมี
ชอ่งจ่ายกระแสไฟฟ้าบา้นเขา้ตวัแบตเตอรี ่เรยีกวา่ Input และพลงังานจากอุปกรณ์เขา้สู่สมารท์โฟน 
เรยีกวา่ Output ซึ่งอุปกรณ์ชนิดนี้ใชก้บัเครื่องอเิลก็ทรอนิกสท์ีใ่ชไ้ฟไม่มากนกั 
 อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา เดมิทนีัน้ไม่มคีวามจ าเป็นส าหรบัโทรศพัทม์อืถอื 
หรอือุปกรณ์พกพาต่างๆ ซึ่งอา้งไดจ้ากอตัราการบรโิภคพลงังานของโทรศพัท ์หรอือุปกรณ์พกพา
ต่างๆนัน้ไม่ไดม้มีากเหมอืนสมั ยปจัจุบนั และเมื่อเกดิกรณแีบตเตอรีห่มด อุปกรณ์แบบพกพา
สมยัก่อนกย็งันิยมทีจ่ะใชถ้่านขนาดต่างๆ เพยีงแค่เปลีย่นถ่านชดุใหม่เพื่อใหใ้ชง้านไดต้่อไป หากแต่
ยอ้นกลบัไปในยุคทีโ่ทรศพัทอ์ย่าง iPhone 3G และ 3GS เริม่ออกจ าหน่ายนัน้กลบัพบวา่ปญัหา
อย่างหนึ่งทีต่อ้งพบอย่างหลกีเลีย่งไม่ได ้คอื แบตเตอรีห่มดเรว็ ซึ่งโดยแทจ้รงิแลว้ การทีแ่บตเตอรี่
ภายในเครื่องหมดเรว็นัน้ไม่ไดเ้กดิจากขอ้บกพร่องของตวัสนิคา้ หากแต่เกดิจากความฉลาดของ
อุปกรณ์ ทีส่ามารถท างานไดอ้ย่างหลากหลาย และรวดเรว็ ท าใหค้นส่วนใหญ่ใชง้านอย่างมาก และ
หนกัเกนิกวา่ความจุขอ งแบตเตอรีภ่ายในเครื่องทีไ่ดอ้อกแบบไว ้ซึ่งเดมิทคีดิวา่เพยีงพอและ
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เหมาะสมแลว้ กลบัไม่เพยีงพอกบัการใชง้าน (ความจุแบตเตอรีข่อง iPhone 3G/3GS มอียู่ราว 
1,200-1,400 mAh แลว้แต่ลอ็ตทีผ่ลติออกมา) การใชง้านทีเ่กนิกวา่การออกแบบมานัน้เป็นสาเหตุให้
แบตเตอรีห่มดเรว็ จงึเป็นจุดเริม่ตน้และทีม่าของถ่านชารจ์ในรูปทรงทีส่วยงาม น่าใช ้ทีถู่กออกแบบ
มาส าหรบัโทรศพัทม์อืถอื ทีช่ารจ์ไฟผา่นพอรต์ USB รวมไปถงึอุปกรณ์แบบพกพา ทีพ่ยายามเลกิใช้
ถ่านแบบเก่าเพื่อลดมลพษิจากแบตเตอรีเ่ก่า และใชแ้หล่งพลงังานใหม่แบบแบตเตอรี ่ Li-on ที่
สามารถชารจ์ ซ ้าไดห้ลายครัง้ ชว่ยลดภาระการก่อมลพษิต่อสิง่แวดลอ้มไดม้ากขึน้ ซึ่งในยุคแรก 
แบตเตอรีส่ ารองมชีือ่เรยีกทีห่ลากหลายทัง้ Portable Battery , External Battery Power Pack และ
สุดทา้ยทีน่ิยมเรยีกทีสุ่ด คอื Power Bank (www.powerbankpro.com สบืคน้เมื่อ 21 มนีาคม 2558) 
 จากทีก่ล่าวมาท าใหผู้ว้จิยัสนใจทีจ่ะศกึษาถงึปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากกรุงเทพมหานครเป็นเมอืงหลวงของ
ประเทศ และเป็นศนูยร์วมความเจรญิในดา้นต่างๆ ไม่วา่จะเป็นในเรื่องของเศรษฐกจิ และเทคโนโลย ี
โดยวตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการซื้อ ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคต่อ
ผลติภณัฑ ์และปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ผลการวจิยัครัง้นี้จะเป็นประโยชน์ต่อ
ผูผ้ลติ ผูจ้ดัจ าหน่าย เพื่อน ามาปรบัปรุงและพฒันาผลติภณัฑ ์รวมถงึวางแผนกลยุทธท์างการตลาด
อย่างเหมาะสม สอดคลอ้งกบัสภาวะการเปลีย่นแปลงทีเ่กดิขึน้ รวมทัง้เพิม่ประสทิธภิาพในการ
แขง่ขนัเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายและเพิม่ขดีความสามารถขององคก์ร 
 

ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายไวด้งันี้ 
  1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาของผูบ้รโิภค ใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ 
  2. เพื่อศกึษาแรงจูงใจ ประกอบดว้ย แรงจูงใจจากตวัผลติภณัฑ ์แรงจูงใจดา้นเหตุผล 
แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ทีม่คีวามสมัพนั ธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
ของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  3. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดั
จ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  4. เพื่อศกึษาบุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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  5. เพื่อศกึษาความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ความส าคญัของการวิจยั 
 ผลการศกึษาคน้ควา้ในครัง้นี้ก่อใหเ้กดิประโยชน์ 
  1. ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่าย สามารถน าขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการวจิยัมาใชเ้ป็นแนวทางในการ
พฒันา และปรบัปรุงผลติภณัฑใ์หม้คีุณภาพมากขึน้ 
  2. ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่าย สามารถน าขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการวจิยัมาใชเ้ป็นแนวทางในการ
วางแผนกลยุทธท์างการตลาดอย่างเหมาะสม สอดคลอ้งกบัสภาวะการเปลีย่นแปลงทีเ่กดิขึน้ได้ 
  3. ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่าย สามารถน าขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการวจิยัมาใชเ้ป็นแนวทางในการ
เพิม่ประสทิธภิาพทางการแขง่ขนักบัคู่แขง่ได ้
  4. ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่าย สามารถทราบถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เพื่อเป็นแนวทาง
ในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค รวมถงึการสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภคได้ 

 

ขอบเขตของการวิจยั 
 1. ขอบเขตของเนื้อหา 
  ขอบเขตการวจิยัในครัง้นี้มุ่งศกึษาถงึ ปจัจั ยทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
  2.1 ประชากร ทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทัง้เพศชาย และเพศหญงิ ในเขต
กรุงเทพมหานคร ทีม่อีายุตัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป และใชอุ้ปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา เนื่องจาก
เป็นกลุ่มทีเ่ริม่มคีวามสนใจในเรื่องของนวตักรรม และเทคโนโลย ีรวมทัง้มอี านาจในการตดัสนิใจซื้อ
ไดด้ว้ยตนเอง ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
  2.2 กลุ่มตวัอย่าง ทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทัง้เพศชาย และเพศหญงิ ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ทีม่อีายุตัง้แต่  15 ปีขึน้ไป เนื่องจากเป็นกลุ่มทีเ่ริม่มคีวามสนใจในเรื่องของ
นวตักรรม และเทคโนโลย ีเป็นกลุ่มทีเ่ริม่เขา้สู่วยัท างานและมอี านาจในการตดัสนิใจซื้อไดด้ว้ย
ตนเอง เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้จงึก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้ สูตร
ค านวณหาขนาดตวัอย่างทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% และใหค้วามผดิพลาดไม่เกนิ 5% (กลัยา วานิชย์
บญัชา.2549: 14) ไดข้นาดตวัอย่างจ านวน 385 ตวัอย่าง เพิม่จ านวนตวัอย่างจ านวน 15 ตวัอย่าง 
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 รวมเป็น  400 ตวัอย่าง ซึ่งการเกบ็ขอ้มูลกลุ่มตวัอย่างใชท้ฤษฎคีวามน่าจะเป็น (Probability 
Sampling) ดว้ยวธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) และสุ่มตวัอย่างโดยไม่ใช้
ทฤษฎคีวามน่าจะเป็น (Non Probability Sampling) ดว้ยวธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota 
Sampling) วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และวธิกีารสุ่ มตวัอย่างแบบ
สะดวก (Convenience Sampling)  
 
 ตวัแปรท่ีศึกษา 
  1. ตวัแปรอสิระ (Independent variables) แบ่งไดด้งันี้ 
   1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
    1.1.1 เพศ 
      1.1.1.1 ชาย 
      1.1.1.2 หญงิ 
    1.1.2 อายุ 
      1.1.2.1 15-24 ปี 
      1.1.2.2 25-34 ปี 
      1.1.2.3 35-44 ปี 
      1.1.2.4 45 ปีขึน้ไป 
    1.1.3 สถานภาพสมรส 
      1.1.3.1 โสด 
      1.1.3.2 สมรส/อยู่ดว้ยกนั 
      1.1.3.3 หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 
    1.1.4 ระดบัการศกึษา 
      1.1.4.1 ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
      1.1.4.2 ปรญิญาตร ี
      1.1.4.3 สูงกวา่ปรญิญาตร ี
    1.1.5 รายไดต้่อเดอืน 
      1.1.5.1 น้อยกวา่หรอืเท่ากบั 10,000 บาท 
      1.1.5.2 10,001-20,000 บาท 
      1.1.5.3 20,001-30,000 บาท 
      1.1.5.4 30,001-40,000 บาท 
      1.1.5.5 ตัง้แต่ 40,001 บาทขึน้ไป 
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    1.1.6 อาชพี 
      1.1.6.1 นกัเรยีน/นกัศกึษา 
      1.1.6.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
      1.1.6.3 พนกังาน/ลูกจา้งบรษิทัเอกชน 
      1.1.6.4 ประกอบธุรกจิส่วนตวั/คา้ขาย 
      1.1.6.5 พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษยีณอายุ 
      1.1.6.6 อื่นๆ โปรดระบุ ___________ 
   1.2 แรงจูงใจ 
    1.2.1 แรงจูงใจดา้นเหตุผล 
    1.2.2 แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 
    1.2.3 แรงจูงใจทีเ่กดิจากตวัผลติภณัฑ์ 
   1.3 ส่วนประสมทางการตลาด 
    1.3.1 ดา้นผลติภณัฑ ์
    1.3.2 ดา้นราคา 
    1.3.3 ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 
    1.3.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
   1.4 บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล 
     
  2. ตวัแปรตาม (Dependent variable) แบ่งไดด้งันี้ 
   1.1 ความพงึพอใจโดยรวมต่ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
   1.2 พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาในเขต 
กรุงเทพมหานคร 
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นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1. ผูบ้ริโภค หมายถงึ ผูท้ีม่อีายุตัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป ทีเ่คยใชอุ้ปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. พฤติกรรมการซ้ืออปุกรณ์บรรจไุฟฟ้าส ารองแบบพกพา  หมายถงึ การกระท าของ
ผูบ้รโิภคในการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ประกอบดว้ย ใครคอืผูบ้รโิภค ตอ้งการซื้อ
อะไร ท าไมจงึซื้อ ซื้อเมื่อไหร่ ซื้อทีไ่หน ใครมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ และซื้ออย่างไร  
 3. อปุกรณ์บรรจไุฟฟ้าส ารองแบบพกพา หมายถงึ อุปกรณ์ขนาดเลก็ส าหรบัพกพา ทีใ่ช้
บรรจุแบตเตอรีส่ าหรบัชารจ์ไฟใหอุ้ปกรณ์อเิลก็ทรอนิคชนิดต่างๆ 
 4. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถงึ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดั บการศกึษา 
รายไดต้่อเดอืน และอาชพี ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5. แรงจงูใจ หมายถงึ สิง่เรา้ หรอืสิง่กระตุน้ภายในต่างๆ ทีเ่ขา้มาเกีย่วขอ้ง และมอีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ซึ่งไดแ้ก่ 
  5.1 แรงจูงใจดา้นเหตุผล (Rational Motives) คอื แรงจูงใจทีผู่้ ซื้อตดัสนิใจไดเ้มื่อผา่น
การไตร่ตรองถงึผลด ีผลเสยีอย่างรอบคอบแลว้ โดยใชเ้กณฑเ์ศรษฐกจิ หรอืหลกัเหตุผลในการ
ตดัสนิใจ 
  5.2 แรงจูงใจดา้นอารมณ์ (Emotional Motives) คอื แรงจูงใจทีเ่กดิจากความรูส้กึของ
ผูซ้ื้อ และผูซ้ื้อจะไม่เสยีเวลาในการพจิารณาไตร่ตรองวา่สมควร หรอืใหผ้ลคุม้ค่าต่อการเลอืกซื้อ โดย
จะใชห้ลกัเกณฑด์ุลยพนิิจส่วนตวั หรอืเหตุผลส่วนตวั 
  5.3 แรงจูงใจทีเ่กดิจากตวัผลติภณัฑ ์ (Product Buying Motives) คอื แรงจูงใจทีเ่กดิ
ขึน้กบัผูบ้รโิภคทีจ่ะตอ้งซื้อสนิคา้และบรกิารอย่างใดอย่างหนึ่งมาเพื่อสนองความตอ้งการของตนให้
ไดร้บัความพอใจ ตามก าลงัอ านาจซื้อของผูบ้รโิภค 
 6. ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้ซึ่ง
กจิการผสมผสานเครื่องมอืเหล่านี้ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกสิง่ทุกอย่างทีก่จิการใชเ้พื่อใหม้อีทิธพิล
โน้มน้าวความตอ้งการผลติภณัฑข์องกจิการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม คอื  
4 Ps ประกอบดว้ย 
  6.1 ดา้นผลติภณัฑ ์ (product) คอื ความรูส้กึนึกคดิต่อคุณลกัษณะต่างๆของอุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา เชน่ การออกแบบ ขนาด รูปทรง และความจุของแบตเตอรี ่
  6.2 ดา้นราคา (Price) คอื ความรูส้กึนึกคดิต่อราคาจ าหน่ายของอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา เชน่ ราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพ 
  6.3 ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place) คอื ความรูส้กึนึกคดิต่อสถานที ่หรอืชอ่ง
ทางการจดัจ าหน่ายอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา เชน่ ท าเลทีต่ ัง้ ความสะดวกในการซื้อ 
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  6.4 ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) คอื ความรูส้กึนึกคดิต่อการ
ตดิต่อสื่อสารขอ้มูลเกีย่วกบัอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ระหวา่งผูผ้ลติ หรอืผูจ้ดัจ าหน่าย
ไปยงัผูบ้รโิภค เชน่ จดังานนิทรรศกาล จดัโปรโมชัน่ โฆษณา เป็นตน้ 
 7. บุคลิกภาพตามค่านิยมของบุคคล หมายถงึ การแสดงออกทีส่ะทอ้นความเป็นตวัตน
ของผูบ้รโิภค เป็นองคป์ระกอบภายในลกัษณะต่างๆ ทีท่ าใหบุ้คคลแตกต่างกนัในดา้นบุคลกิภาพ
ตามค่านิยมของผูบ้รโิภค ซึ่งประกอบดว้ย มนุษยเ์ศรษฐนิยมจะแสดงออกในดา้นความคุม้ค่าของเงนิ
ทีจ่่ายไป มนุษยส์มาคมนิยมจะแสดงออกในดา้นความมมีนุษยสมัพนัธ ์ 
 8. ความพึงพอใจโดยรวม  หมายถงึ ความรูส้กึของผูบ้รโิภคซึ่งเป็นผลลพัธจ์ากการ
เปรยีบเทยีบระหวา่งการรบัรูใ้นการท างานของผลติภณัฑก์บัความคาดหวงัของผูบ้รโิภค ถา้ผลการ
ท างานของผลติภณัฑต์ ่ากวา่ทีค่าดห วงัผูบ้รโิภคจะไม่พงึพอใจ ถา้ผลการท างานของผลติภณัฑ์
เท่ากบัทีค่าดหวงัผูบ้รโิภคจะพงึพอใจ และถา้ผลการท างานของผลติภณัฑส์ูงกวา่ทีค่าดหวงัผูบ้รโิภค
จะพงึพอใจสูงสุด หรอืประทบัใจ  
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กรอบแนวความคิดในการวิจยั 
 ในการศกึษาวจิยัเรื่อง “ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรร มการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพาของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” มกีรอบแนวความคดิในการวจิยัดงันี้  
 
ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)                            ตวัแปรตาม (Dependent Variables)  
                                

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวความคดิในการวจิยั 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
-เพศ                         -อาย ุ
-สถานภาพสมรส          -ระดบัการศกึษา 
-รายไดต้่อเดอืน            -อาชพี 
 

 แรงจูงใจ 
-แรงจูงใจดา้นเหตุผล 
-แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 
-แรงจูงใจทีเ่กดิจากตวัผลติภณัฑ ์
 
 
 

 ส่วนประสมทางการตลาด 
-ดา้นผลติภณัฑ ์
-ดา้นราคา 
-ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 
-ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
 

 บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล 
 ต่ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 

 

 

 

 

 
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ

ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาของผูบ้รโิภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

         ความพงึพอใจต่ออุปกรณ์         
       บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
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สมมติฐานของการวิจยั 
 1. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน อาชพี มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพาแตกต่างกนั 
 2. แรงจูงใจ ประกอบดว้ย แรงจูงใจดา้นเหตุผล แรงจูงใจดา้นอารมณ์ แรงจูงใจทีเ่กดิจาก
ตวัผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 3. ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา 
 4. บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 5. ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  
   



 

บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดศ้กึษาคน้ควา้เอกสาร และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และไดน้ าเสนอ
ตามล าดบัต่อไปนี้ 
  1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
  2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัแรงจูงใจ 
  3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
  4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบับุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล 
  5. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภค 
  6. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
  7. ความรูท้ ัว่ไปเกีย่วกบัอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
  8. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
 ประชากรศาสตร ์ (Demography) มรีากศพัทม์าจากภาษากรกี Deme = people คอื 
ประชาชนหรอืประชากร Graphy = writing up, description หรอื study คอื การศกึษาหรอืศาสตร์ 
 เกือ้ วงศบ์ุญสนิ (2545: 1-2) กล่าววา่  ประชากรศาสตร ์ (Demography) เป็นการศกึษา
เกีย่วกบัขนาดโครงสรา้ง การกระจายตวั ตลอดจนสาเหตุและผลกระทบของการเปลีย่นแปลง
ประชากร อนัเนื่องมาจากการเปลีย่นแปลงขนาด โครงสรา้ง และการกระจายตวัของประชากร
ดงักล่าวแลว้ส่วนประกอบของการเปลีย่นแปลงประชากรทีส่ าคญั คอื การเกดิ การตาย และการยา้ย
ถิน่ของประชากร 
 วรรณภา ปรอืทอง (2547: 41) อธบิายประชากรศาสตร ์หมายถงึ การวเิคราะหท์าง
ประชากรในเรื่องขนาดโครงสรา้ง การกระจายตวัและการเปลีย่นแปลงประชากร ในเชงิทีส่มัพนัธก์บั
ปจัจยัทางเศรษฐกจิ สงัคม และวฒันธรรมอื่นๆ ปจัจยัทางประชากรอาจเป็นไดท้ัง้สาเหตุและผลของ
ปรากฎการณ์ทางเศรษฐกจิ สงัคม และวฒันธรรม 
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 ธนสัถ ์เกษมไชยานนัท ์(2544: 24-26) กล่าววา่ ตวัแปรทางดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์
ทีส่ าคญัทีน่ิยมน ามาศกึษาความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชส้ื่อ มดีงัต่อไปนี้  
 1. เพศ (Sex) จากการวจิยัทางจติวทิยาหลายเรื่อง แสดงใหเ้หน็วา่ ผูห้ญงิกบัผูช้ายมคีวาม
แตกต่างกนัอย่างมากในเรื่องความคดิ ค่านิยม และทศันคต ิทัง้นี้เพราะวฒันธรรมและสงัคมก าหนด
บทบาทและกจิกรรมของหญงิชายไวต้่างกนั จงึส่งผลใหพ้ฤตกิรรมการสื่อสารของหญงิและชาย
ต่างกนัดว้ย 
 งานวจิยัทางนิเทศน์ศาสตรย์งัชีใ้หเ้หน็วา่ ผูห้ญงิมกัจะถูกโน้มน้าวใจไดง้่ายกวา่ผูช้าย และ
มกัเผยแพร่ทศันคตทิีไ่ดร้บัการจูงใจนัน้ใหผู้อ้ ื่นต่อไปอกีดว้ย นอกจากนี้ เพศหญงิมแีนวโน้มและ
ความตอ้งการทีจ่ะส่งและรบัขา่วสารมากกวา่เพศชาย ในขณะทีเ่พศชายไม่ไดม้คีวามตอ้งการทีจ่ะส่ง
และรบัขา่วสารเพยีงอย่างเดยีวเท่านัน้ แต่มคีวามตอ้งการที่จะสรา้งความสมัพนัธอ์นัดใีหเ้กดิขึน้จาก
การรบัขา่วสารนัน้ดว้ย 
 2. อายุ (Age) โดยทัว่ไปบุคคลทีม่อีายุมากจะมพีฤตกิรรมตอบสนองต่อการตดิต่อสื่อสาร
ต่างจากบุคคลทีม่อีายุน้อย และบุคคลทีม่อีายุน้อยจะมพีฤตกิรรมตอบสนองต่อการตดิต่อสื่อสาร
เปลีย่นไปเมื่อตนเองมอีายุมากขึน้  ในประเดน็นี้ ปรมิาณและแบบแผนการใชส้ื่อจะสมัพนัธก์บัชว่ง
ชวีติทีเ่ปลีย่นไป เนื่องจากแต่ละชว่งชวีติ คนเราจะเปลีย่นสถานทีท่ีใ่ชเ้วลาอยู่เป็นส่วนใหญ่ เชน่ เดก็
เลก็ตอ้งอยู่ในบา้น วยัรุ่นอยู่กบักลุ่มเพื่อน หรอืในโรงเรยีน ผูใ้หญ่อยู่นอกบา้น หรอืทีท่ างาน เป็นตน้ 
แบบแผนการใชเ้วลาเปลีย่นไป เชน่ เดก็เลก็จะเล่นและวา่งเป็นหลกั ในขณะทีผู่ใ้หญ่จะท างานและมี
เวลาวา่งเป็นส่วนน้อย นอกจากนี้ ลกัษณะของกจิกรรมทีท่ าและกลุ่มบุคคลทีแ่วดลอ้มกจ็ะเปลีย่นไป 
การเปลีย่นแปลงในวฏัจกัรชวีติ (Life cycle) ดงักล่าวจงึมผีลต่อปรมิานการใชส้ื่อ เช่น 
  2.1 เดก็เลก็จะใชส้ื่อในบา้นเป็นส่วนใหญ่ และใชเ้พื่อความบนัเทงิ 
  2.2 วยัรุ่นจะใชส้ื่อนอกบา้นพรอ้มกลุ่ม และใชเ้พื่อความบนัเทงิ 
  2.3 ผูใ้หญ่จะใชส้ื่อทัง้ในและนอกบา้น แต่จะมเีป้าหมายในการใชส้ื่อเพื่อประโยชน์ใน
การใชง้านมากกวา่ 
  2.4 คนชราจะหนัมาใชส้ื่อในบ้ านเป็นส่วนใหญ่อกีครัง้หนึ่ง แต่จะใชเ้พื่อฆา่เวลาหรอื
เป็นเพื่อนเป็นหลกั 
 3. การศกึษา (Education) นกัวชิาการสื่อสารพบวา่ การศกึษาเป็นตวัแปรทีม่ี
ความสมัพนัธค์่อนขา้งสูงกบัตวัแปรทีเ่กีย่วกบัการรบัสารและใชส้ื่อ การศกึษาของผูร้บัสารท าใหผู้ร้บั
สารมพีฤตกิรรมการสื่อสารต่างกนัไป โดยคนทีม่กีารศกึษาสูงจะเป็นผูร้บัสารทีด่ ีเนื่องจากมคีวามรู้ 
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กวา้งขวางในหลายๆเรื่อง และสามารถเขา้ใจสารไดด้ ีจงึส่งผลใหค้นทีม่รีะดบัการศกึษาสูงจะเลอืกใช้
สื่อมากประเภทกวา่คนทีม่กีารศกึษาต ่า 
 4. ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Social and Economic Status) โดยดูจากรายได ้อาชพี 
เชือ้ชาต ิภูมหิลงัของครอบครวั เป็นตน้ เชน่ คนทีม่ฐีานะด ีอาศยัอยู่ในเมอืง อาจมโีอกาสเลอืกสื่อได้
หลากหลายประเภทกวา่และบ่อยครัง้กวา่ โดยเฉพาะสื่อทีต่อ้งเสยีค่าใชจ้่ายในการใช้ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2550: 57-59) กล่าววา่ ลกั ษณะดา้นประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได ้อาชพี การศกึษา เหล่านี้เป็น
เกณฑท์ีน่ิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญัและสถติทิี่
วดัไดข้องประชากรทีช่ว่ยก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะทีล่กัษณะดา้นจติวทิยา และสงัคม
วฒันธรรมชว่ยอธบิายถงึความคดิและความรูส้กึของกลุ่มเป้าหมายเท่านัน้ ขอ้มูลดา้น
ประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการก าหนดเป้าหมายรวมทัง้ง่ายต่อการวดั
มากกวา่ตวัแปรอื่น ตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีส่ าคญัมดีงันี้ 
 1. อายุ (Age) เนื่องจากผลติภณัฑ์จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคที่
มอีายุแตกต่าง นกัการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศกึษาศาสตรท์ี่
แตกต่างของส่วนตลาด นกัการตลาดไดค้น้หาความตอ้งการของส่วนตลาดส่วนเลก็ (Niche market) 
โดยมุ่งความส าคญัทีต่ลาดอายุส่วนนัน้ 
 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดทีส่ าคญัเชน่กนั นกัการตลาดควรตอ้ง
ศกึษาตวัแปรนี้อย่างรอบคอบ เพราะในปจัจุบนันี้ตวัแปรทางดา้นเพศมกีารเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรม
การบรโิภค การเปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุมาจากการทีส่ตรที างานมมีากขึน้ 
 3. ลกัษณะครอบครวั (Marital status) ในอดตีจนถงึปจัจุบนัลกัษณะครอบครวัป็น
เป้าหมายทีส่ าคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามส าคญัยิง่ขึน้ใน
ส่วนทีเ่กีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจจ านวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ช้
สนิคา้ใดสนิคา้หนึ่ง และยงัสนใจในการพจิารณาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์และโครงสรา้งดา้นสื่อ
ทีจ่ะเกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืนเพื่อชว่ยในการพฒันากลยุทธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 
 4. รายได ้การศกึษา อาชพี และสถานภาพ (Income, education occupation and status) 
เป็นตวัแปรทีส่ าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาด จะสนใจผูบ้รโิภคทีม่คีวาม
ร ่ารวย แต่อย่างไรกต็ามครอบครวัทีม่รีายไดป้านกลางและมรีายไดต้ ่าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ 
ปญัหาส าคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถอืเกณฑร์ายไดอ้ย่างเดยีวกค็อื รายไดจ้ะเป็นตวัชีก้ารมี
หรอืไม่มคีวามสามารถในการจ่ายสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซื้อสนิคา้ทีแ่ทจ้รงิอาจถอืเกณฑ์ 
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รูปแบบการด ารงชวีติ รสนิยม ค่านิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ แมว้า่รายไดจ้ะเป็นตวัแปรทีใ่ชบ้่อย
มาก นกัการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตรห์รอือื่นๆ เพื่อให้
การก าหนดตลาดเป้าหมายมคีวามชดัเจนยิง่ขึน้ เชน่ กลุ่มรายไดสู้ งทีม่อีายุต่างๆ ถอืวา่ใชเ้กณฑ์
รายไดร้่วมกบัเกณฑอ์ายุเป็นเกณฑท์ีน่ิยมใชก้นัมากขึน้ เกณฑร์ายไดอ้าจจะเกีย่วขอ้งกบัเกณฑอ์ายุ 
และอาชพีร่วมกนั 
 สรุป จากแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรผ์ูว้จิยัไดใ้หค้วามหมาย
วา่ ลกัษณะประชากรศาสตรเ์ป็นการแบ่งผูบ้รโิภคออกเป็นกลุ่มๆ ลกัษณะของประชากรศาสตร ์หรอื
กลุ่มทีแ่ตกต่างกนัจะมผีลท าใหค้วามคดิและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคแตกต่างกนัไป  
 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจงูใจ 
 การจูงใจ (Motivation) หมายถงึ สภาพจติใจภายในของบุคคล ซึ่งผลกัดนัใหเ้กดิ
พฤตกิรรมเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ 2546: 209 อา้งองิจาก Solomon. 2002: 530) 
การจูงใจจะเกดิภายในตวับุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปจัจยัภายนอก เชน่ วฒันธรรม ชัน้ทางสงัคม 
หรอืสิง่กระตุน้ทีน่กัการตลาดใชเ้ครื่องมอืทางการตลาดเพื่อกระตุน้ผูบ้รโิภคเพื่อใหเ้กดิความตอ้งการ
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 214) กล่าวถงึ แรงจูงใจ หรอืสิง่จูงใจ หมายถงึ บางสิง่บางอย่าง
ภายในตวับุคคลซึ่งเป็นตน้เหตุใหเ้ขาปฏบิตั ิเคลื่อนไหว หรอืประพฤตใินลกัษณะทีจ่ะมุ่งไปสู่
จุดหมายปลายทาง (Goal-directed manner) สิง่จูงใจจงึเป็นเหตุผลของการปฏบิตักิาร (Action) 
ความพยายามของผู้ บรโิภคทีจ่ะสรา้งความพอใจใหก้บัความตอ้งการโดยผา่นกจิกรรมต่างๆของ
ตลาดกค็อืพฤตกิรรมทีไ่ดร้บัการจูงใจ สิง่จูงใจคอืพลงังานทีผ่ลกัดนัขึน้ภายในความคดิจนสามารถ
บงัคบัหรอืผลกัดนัใหเ้รามุ่งไปท ากจิกรรมต่างๆทีจ่ะพาไปจนเราสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
เราไดห้รอืบรรลุเป้าหมายได ้
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 54-57) กล่าววา่ แรงจูงใจ (Motivation) หมายถงึ พลงัแรงกระตุน้ 
(Drive) ภายในของแต่ละบุคคลซึ่งกระตุน้ใหบุ้คคลเกดิการปฏบิตั ิจากความหมายนี้พลงัสิง่กระตุน้จะ
ประกอบดว้ย พลงัความตงึเครยีดซึ่งเกดิจากผลของความตอ้งการทีไ่ม่ไดร้บัการตอบสนอ ง ความ
ตอ้งการของบุคคลทัง้ทีรู่ส้กึตวัและจติใจส านึกจะพยายามลดความตงึเครยีดโดยใชพ้ฤตกิรรมทีค่าด
วา่จะสนองความตอ้งการของเขา และท าใหผ้อ่นคลายความรูส้กึตงึเครยีด จุดมุ่งหมายเฉพาะในการ
เลอืกพฤตกิรรมเป็นผลจากความคดิและการเรยีนรูข้องแต่ละบุคคล 
 ในโมเดลของกระบวนการจูงใจ ประกอบดว้ย ความตงึเครยีด (Tension) ซึ่งเกดิจากความ
จ าเป็น (Need) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) ทีย่งัไม่ไดร้บัการตอบสนอง  
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(Unfulfilled) ซึ่งผลกัดนัใหบุ้คคลเกดิพฤตกิรรมทีบ่รรลุจุดมุ่งหมาย คอื ความตอ้งการทีไ่ดร้บัการ
ตอบสนองและความสามารถลดความตงึเครยีดได ้
 
 

 
 
 

   
 

 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพประกอบ 2 โมเดลของกระบวนการจูงใจ (Model of motivation process) 
ทีม่า : อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 216). พฤตกิรรมผูบ้รโิภค. 
 

การเรยีนรู ้

(Learning) 

ความจ าเป็น 
ความต้องการ 
และความ

ปรารถนาทีย่งั
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(Unfulfilled 

Needs Wants 
and desires) 

ความตงึเครยีด
(Tension) 

สิง่กระตุ้น 
(Drive) 

พฤตกิรรม 

(Behavior) 

การบรรลุ
จุดมุ่งหมายหรอื
ความต้องการ 
(Goal or need 

fulfillment) 

กระบวนการความเขา้ใจของผูร้บัสาร 
(Cognitive processes) 

การลดความตงึเครยีด  

(Tension reduction) 
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ทฤษฎีแรงจงูใจของ W.J McGuire 
 McGuire (Hawkins, Best; & Coney. 1998: 363-372) ได้สรา้งระบบจ าแนกสิง่จูงใจและ
สามารถใชใ้นทางการตลาดไดด้งันี้ 
 1. ความตอ้งการความสอดคลอ้งกบัผูอ้ ื่น ความปรารถนาเบือ้งตน้ของบุคคลกค็อื การที่
องคป์ระกอบ “ตวัของเขา ” มคีวามสอดคลอ้งซึ่งกนัและกนั นัน่กค็อื ทศันคต ิพฤตกิรรม ความ
คดิเหน็ การมองคนอื่น ฯลฯ ต่างกม็คีวามส อดคลอ้งซึ่งกนัและกนั เชน่ สนิคา้ฟุ่มเฟือยมกีาร
ออกแบบทีห่รูหราหบีห่อแพง 
 2. ความตอ้งการทีจ่ะใหเ้หตุผลกบัสิง่ทีเ่กดิขึน้เป็นสิง่จูงใจ “ชดุหนึ่ง ” ทีเ่กีย่วกบัความ
ตอ้งการของเราทีจ่ะก าหนดวา่ “ใครหรอือะไร” เป็นตน้เหตุใหส้ิง่ต่างๆเกดิขึน้แก่เรา เราใหเ้หตุผลถงึ
สาเหตุทีท่ าใหเ้กดิผลดหีรอืไม่ดกีบัตนเองหรอืกบัผูอ้ ื่นอย่างไร 
 3. ความตอ้งการจ าแนกพวกขา่วสารและประสบการณ์ เรามคีวามตอ้งการทีจ่ะจดั
หมวดหมู่ขา่วสารและประสบการณ์ ท าใหข้า่วสารนัน้มคีวามหมาย และท าใหเ้ราจดัการกบัขา่วสารที่
มากมายในปจัจุบนัได ้เชน่ บรษิทับางแห่งตัง้รา คาสนิคา้ 99,199,299 บาท เหตุผลดงักล่าวเพื่อ
หลกีเลีย่งการอยู่ในกลุ่มราคาสูงกวา่ 100,200 หรอื300 บาท 
 4. ความตอ้งการใชส้ญัลกัษณ์ เป็นสิง่จูงใจทีส่ะทอ้นใหเ้หน็ถงึความตอ้งการใชส้ญัลกัษณ์ที่
จะท าใหเ้ราสามารถวนิิจฉยัสิง่ทีเ่รารูส้กึและรบัรูไ้ด ้มกีารสรา้งความประทับใจ ความรูส้กึและทศันคติ
ขึน้ในใจ โดยการพจิารณาจากพฤตกิรรมของเราและจากพฤตกิรรมของผูอ้ื่นแลว้จงึสรุปหรอืวนิิจฉยั
วา่เรารูส้กึและคดิอย่างไร 
 5. ความตอ้งการอสิระ ความตอ้งการอสิระและปกครองตวัเองเป็นลกัษณะหนึ่งของ
วฒันธรรม เรามกัไดร้บัการสัง่สอนอบรมจากพ่อแม่ ครูบ าอาจารยใ์หแ้สดงออกและแสวงหาความ
ตอ้งการ 
 6. ความตอ้งการสิง่ใหม่ๆ สิง่จูงใจดงึดูดผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมการแสวงหาความ
หลากหลาย (Variety-Seeking Behavior) ความตอ้งการนี้เป็นเหตุผลหลกัใหม้กีารเปลีย่นแปลงตรา
ยีห่อ้ และ การซื้อแบบปจัจุบนัทนัด่วน (Impluse Purchasing) ความตอ้งการสิง่ใหม่ๆมกั “ขึน้ๆลงๆ” 
และมกีารเปลีย่นแปลงเมื่อวนัเวลาเปลีย่นไป 
 7. ความตอ้งการแสดงตนเองต่อผูอ้ ื่น สิง่จูงใจชนิดนี้แสดงออกถงึ “ความเป็นตวัเรา ” ต่อ
ผูอ้ ื่น เรารูส้กึวา่เราตอ้งการใหผู้อ้ ื่นรูจ้ากปฏกิริยิาของเรา วา่เราคอืใครและเราเป็นอะไร การซื้อสนิคา้
หลายๆชนิด เชน่ เสือ้ผา้และรถยนตช์ว่ยใหผู้บ้รโิภคแสดงตนเองต่อผูอ้ ื่นไดเ้นื่องจากสนิคา้เหล่านี้มี
ความหมายทางดา้นสญัลกัษณ์ 
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 8. ความตอ้งการป้องกนัตนเอง เป็นสิง่จูงใจทีส่ าคญัอย่างหนึ่ง เมื่อความรูส้กึของเราถูก
คุกคาม เราตอ้งใหก้ารป้องกนัตนขึน้ เราจะถูกจู งใจใหป้กป้องคุม้ครองภาพพจน์ของตนเอง (Self-
Concept) และใชพ้ฤตกิรรมและทศันคต ิ “ตัง้รบั” (Defensive Behavior and Attitudes) ผูบ้รโิภคที่
รูส้กึวา่ไม่มัน่ใจหรอืมคีวามไม่มัน่คงอาจเลอืกตรายีห่อ้ทีค่นรูจ้กั และเป็นสิง่ทีส่งัคมเหน็ชดั เพื่อ
ป้องกนัไม่ใหเ้กดิความผดิพลาดในการซื้อขึน้ 
 9. ความตอ้งการรกัษาผลประโยชน์ของตน เป็นความตอ้งการทีส่ะทอ้นใหเ้หน็ความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคทีจ่ะท ากจิกรรมต่างๆทีจ่ะน าไปสู่การเพิม่พูนศกัดิศ์รขีองเขาเท่าๆกบัศกัดิศ์รทีี่
มใีนสายตาของคนอื่น บุคคลทีม่คีวามตอ้งการชนิดนี้มกัจะรอ้งทุกขเ์มื่อเขาไม่พอใจในการซื้อ 
 10. ความตอ้งการรางวลั เรามกัจะถูกจูงใจใหก้่อปฏกิริยิา ในทศิทางใดทศิทางหนึ่งเพราะ
เราไดร้บัรางวลัใหก้ระท าเชน่นัน้ สนิคา้ทีอ่อกแบบใหใ้ชใ้นสถานการณ์ทัว่ไป (เสือ้ผา้ เฟอรน์ิเจอร์
และงานศลิปะ) มกัจะขายโดยองิประมาณและประเภทของรางวลัทีผู่ซ้ื้อจะไดร้บั 
 11. ความตอ้งการผกูพนักนั เป็นความตอ้งการทีจ่ะท าใหเ้กดิความสมัพนัธก์บัผูอ้ ื่นใน
รูปแบบการชว่ยเหลอืกนัและการท าใหเ้กดิความพอใจกบัผูอ้ ื่นดว้ย การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคมกัจะ
องิกบัความตอ้งการรกัษาสมัพนัธท์ีน่่าพอใจกบับุคคลอื่น 
 12. ความตอ้งการการเลยีนแบบ เป็นแนว โน้มทีจ่ะองิพฤตกิรรมของบุคคลอื่น การ
เลยีนแบบเป็นหนทางทีเ่ดก็ๆเรยีนรูท้ีจ่ะกลายเป็นผูบ้รโิภค นกัการตลาดมกัใชเ้ป็นสิง่จูงใจโดยแสดง
ใหเ้หน็การทีบุ่คคลทีเ่ป็นทีพ่งึปรารถนาของบุคคลอื่นใชต้รายีห่อ้ทีโ่ฆษณา 
 

สาเหตุของการเกิดแรงจงูใจ 
 พบิูล ทปีะปาล (2550: 134) กล่าววา่ พฤตกิรรมทุกชนิดเริม่ตน้จากแรงจูงใจ ซึ่งแบ่งเป็น
ปะเภทใหญ่ๆได ้4 ประเภท ดงันี้ 
 1. แรงจูงใจทีเ่กดิจากตวัผลติภณัฑ ์ (Product Buying Motives) ไดแ้ก่ แรงจูงใจทีเ่กดิ
ขึน้กบัผูบ้รโิภคทีจ่ะตอ้งซื้อสนิคา้และบรกิารอย่างใดอย่างหนึ่งมาเพื่อสนองความตอ้งการของตนให้
ไดร้บัความพอใจ เนื่องจากสนิคา้ทีน่ ามาสนองความตอ้งการนัน้มมีากมาย แต่เงนิทีจ่ะน ามาซื้อสนิคา้
เหล่านี้มจี ากดัผูบ้รโิภคจงึจ าเป็นตอ้งตดัสนิใจซื้อสนิคา้อย่างใดอย่างหนึ่งตามก าลงัอ านาจซื้อของเขา 
 2. แรงจูงใจทีเ่กดิจากเหตุผล (Rational Buying Motives) เป็นแรงจูงใจที่ เกดิจากการ
ใคร่ครวญพนิิจพจิารณาของผูซ้ื้ออย่างมเีหตุผลก่อนวา่ท าไมจงึซื้อสนิคา้ชนิดนัน้ แรงกระตุน้ประเภท
นี้ ไดแ้ก่ 
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  2.1 ความประหยดั หมายถงึ ความประหยดัในการซื้อการใช้ 
  2.2 ประสทิธภิาพและสมรรถภาพในการใช ้
  2.3 ความเชือ่ถอืได ้เป็นแรงจูงใจในการซื้อทีม่คี วามส าคญัมากอย่างหนึ่ง เชน่ การ
ประกนั 
  2.4 ความทนทานถาวร 
  2.5 ความสะดวกในการใช ้
 3. แรงจูงใจทีเ่กดิจากอารมณ์ (Emotional Buying Motives) แบ่งออกดงันี้ 
  3.1 การเอาอย่าง 
  3.2 ตอ้งการจุดเด่นเป็นเอกเทศ 
  3.3 ตอ้งการอนุโลมคลอ้ยตามผูอ้ื่น 
  3.4 ตอ้งการความสะดวกสบาย 
  3.5 ตอ้งการความส าราญเพลดิเพลนิใจ 
  3.6 ความทะเยอทะยานมกัใหญ่ใฝสู่ง 
 4. แรงจูงใจทีเ่กดิจากการอุปถมัภ์รา้นคา้ (Patronage Buying Motives) เกดิจากสาเหตุ
ดงัต่อไปนี้  
  4.1 ใหบ้รกิารดเีป็นทีพ่อใจ 
  4.2 ราคาย่อมเยาวส์มเหตุสมผล 
  4.3 ท าเลทีต่ ัง้ของรา้นคา้สะดวกในการทีจ่ะไปซื้อ 
  4.4 มสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลายอย่าง 
  4.5 ชือ่เสยีงของรา้นดเีป็นทีเ่ชือ่ถอืได้ 
  4.6 ความเคยชนิเกีย่วกบันิสยัการซื้อ 
 สรุป จากแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัแรงจูงใจทีก่ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้จิยัไดใ้หค้วามหมายวา่ 
แรงจูงใจ คอื สิง่ทีอ่ยู่ในตวับุคคล เป็นความรูส้กึนึกคดิทีม่ากระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิพฤตกิรรมการซื้อ
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเองใหไ้ดร้บัความพงึพอใจสูงสุด  
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3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้ซึ่งบรษิทั
น ามาใชร้่วมกนัเ พื่อตอบสนองความพงึพอใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Kotler. 1997: 92) ส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นแนวคดิส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ ซึ่งแนวความคดิ
ของส่วนประสมทางการตลาดนี้ มบีทบาทส าคญัทางการตลาด เพราะเป็นการรวมการตดัสนิใจทาง
การตลาดทัง้หมด เพื่อน ามาใชใ้นก ารด าเนินงาน เพื่อท าใหธุ้รกจิสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ตลาดเป้าหมาย เราเรยีกส่วนประสมทางการตลาดนี้วา่ 4Ps ซึ่งองคป์ระกอบทัง้ 4 กลุ่มนี้ จะท า
หน้าทีร่่วมกนัในการสื่อขา่วสารทางการตลาดใหก้บัผูร้บัสารอย่างมปีระสทิธภิาพ ซึ่งส่วนประสมทาง
การตลาด 4Ps ประกอบดว้ยเครื่องมอืต่างๆ ดงันี้ 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

ภาพประกอบ 3: ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ทีใ่ชก้บัตลาดเป้าหมาย (Target market) 
ทีม่า : ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ. 2546: 52 

ผลิตภณัฑ ์
-ความหลากหลาย 
-คุณภาพ 
-การออกแบบ 
-คุณลกัษณะ 
-ตราสนิคา้ 
-การบรรจุ 
-ขนาด 
-บรกิาร 
-การรบัประกนั 

 

การจดัจ าหน่าย 
-ช่องทาง 
-การสนบัสนุนการกระจาย       
ตวัสนิคา้ 

-ความครอบคลุม 
-การเลอืกคนกลาง 
-ท าเลทีต่ ัง้ 
-สนิคา้คงเหลอื 
-การขนส่ง 
-การคลงัสนิคา้ 
-การคา้ปลกี 
-การคา้ส่ง ราคา 

-ราคาทัว่ไป 
-ส่วนลด 
-ส่วนยอมให ้
-ระยะเวลาช าระเงนิ 
-ระยะเวลาการใหส้นิเชื่อ 

การส่งเสริมการตลาด 
-การส่งเสรมิการขาย 
-การโฆษณา 
-การเร่งยอดขาย 
-การประชาสมัพนัธ ์
-การตลาดทางตรง 

 

ตลาดเป้าหมาย 

(ความต้องการ
และพฤติกรรม

ของผู้บริโภคท่ี
เป็นเป้าหมาย) 

ส่วนประสมทางการตลาด 
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1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 ผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายในธุรกจิ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรอืความตอ้งการ
ของลูกคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจ ประกอบดว้ย สิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสัไม่ได ้เชน่ บรรจุภณัฑ ์ส ีราคา 
คุณภาพ ตราสนิคา้ บรกิารและชือ่เสยีงของผูข้ายผลติภณัฑอ์าจจะเป็น สนิคา้ บรกิาร สถานที ่บุคคล 
หรอืความคดิ (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-9) ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไม่
มตีวัตนกไ็ด ้ผลติภณัฑจ์งึประกอบดว้ย สนิคา้ บรกิาร ความคดิ สถานที ่องคก์ร หรอืบุคคล 
ผลติภณัฑต์อ้งมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตายของลูกคา้จงึมผีลท าให้
ผลติภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์ตอ้งพยายามค านึงถงึปจัจยัต่อไปนี้ 
  1.1 ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์ (Product Differentiation) หรอืความแตกต่าง
ทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation)  
  1.2 องคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์ (Product Component) เชน่ ประโยชน์พืน้ฐาน 
รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ ฯลฯ 
  1.3 การก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบผลติภณัฑ์
ของบรษิทัเพื่อแสดงต าแหน่งทีแ่ตกต่างและมคีุณค่าในจติใจของลูกคา้เป้าหมาย 
  1.4 การพฒันาผลติภณัฑ ์ (Product Development) เพื่อใหผ้ลติภณัฑม์ลีกัษณะใหม่ 
และปรบัปรุงใหด้ขี ึน้ (New and improved) ซึ่งตอ้งค านึงถงึความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดด้ยีิง่ข ึน้ 
  1.5 กลยุทธเ์กีย่วกบัส่วนประสมผลติภณัฑ ์ (Product Mix) และสายผลติภณัฑ ์
(Product Line)  
2. ราคา (Price) 
 ราคา หมายถงึ จ านวนเงนิหรอืสิง่อื่นๆ ทีม่คีวามจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่ อใหไ้ดผ้ลติภณัฑ ์
(Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-7) หรอืหมายถงึ คุณค่าของผลติภณัฑใ์นรูปตวัเงนิ ราคาเป็น 
P ตวัทีส่องทีเ่กดิขึน้ถดัจากผลติภณัฑ ์หรอืราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ โดยผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบ
ระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลติภณัฑ ์กบัราคา (Price) ของผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาใน
สายตาของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคกจ็ะตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้ผูก้ าหนดกลยุทธด์า้นราคาจงึตอ้งค านึงถงึ 
  2.1 คุณค่าทีค่วรรบัรู ้(Perceived value) ในสายตาของลูกคา้ ซึ่งตอ้งพจิารณาจากการ
ยอมรบัของลูกคา้ในคุณค่าของผลติภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาของผลติภณัฑน์ัน้ 
  2.2 ตน้ทุนสนิคา้และค่าใชจ้่ายทีเ่กีย่วขอ้ง  
  2.3 การแขง่ขนั 
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  2.4 ปจัจยัอื่นๆ เชน่ กลยุทธด์า้นราคา ฯลฯ 
3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 เป็นเครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสรา้งความพงึพอใจต่อตราสนิคา้หรอืบรกิาร หรอืความคดิต่อ
บุคคล (Semenik. 2002: 563) โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ใหเ้กดิความตอ้งการ เพื่อเตอืนความ
ทรงจ า (Remind) ในผลติภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมอีทิธพิลต่อ ความรูส้กึ ความเชือ่ และพฤตกิรรมการ
ซื้อ (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-10) หรอืเป็นการตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบัขอ้มูลระหวา่ง
ผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซื้อ การตดิต่อสื่อสารอาจใชพ้นกังานขาย 
(Personal selling) หรอืท าการขายและการตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใชค้น (Non personal selling) 
เครื่องมอืในการตดิต่อสื่อสารมหีลายประการ อาจเลอืกใชห้นึ่งหรอืหลายเครื่องมอืซึ่งตอ้งใชห้ลกัการ
เลอืกใชเ้ครื่องมอืการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated marketing 
communication) โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลติภณัฑ ์คู่แขง่ขนั โดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ซึ่งเครื่องมอืการส่งเสรมิการตลาดทีส่ าคญัมดีงันี้  
  3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมในการเสนอขา่วสารเกีย่วกบัองคก์ารหรอื 
ผลติภณัฑ ์บรกิาร ความคดิ ทีต่อ้งมกีารจ่ายเงนิโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ (Belch; & Belch. 2001: GL) 
กลยุทธก์ารโฆษณาจะเกีย่วขอ้งกบั 
   3.1.1 กลยุทธก์ารสรา้งสรรคง์านโฆษณา (Creative strategy) และยุทธวธิกีาร
โฆษณา (Advertising tactics)  
   3.1.2 กลยุทธส์ื่อ (Media strategy)  
  3.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการสื่อสารระหวา่งบุคคลกบั
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อผลติภณัฑห์รอืบรกิาร หรอืมปีฎกิริยิาต่อ
ความคดิ (Belch; & Belch. 2001: GL9) หรอืเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กดิการ
ขาย และสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัลูกคา้ (Armstrong; & Kotler. 2003: G-5) ซึ่งงานในขอ้นี้จะ
เกีย่วขอ้งกบั 
   3.2.1 กลยุทธก์ารขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling strategy)   
   3.2.2 การบรหิารหน่วยการขาย (Sales force management) 
  3.3 การส่งเสรมิการขาย (Sale Promotion) เป็นสิง่จูงใจทีม่คีุณค่าพเิศษทีก่ระตุน้
หน่วยงานขาย (Sales force) ผูจ้ดัจ าหน่าย (Distributors) ผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย (Ultimate 
consumer) โดยมจีุดมุ่งหมายเพื่อใหเ้กดิการขายในทนัททีนัใด (Belch; & Belch. 2001: GL11) เป็น
เครื่องมอืกระตุน้ความตอ้งการซื้อทีใ่ชส้นบัสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพ้นกังานขาย  
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(Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-11) ซึ่งสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรอืการซื้อ 
โดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรอืบุคคลอื่นในชอ่งทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการขายม ี3 รูปแบบ คอื 
   3.3.1 การกระตุน้ผูบ้รโิภค เรยีกวา่ การส่งเสรมิการขายทีมุ่่งสู่ผูบ้รโิภค 
(Consumer promotion) 
   3.3.2 การกระตุน้คนกลาง เรยีกวา่ การส่งเสรมิการขายทีมุ่่งสู่คนกลาง (Trade 
promotion) 
   3.3.3 การกระตุน้พนกังานขาย เรยีกวา่ การส่งเสริ มการขายทีมุ่่งสู่พนกังานขาย 
(Sales force promotion) 
  3.4 การใหข้า่วสารและการประชาสมัพนัธ ์ (Publicity and relations (PR)) มี
ความหมายดงันี้ 
   3.4.1 การใหข้า่วสาร (Publicity) เป็นการเสนอขา่วเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์บรกิาร 
หรอืตราสนิคา้ หรอืบรษิทัทีไ่ม่ตอ้งการมกีารจ่ายเงนิ) ในทางปฏบิตัจิรงิอาจตอ้งมกีารจ่ายเงนิ (โดย
ผา่นสื่อกระจายเสยีงหรอืสิง่พมิพ ์ (Arens. 2002: IT17) การใหข้า่วเป็นกจิกรรมหนึ่งของการ
ประชาสมัพนัธ ์
   3.4.2 การประชาสมัพนัธ ์ (Publicity and relations (PR)) หมายถงึ ความ
พยายามในการสื่อสารทีม่กีารวางแผนโดย องคก์ารหนึ่งเพื่อสรา้งทศันคตทิีด่ตี่อองคก์าร ต่อ
ผลติภณัฑ ์หรอืต่อนโยบายใหเ้กดิกบักลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-10) มี
จุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสรมิหรอืป้องกนัภาพพจน์ผลติภณัฑข์องบรษิทั 
  3.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรอื Direct response marketing) การ
โฆษณาเพื่อใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชือ่มตรง 
หรอืการโฆษณาเชือ่มตรง (Online advertising) ซึ่งมคีวามหมายแตกต่างกนัดงันี้ 
   3.5.1 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรอื Direct response marketing) 
เป็นการตดิต่อสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กดิการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรอืหมายถงึ 
วธิกีารต่างๆทีน่กัการตลาดใชส้่งเสรมิผลติภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กดิการตอบสนองในทนัท ี
ทัง้นี้ตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการสื่อสารต่างๆเพื่อสื่อสารโดยตรงกบัลูกคา้ เชน่ ใ ชส้ื่อโฆษณา 
และแคตตาลอ็ก 
   3.5.2 การโฆษณาเพื่อใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง (Direct response 
advertising) เป็นขา่วสารการโฆษณาเพื่อถามผูอ้่าน ผูฟ้งั หรอืผูช้ม เพื่อใหเ้กดิการตอบสนองกลบั 
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โดยตรงไปยงัผูส้่งขา่วสาร ซึ่งอาจจะใชจ้ดหมายตรงหรอืสื่ออื่นๆ เชน่ นิตยสาร วิ ทยุ โทรทศัน์ หรอื
ป้ายโฆษณา 
   3.5.3 การตลาดเชือ่มตรงหรอืการโฆษณาเชือ่มตรง (Online advertising) หรอื
ตลาดผา่นสื่ออเิลก็ทรอนิกส ์ (Electronic marketing หรอื E-marketing) เป็นการโฆษณาผา่น
เครอืขา่ยคอมพวิเตอรห์รอือนิเตอรเ์น็ต เพื่อการสื่อสาร ส่งเสรมิ และขายผลติภั ณฑห์รอืบรกิารโดย
มุ่งหวงัผลก าไรและการคา้ เครื่องมอืส าคญัประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การขายโดยใช้
จดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ก การขายทางโทรทศัน์ วทิยุ หรอืหนงัสอืพมิพ ์ซึ่งจูงใจให้
ลูกคา้มกีจิกรรมการตอบสนอง เชน่ ใชคู้ปองแลกซื้อ 
4. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) 
 การจดัจ าหน่าย หมายถงึ โครงสรา้งของชอ่งทางซึ่งประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรม ใช้
เพื่อเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑห์รอืบรกิารจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัทีน่ าผลติภณัฑอ์อกสู่ตลาด
เป้าหมายคอืสถาบนัการตลาด ส่วนกจิกรรมทีช่ว่ยในการกระจายตวัสนิคา้ ประกอบดว้ย การขน ส่ง 
การคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายจงึประกอบดว้ย 2 ส่วนส าคญัดงันี้ 
  4.1 ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution,Distribution channel หรอื 
Marketing channel) หมายถงึ กลุ่มของบุคคลหรอืธุรกจิทีม่คีวามเกีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ย
กรรมสทิธิใ์นผลติภณัฑ ์หรอืเป็นการเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑจ์ากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้าง
ธุรกจิ (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-3) หรอืหมายถงึ เสน้ทางทีผ่ลติภณัฑ ์หรอืกรรมสทิธิท์ี่
ผลติภณัฑถ์ูกเปลีย่นมอืไปยงัตลาด ในระบบชอ่งทางการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ ลติ คนกลาง 
ผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใชช้อ่งทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลติ 
(Producer) ไปยงัผูบ้รโิภค (Consumer) หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial users) และใช้
ชอ่งทางออ้ม (Indirect channel) จากผูผ้ลติ (Producer) ผา่นคนกลาง (Middleman) ไปยงัผูบ้รโิภค 
(Consumer) หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial users) 
  4.2 การกระจายตวัสนิคา้ หรอืการสนบัสนุนการกระจายตวัสนิคา้สู่ตลาด (Physical 
distribution หรอื Market logistics) หมายถงึ งานทีก่ีย่วขอ้งกบัการวางแผน การปฏบิตักิารตามแผน
และการควบคุมการเคลื่ อนยา้ยวตัถุดบิ ปจัจยัการผลติ และสนิคา้ส าเรจ็รูป จากจุดเริม่ตน้ไปยงัจุด
สุดทา้ยในการบรโิภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร (Armstrong; & Kotler. 
2003: G-5) หรอืหมายถงึ กจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยตวัผลติภณัฑจ์ากผูผ้ลติไปยงัตวั
ผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสนิคา้ทีส่ าคญัมดีงันี้  
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 1. การขนส่ง (Transportation) 
 2. การเกบ็รกัษาสนิคา้ (Storage) และการคลงัสนิคา้ (Warehousesing) 
 3. การบรหิารสนิคา้คงเหลอื (Inventory management)  
 เสร ีวงศม์ณฑา (2542: 1) กล่าววา่ ส่วนประส มทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ 
การมสีนิคา้ทีต่อบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบั 
และเป็นราคาทีผู่บ้รโิภคยนิดทีีจ่ะจ่ายเพราะมองเหน็ถงึความคุม้ค่า รวมถงึมกีารจดัจ าหน่ายและการ
กระจายสนิคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการซื้อเพื่ อใหลู้กคา้เกดิความสะดวก ดว้ยการจูงใจใหเ้กดิ
ความชอบในสนิคา้และเกดิพฤตกิรรมอย่างถูกตอ้ง ทีเ่รยีกวา่ ส่วนประสมทางการตลาด ซึ่ง
ประกอบดว้ย 4P’s ไดแ้ก่ 
 1. ผลติภณัฑ ์(Product)  
  ผลติภณัฑ ์หมายถงึ การมสีนิคา้ทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายได ้สิง่ทีต่อ้งพจิารณาเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์มดีงันี้ 

1.1 แนวความคดิดา้นผลติภณัฑ ์ (Product Concept) เป็นคุณสมบตัทิีส่ าคญัของ
ผลติภณัฑท์ีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค ผลติภณัฑข์องบรษิทัตอ้งชดัเจนและ
ก าหนดความคดิลงไปใหแ้น่ชดั 

1.2 คุณสมบตั ิ(Product Attribute) จะตอ้งทราบวา่ผลติภณัฑช์นิดนัน้ผลติจากอะไร มี
คุณสมบตัอิย่างไร ลกัษณะทางกายภาพอย่างไร 

1.3 ลกัษณะเด่นของสนิคา้ (Product Feature) คอื การน าเสนอผลติภณัฑข์องบรษิทั
เมื่อท าการเปรยีบเทยีบกบัคู่แขง่ขนัแลว้มคีุณสมบตัติ่างกนั และจะตอ้งรูว้า่ผลติภณัฑเ์รามลีกัษณะ
อะไรที่ เด่นเป็นพเิศษกวา่ผลติภณัฑอ์ื่น เพื่อดงึดูดใจลูกคา้ใหใ้ชส้นิคา้เรา จุดเด่นนัน้เราเรยีกวา่ 
ลกัษณะเด่น (Feature) 

1.4 ประโยชน์ของผลติภณัฑ ์ (Product Benefit) เมื่อพจิารณาวา่สนิคา้มลีกัษณะเด่น
อะไรแลว้ ตอ้งพจิารณาต่อวา่สนิคา้ใหป้ระโยชน์อะไรกบัลูกคา้ดว้ย 
 2. ราคา (Price) 
  ราคา หมายถงึ การมรีาคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัไดแ้ละยนิดทีีจ่ะจ่ายเพราะมองเหน็ความ
คุม้ค่า ซึ่งการวางแผนดา้นราคา (Price Planning) มขี ัน้ตอนดงันี้ 
  การแบ่งตลาด การตัง้ราคา ตอ้งค านึงถงึตลาด ซึ่งประกอบดว้ย 3 กรณ ีคอื 
  1. การตัง้ราคาส าหรบัตลาดทีเ่น้นราคา (Price Sensitive Market) เป็นตลาดที่
กลุ่มเป้าหมายไม่สนใจกบัประเดน็อื่น เชน่ บรกิาร หรอืคุณประโยชน์ทางออ้ม แต่สนใจเรื่องราคา 
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อาจเป็นในเรื่องของภาพพจน์ ชือ่เสยีง บรกิาร หรอือะไรกต็ามทีเ่ป็นปจัจยัใหร้าคาสนิคา้สูงขึน้ ไม่มี
ความส าคญัในสายตาผูบ้รโิภค สนิคา้ทีก่ลุ่มเป้าหมายสนใจดา้นราคาส่วนมากจะเป็นสนิคา้ทีจ่ าเป็น
ต่อชวีติประจ าวนัและเป็นสนิคา้ทีไ่ม่ค่อยมคีวามแตกต่างกนัมากเท่าใดนกั 
  2. การตัง้ราคาส าหรบัตลาดทีเ่น้นภาพพจน์ (Image Sensitive Market) เป็นตลาดที่
ลูกคา้ซื้อเพราะใชเ้สรมิบุคลกิมากกวา่อรรถประโยชน์ในตวัสนิคา้ทีแ่ทจ้รงิ ตวัอย่างเชน่ สนิคา้ทีม่ชี ือ่
เป็นยีห่อ้ หรอืมลีายเซน็ของเจา้ของเป็นยีห่อ้ ความส าเรจ็ของสนิคา้ประเภทนี้อยู่ทีว่า่ ถา้สามารถ
สรา้งภาพพจน์ในตวัสนิคา้ไดด้รีาคาแพงกวา่คนกซ็ื้อ 
  3. การตัง้ราคาส าหรบัตลาดทีเ่น้นคุณภาพ (Quality Sensitive Market) หมายถงึ 
สนิคา้ทีม่คีุณภาพทีส่ามารถมองเหน็ไดช้ดัเจน และผูบ้รโิภคยนิดจี่ายเงนิเพื่อสนิคา้คุณภาพดกีวา่ 
บรษิทัจงึตอ้งพฒันาผลติภณัฑ ์ (Product) ใหเ้ป็นผลติภณัฑท์ีม่คีวามแตกต่าง (Product 
Differentiation) ใหไ้ดอ้ย่างชดัเจน ดงันัน้ สิง่ทีค่าดวา่จะเป็นจุดขายทีแ่ตกต่างนัน้ควร จะเป็นจุดเด่น
มากพอทีจ่ะดงึดูดใหผู้บ้รโิภคเหน็วา่คุม้ค่ากบัราคาทีจ่่ายแพงกวา่ 
  กลยุทธด์า้นราคา ควรพจิารณาถงึปจัจยัต่างๆ ดงันี้  
  - ตัง้ราคาตามตลาด (On Going Price) หรอืตัง้ราคาตามความพอใจ (Leading Price) 
  - สนิคา้จะออกแบบเป็นราคาสูง (Premium Price) ราคามาตรฐาน (Standard Price) 
หรอืตราสนิคา้เพื่อการแขง่ขนั (Fighting Brand)       
  - การตัง้ราคาเท่ากนัหมด (One Price) หรอืราคาแตกต่างกนั (Discriminate Price)  
 - การขยายสายผลติภณัฑ ์(Line Extension)   
  - การขยบัซื้อสูงขึน้ (Trading Up) หรอืการขยบัซื้อต ่าลง (Trading Down)    
  - การใชก้ลยุทธด์า้นขนาด (Size) 
 3. การจดัจ าหน่าย (Place) 
  การจดัจ าหน่ายในทีน่ี้ไม่ไดห้มายถงึสถานทีเ่ท่านัน้ แต่หมายถงึการจดัจ าหน่าย การ
กระจายสนิคา้ ใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการซื้อหา และใหค้วามสะดวกกบัลูกคา้ ซึ่งกลยุทธก์ารจดั
จ าหน่ายตอ้งพจิารณาดงันี้ 
  1. ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) 
  2. ประเภทรา้นคา้ (Outlets) 
  3. จ านวนคนกลางในชอ่งทาง (Number of Intermediaries) 
  4. การสนบัสนุนการกระจายตวัสนิคา้เขา้สู่ตลาด (Market Logidtics) 
  



25 
 

 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
  เป็นการใชค้วามพยายามจูงใจใหเ้กดิความชอบในตวัสนิคา้ และเกดิพฤตกิรรมอย่าง
ถูกตอ้ง การส่งเสรมิทางการตลาดทีส่ าคญัประกอบดว้ย     
  - การโฆษณา (Advertising)       
  - การประชาสมัพนัธ ์(Public and Public Relations)        
  - การส่งเสรมิการขาย (Sale Promotion) เชน่ การลด แลก แจก แถม     
  - การขายดว้ยตวับุคคล (Personal Selling) 
 สรุป จากแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดทีไ่ดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้จิยั
ไดใ้หค้วามหมายวา่ ส่วนประสมทางการตลาด คอื เครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้ใช้
ในการวางแผนธุรกจิเพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้และท าใหผู้บ้รโิภคเกดิ
ความพงึพอใจสูงสุด   
 

4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบับคุลิกภาพตามค่านิยมของบคุคล 
 บุคลิกภาพ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2534: 203) ไดส้รุปความหมายของบุคลกิภาพดงันี้ 
 บุคลกิภาพเป็นองคป์ระกอบภายในลกัษณะต่างๆ ทีท่ าใหบุ้ คคลแตกต่างกนั และท าการ
ก าหนดวธิกีารผกูพนัธก์บัสิง่แวดลอ้มดว้ย จากค านิยามนี้ จะเหน็ไดว้า่ 
 1. บุคลกิภาพ หมายถงึ คุณสมบตัติ่างๆ (Characteristics) ลกัษณะเฉพาะตวั (Traits) 
หรอืคุณภาพ (Qualities) นกัวชิาการบางรายพจิารณาเรื่องนี้วา่มคีุณภาพเฉพาะทางดา้นจติวทิยา 
บางรายกถ็อืวา่เป็นคุณสมบตัทิางสรรีะนัน้ จงึถอืวา่ค านิยามนี้รวมทัง้จติวทิยาและสรรีะเขา้ดว้ยกนั
เพราะการก่อปฏกิริยิาต่อสิง่แวดลอ้มของบุคคลนัน้ตอ้งใชท้างกายและจติใจ หรอื ความรูส้กึ 
 2. บุคลกิภาพ ไม่สามารถเปลีย่นแปลงไดภ้ายในหนึ่งถงึสองนาท ีหากเมื่อเกดิบุคลกิภาพ
ขึน้แลว้มนัจะยัง่ยนืเป็นระยะเวลานาน อาจกล่าวไดว้า่เป็นแรมปี 
 3. บุคลกิภาพเกีย่วพนักบัพฤตกิรรมของบุคคล วถิทีางทีบุ่คคลตกลงใจ และผลทีเ่กดิ
พฤตกิรรมขึน้อยู่กบับุคลกิภาพของบุคคลนัน้ 
 ศภุร เสรรีตัน์ (2544: 266) ไดส้รุปความหมายของบุคลกิภาพไว ้3 ลกัษณะ ดงันี้ 
 1. บุคลกิภาพ (Personality) หมายถงึ ลกัษณะภายในทางจติวทิยาทีเ่ป็นการพจิารณา 
และสะทอ้นถงึการตอบสนองของบุคคลทีม่ตี่อสิง่แวดลอ้ม (Schiffman; & Kanuk. 1991: 100) 
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 2. บุคลกิภาพ (Personality) เป็นการรวมศนูยล์กัษณะเฉพาะตวัทีแ่สดงถงึความแตกต่าง
ระหวา่งบุคคลอื่นๆ มากกวา่ทีม่ลีกัษณะเหมอืนกนั (David, Loudon Albert J; & Deller Bitta.  
1988: 477) 
 3. บุคลกิภาพ (Personality) หมายถงึ โครงสรา้งภายในทัง้หมดของบุคคลนัน้ คอืผลสรุป
รวมของบุคคลหรอืลกัษณะทัง้หลายทีท่ าใหบุ้คคลหนึ่งแตกต่างไปจากบุคคลอื่นๆ 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 66) ไดส้รุปความหมายของบุคลกิภาพ ดงันี้  
 1. บุคลกิภาพเป็นนิสยัโดยรวมของคน 
 2. บุคลกิภาพเป็นสิง่ทีพ่ฒันาระยะยาว 
 3. บุคลกิภาพเป็นสิง่ทีค่งทนอยู่นาน 
 4. บุคลกิภาพเป็นสิง่ทีก่ าหนดรูปแบบปฏกิริยิาโตต้อบ (Reaction) ของมนุษยท์ีม่ตี่อ
สิง่แวดลอ้ม 
 5. บุคลกิภาพเปลีย่นได ้มั กจะเปลีย่นไดเ้มื่อเกดิวกิฤตรา้ยแรงเขา้มาในชวีติ ซึ่งเป็น
เหตุการณ์ในชวีติทีส่ าคญั เชน่ การแต่งงาน การหย่ารา้ง ความตายของผูเ้ป็นทีร่กั 
 
ทฤษฎีบุคลิกภาพตามค่านิยมของบุคคล 
 ทฤษฎบีุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล (Types Based on Basic Values) เป็นทฤษฎทีี่
แบ่งบุคลกิภาพของมนุษยอ์อกเป็น 6 ประเภท โดยขึน้อยู่กบัธรรมเนียม ซึ่งจรงิๆแลว้มนุษยไ์ม่ใชว่า่
จะมลีกัษณะอย่างใดอย่างหนึ่งเพยีงอย่างเดยีว แต่จะมลีกัษณะอื่นๆปนอยู่บา้ง โดยจะมคีวามโน้ม
เอยีงเน้นไปทีใ่ดทีห่นึ่ง บุคลกิภาพตามค่านิยมแบ่งออกได ้ 6 ประเภท ดงันี้  (อดุลย ์จาตุรงคกุล . 
2534: 202-218) 
 ประเภทที ่ 1 มนุษยท์ฤษฎนีิยม (Theoretical Man) เป็นบุคคลทีเ่น้นในเรื่องทฤษฎ ีและ
เหตุผล หมายความวา่ ถา้บุคคลประเภทนี้ซื้อสนิคา้จะมคี าถามวา่ท าไม เพราะอะไร บุคคลประเภทนี้
จะไม่ยอมรบัอะไรง่ายๆและมกัจะมคี าถามอยู่ตลอดเวลา ผูท้ีม่กีารศกึษาสูงจะเป็นบุ คคลประเภทนี้
มาก เชน่ แพทย ์วศิวกร เป็นตน้ สนิคา้ทีจ่ะขายตอ้งเป็นสนิคา้ทีเ่น้นในเรื่องของเหตุผลเป็นส าคญั 
 ประเภทที ่ 2 มนุษยเ์ศรษฐนิยม (Economic Man) เป็นบุคคลทีม่บีุคคลกิทีเ่น้นถงึความ
ประหยดั ค านึงถงึความคุม้ค่าของเงนิ หาซื้อสนิคา้ราคาถูก จะซื้อสนิคา้โดยพิ จารณาวา่คุม้ค่า หรอื 
ไม่คุม้ค่า ถูกทีสุ่ดหรอืยงั ชอบส่วนลด ของแถม ของแจก มคีวามหวัน่ไหวต่อราคา ดงันัน้การท า
ตลาดกบับุคคลกลุ่มนี้จงึตอ้งใชว้ธิสี่งเสรมิการขายใหม้าก 
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 ประเภทที ่ 3 มนุษยส์ุนทรยีน์ิยม (Aesthetic Man) เป็นบุคคลทีเ่น้นทีรู่ปแบบ ยดึตดิกบั
รูปแบบมากกวา่สิง่อื่นใด ซื้อสนิคา้อะไรมกัจะเน้นความสวยงามเป็นหลกั บุคคลประเภทนี้จะสนใจใน
เรื่องของการออกแบบบรรจุภณัฑ ์และตราสนิคา้เป็นหลกั และจะไม่สนใจในเรื่องของราคาหากมี
ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑบ์ุคคลกลุ่มนี้กจ็ะซื้อ 
 ประเภทที ่4 มนุษยส์มาคมนิยม (Social Man) เป็นกลุ่มบุคคลทีท่ าอะไรเพื่อคนอื่น กลุ่มนี้
จะมมีากทีสุ่ดในสงัคม เป็นผูท้ีช่อบออกงานสงัคม ชอบแสดงออกใหค้นอื่นดู โดยจะสนใจความชอบ
ของผูอ้ื่นมากกวา่สนใจความชอบของตวัเอง เป็นบุคลกิภาพทีม่มีากทีสุ่ดในสงัคม  
 ประเภทที ่ 5 มนุษยอ์ านาจนิยม (Political Man) เป็นผูท้ีช่อบควา มเป็นผูน้ า ไม่ชอบท า
อะไรซ ้าแบบใคร ท าในสิง่ทีไ่ม่เหมอืนใคร บุคคลประเภทนี้จะซื้อสนิคา้ชนิดใหม่ก่อนคนอื่นเสมอและ
จะคน้หาสิง่ใหม่ๆเมื่อเริม่มคีนใชซ้ ้ากบัตนเอง เรยีกคนกลุ่มนี้วา่ (Innovator)  
 ประเภทที ่6 มนุษยค์ุณธรรม (Religious Man) เป็นบุคคลทีม่ลีกัษณะใจบุญ ท า สิง่ใดดว้ย
ความเคารพกฎระเบยีบและค านึงถงึความถูกตอ้ง บุคคลประเภทนี้อาจซื้อสนิคา้เพื่อชว่ยเหลอืผูอ้ ื่น
ดว้ยความเมตตา ในการซื้อสนิคา้ประเภทนี้มกัมคี าถามวา่ ถูกกฎหมายหรอืไม่ ผดิธรรมเนียมนิยม
หรอืไม่อยู่เสมอ 
 ทฤษฎฟีรอยด ์ (Freudian theory) หรอืทฤษฎจีติวเิคราะหข์องฟ รอยด ์ (Freud’s 
Psychoanalytic Theory) เป็นหลกัส าคญัของหลกัจติวทิยาในปจัจุบนั ทฤษฎนีี้ก าหนดโดยหลกัการ
ของความตอ้งการหรอืสิง่เรา้ทีไ่ม่รูส้กึตวัหรอืจติใตส้ านึก (Unconcious Needs or Drive) โดยเฉพาะ
สิง่เรา้ทางเพศและความตอ้งการดา้นร่างกายอื่นๆเป็นสิง่ส าคญัในการจู งใจมนุษย ์ (Schiffman; & 
Kanuk. 1994: 128) หรอือาจหมายถงึระบบบุคลกิภาพของมนุษย ์ซึ่งประกอบดว้ยอดิ อโีก ้และ
ซุปเปอรอ์โีก ้(Engel, Blackwell; & Miniard. 1993: 353) ฟรอยดก์ าหนอทฤษฎนีี้โดยถอืเกณฑก์าร
รวบรวมขอ้มูลซ ้าแลว้ซ ้าอกีจากคนไข ้จากประสบการณ์ของเดก็ในตอนแร ก การวเิคราะหค์วามฝนั 
ลกัษณะเฉพาะอย่างดา้นจติใจและปญัหาการปรบัตวั จากการวเิคราะหข์องฟรอยดพ์บวา่ บุคลกิภาพ
ของบุคคลประกอบดว้ยปจัจยั 3 ประการทีเ่กีย่วขอ้งกนั ดงันี้ 
 1. อดิ (Id) เป็นความคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบัสิง่กระตุน้ หรอืสิง่เรา้ทีม่มีาตัง้แต่ดัง้เดมิ เป็นส่ว น
ของบุคลกิภาพ ซึ่งเกดิจากแรงกระตุน้อย่างหยาบ (Primitive Drive) และความรูส้กึทีก่ระตุน้ใหบุ้คคล
พยายามตอบสนองความตอ้งการของเขา (Schiffman; & Kanuk. 1994: 661) หรอือาจหมายถงึ
แหล่งของพลงัดา้นจติวทิยา ดา้นจติใจ และการแสวงหาความพงึพอใจตามความตอ้งการของร่างกาย 
และความตอ้งการตามสญัชาตญาณ (Engel, Blackwell; & Miniard. 1993: 353) จากความหมายที่
กล่าวมาอดิจงึมลีกัษณะ คอื 1) เป็นความตอ้งการขัน้พืน้ฐานของร่างกาย ซึ่งบุคคล 
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จะตอ้งแสวงหาความพงึพอใจในทนัททีนัใด ซึ่งถอืวา่เป็นแรงกระตุน้ตามสญัชาตญาณ (Instinctual 
Drive) หรอืแรงกระตุน้พืน้ฐาน (Basic Drive) 2) เป็นจติใตส้ านึก (Unconcious) ซึ่งเกดิจากความ
ตอ้งการของร่างกาย (Biological) 3) เป้าหมายของอดิ คอื ท าใหบุ้คคลเกดิความสุข ความพงึพอใจ
ลดความเจบ็ปวด และความตงึเครยีด 4) อดิเป็นบุคลกิภาพทีย่งัไม่ไดร้บัการขดัเกลา 5) เมื่อบุคคล
ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการทีเ่กดิจากอดิ จะเกดิความวติกกงัวล (Neurotic Anxiety) 6) การ
ท างานของอดิเป็นการตดัขาดจากโลกภายนอก 
 2. อโีก ้(Ego) หมายถงึ ส่วนหนึ่งของบุคลกิภาพซึ่งอยู่ในการควบคุมโดยจติส านึกของแต่
ละบุคคล ท าหน้าทีค่อยตรวจสอบภายในโดยพยายามท าใหเ้กดิความสม ดุลระหวา่งความตอ้งการ
อย่างหยาบของอดิ และเงื่อนไขทางสงัคม วฒันธรรมของซุปเปอรอ์โีก ้(Schiffman; & Kanuk. 1994: 
128) จากความหมายทีก่ล่าวมาอโีกจ้งึมลีกัษณะดงันี้ 1) เป็นส่วนทีจ่ะประนีประนอมความตอ้งการ
จากอดิโดยหาวธิทีีจ่ะตอบสนองความตอ้งการใหถู้กตอ้งและเหมาะสม 2) เป็นการรบัรูท้ีม่สีต ิ
(Conscious Perception) เพื่อหาวธิตีอบสนองทีถู่กตอ้ง เป็นส่วนของบุคลกิภาพทีม่เีหตุผล และมี
การรบัรูท้ีด่ ี 3) อโีกจ้ะรวมการรบัรู ้ (Perception) และกระบวนการความคดิหรอืความเขา้ใจ 
(Cognitive Process)เขา้มาดว้ย 4) เป็นความกงัวลทีเ่กดิจากสถ านการณ์โลกภายนอกทีเ่ป็นจรงิ 
(Realistic Anxiety)  
 3. ซุปเปอรอ์โีก ้(Superego) แสดงถงึความตอ้งการส่วนบุคคลหรอืสงัคมซึ่งใชเ้พื่อก าหนด
เงื่อนไขดา้นจรรยาบรรณของพฤตกิรรม (Engel, Blackwell; & Miniard. 1993: 353) หรอืหมายถงึ
ความคดิเกีย่วกบัการแสดงความตอ้งการภายในด้านศลีธรรม และลกัษณะจรรยาบรรณทีค่วรปฏบิตัิ
ของสงัคม (Schiffman; & Kanuk. 1994: 128) จากความหมายทีก่ล่าวมาซุปเปอรอ์โีกจ้ะมลีกัษณะ
ดงันี้ 1) ซุปเปอรอ์โีกจ้ะมองวา่ บทบาทของแต่ละบุคคลจะสนองความตอ้งการตามการยอมรบัของ
สงัคม ซุปเปอรอ์โีกจ้งึเป็นขอ้หา้ม ขอ้ผกูมดั หรอืขอ้ยบัยัง้ดา้นจติใจในสิง่กระตุน้อย่างหยาบทีเ่กดิขึน้
จากอดิ 2) เป็นระบบการควบคุม (Control System) ความตอ้งการจากอดิใหแ้สดงออกตามความ
ตอ้งการตามเงื่อนไขดา้นศลีธรรม (Moral) และจรรยาบรรณ (Ethical) 3) เป็นส่วนของมโนธรรมหรอื
จติส านึก (Conscious) ซึ่งเป็นความละอาย  และความกลวัต่อบาป 4) เป็นความวติกกงัวลดา้น
ศลีธรรม (Moral Anxiety)  
 สรุป จากแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบับุคลกิภาพทีไ่ดก้ล่าวมาขา้งตน้ผูว้จิยัไดใ้หค้วามหมาย
วา่ บุคลกิภาพ คอื องคป์ระกอบต่างๆภายในตวับุคคล ซึ่งท าใหบุ้คคลเกดิความแตกต่างกนั และอาจ
ก่อใหเ้กดิเอกลกัษณ์ประจ าตวัของบุคคลได ้ 
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5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจของผู้บริโภค 

 การสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้า และคณุภาพบริการ 
 คุณค่าผลติภณัฑร์วมในสายตาของลูกคา้ และความพงึพอใจของลูกคา้ 
 ความพงึพอใจของลูกคา้ (Customer satisfaction) เป็นความรูส้กึของลูกคา้วา่พึ งพอใจ
หรอื ไม่พงึพอใจ ซึ่งเป็นผลมาจากการเกดิขอ้เปรยีบเทยีบระหวา่งการรบัรูใ้นการท างานของ
ผลติภณัฑก์บัความคาดหวงัของลูกคา้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ . 2546: 90-97; อา้งองิจาก Kotler. 2003: 
61.) ถา้ผลการท างานของผลติภณัฑต์ ่ากวา่ความคาดหวงัของลูกคา้ ลูกคา้จะไม่พงึพอใจ ถ้ าผลการ
ท างานของผลติภณัฑเ์ท่ากบัความคาดหวงัของลูกคา้ ลูกคา้จะเกดิความพงึพอใจ และถา้ผลการ
ท างานของผลติภณัฑส์ูงกวา่ความคาดหวงัของลูกคา้ ลูกคา้จะเกดิความพงึพอใจอย่างมาก 
 ความคาดหวงัของลูกคา้ (Customer expectation) เป็นสิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ หรอื
คาดหวงัวา่จะไดร้บัจากผลติภณัฑ ์ความคาดหวงัเกดิจากประสบการณ์และความรูใ้นอดตีของผูซ้ื้อ 
เชน่ จากเพื่อน จากนกัการตลาด และจากขอ้มูลคู่แขง่ขนั เป็นตน้ ถา้นกัการตลาดน าเสนอขา่วสาร
เกีย่วกบัผลติภณัฑเ์กนิความเป็นจรงิจะท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความคาดหวงัในผลติภณัฑน์ัน้สูงเกนิ
ความเป็นจรงิ และเมื่อผูบ้รโิภคพบวา่การท างานของผลติภณัฑน์ัน้ต ่ากวา่ทีค่าดหวงัไวก้จ็ะเกดิความ
ไม่พงึพอใจ ดงันัน้สิง่ส าคญัทีจ่ะท าใหบ้รษิทัประสบความส าเรจ็กค็อื การเสนอผลติภณัฑต์าม
ผลประโยชน์จากผลติภณัฑ ์(การท างานของผลติภณัฑ)์ ทีส่อดคลอ้งกบัความคาดหวงัของผูซ้ื้อโดย
ยดึหลกัการสรา้งความพงึพอใจรวมส าหรบัลูกคา้ (Total customer satisfaction)  
 ส่วนผลประโยชน์จากคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์หรอืการท างานของผลติภณัฑน์ัน้ นกัการตลาด
และฝา่ยทีเ่กีย่วขอ้งจะตอ้งพยายามสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสรา้งคุณค่าเพิม่ 
(Value added) ทัง้คุณค่าเพิม่ที่ เกดิจากการผลติ (Manufacturing) และจากการตลาด (Marketing) 
ตลอดจนยดึหลกัการสรา้งคุณภาพโดยรวม (Total quality) คุณค่าทีเ่กดิจากความแตกต่างทางการ
แขง่ขนั (Competitive differentiation) ซึ่งคุณค่าทีม่อบใหก้บัลูกคา้จะตอ้งมากกวา่ตน้ทุนของลูกคา้ 
(Cost) หรอืราคาสนิคา้ (Price) 
 ความแตกต่างทางการแขง่ขนัของผลติภณัฑ ์ (Product competitive differentiation) เป็น
การออกแบบลกัษณะต่างๆของผลติภณัฑห์รอืบรษิทัใหต้่างจากคู่แขง่ขนั ซึ่งความแตกต่างนี้จะตอ้งมี
คุณค่าในสายตาของลูกคา้และสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ได ้ความแตกต่างทางการแข่ งขนั 
ประกอบดว้ย 
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 1. ความแตกต่างดา้นผลติภณัฑ ์(Product Differentiation) 
 2. ความแตกต่างดา้นบรกิาร (Service Differentiation) 
 3. ความแตกต่างดา้นบุคลากร (Personal Differentiation) 
 4. ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ (Image Differentiation) 
 5. ความแตกต่างเหล่านี้เป็นตวัก าหนดคุณค่าเพิม่ส าหรบัลูกคา้ (Customer added value) 
ผลติภณัฑห์รอืบรกิารใดบรกิารหนึ่ง คุณค่าผลติภณัฑพ์จิารณาจากความแตกต่างทางการแขง่ขนั
ของผลติภณัฑ ์ซึ่งประกอบดว้ย ความแตกต่างดา้นผลติภณัฑ ์ความแตกต่างดา้นบรกิาร ความ
แตกต่างดา้นบุคลากร และความแตกต่างด้านภาพลกัษณ์ ความแตกต่างทัง้สีด่า้นนี้ก่อใหเ้กดิคุณค่า
ผลติภณัฑท์ัง้ 4 ดา้นเชน่กนั คอื คุณค่าดา้นผลติภณัฑ ์(Product value) คุณค่าดา้นบรกิาร (Service 
value) คุณค่าดา้นบุคลากร (Personal value) และคุณค่าดา้นภาพลกัษณ์ (Image value) คุณค่าทัง้ 
4 ประการรวม เรยีกวา่ คุณค่าผลติภณัฑร์วมในสายตาของลูกคา้ 
  
 เครื่องมือในการติดตามและการวดัความพึงพอใจของลูกค้า (Tools for tracking 

and measuring) 
 เป็นวธิกีารทีจ่ะตดิตาม วดัและคน้หาความตอ้งการของลูกคา้โดยมจีุดมุ่งหมายเพื่อสรา้ง
ความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ ซึ่งการสรา้งความพงึพอใจให้กบัลูกคา้มปีจัจยัทีต่อ้งค านึงถงึ คอื  
 1. การสรา้งความพงึพอใจโดยการลดตน้ทุนของลูกคา้ (ลดราคา) หรอืการเพิม่บรกิารและ
จุดเด่นของสนิคา้ ซึ่งจะมผีลท าใหก้ าไรของบรษิทัลดลง 
 2. บรษิทัจะตอ้งสามรถสรา้งก าไรโดยวธิใีดวธิหีนึ่ง เชน่ การลงทุนในการผลติเพิม่ขึน้ หรอื
มกีารวจิยัและพฒันา (R&D) เหล่านี้ถอืวา่มผีลกระทบทัง้รายไดข้องบรษิทัและตน้ทุนของสนิคา้ 
 3. บุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบับรษิทัประกอบดว้ย ผูถ้อืหุน้ พนกังาน ผูข้ายปจัจยัการผลติ และ
คนกลาง การเพิม่ความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้จะมผีลกระทบกบัคนเหล่านี้ดว้ย 
  

 วิธีการติดตามและวดัความพึงพอใจของลูกค้า 
 สามารถท าได ้4 วธิ ีดงันี้ 
 1. ระบบการตเิตยีนและขอ้เสนอแนะ (Complaint and suggestion system) เป็นการหา
ขอ้มูลทศันคตขิองลูกคา้เกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละการท างานของบรษิทั ปญัหาเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละ
การท างาน รวมทัง้ขอ้เสนอแนะต่างๆทีธุ่รกจินิยมใช ้ ไดแ้ก่ ธนาคาร โรงแรม โรงพยาบาล ฯลฯ 
ธุรกจิเหล่านี้จะจดัเตรยีมกล่องรบัความคดิเหน็ลูกคา้ 
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 2. การส ารวจความพงึพอใจของลูกคา้ (Customer satisfaction surveys) ในกรณนีี้จะเป็น
การส ารวจความพงึพอใจของลูกคา้ ซึ่งดกีวา่วธิแีรกทีม่กัพบปญัหาวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่ค่อยใหค้วาม
ร่วมมอื และมกัเปลีย่นไปซื้อสนิคา้จากผูข้ายรายอื่นแทน เป็นผลใหบ้รษิทัตอ้งสูญเสยีลูกคา้ไป 
เครื่องมอืทีน่ิยมใชม้ากคอืการวจิยัตลาด วธินีี้บรษิทัจะตอ้งเตรยีมแบบสอบถามเพื่อคน้หาความพงึ
พอใจของลูกคา้ เทคนิคต่างๆทีใ่ชใ้นการส ารวจความพงึพอใจของลูกคา้ มดีงันี้  
  2.1 การใหค้ะแนนความพงึพอใจของลูกคา้ (Rating customer satisfaction) ทีม่ตี่อ
ผลติภณัฑห์รอืบรกิาร โดยอยู่ในรูปของการใหค้ะแนน เชน่ ไม่พอใจอย่างยิง่ ไม่พอใจ ไม่แน่ใจ พอใจ 
พอใจอย่างยิง่ 
  2.2 การถามลูกคา้วา่ไดร้บัความพงึพอใจในผลติภณัฑห์รอืบรกิารหรอืไม่ อย่างไร 
  2.3 การถามใหลู้กคา้ระบุถงึปญัหาจากการใชผ้ลติภณัฑ ์และเสนอแนะประเดน็ต่างๆที่
จะแกไ้ขปญัหานัน้ เรยีกวา่ การวเิคราะหป์ญัหาของลูกคา้ (Problem analysis)  
  2.4 เป็นการถามลูกคา้เพื่อใหค้ะแนนคุณสมบตัติ่างๆ และการท างานของผลติภณัฑ ์
เรยีกวา่เป็นการใหค้ะแนนการท างานของผลิ ตภณัฑ ์(Product performance rating) วธินีี้จะชว่ยให้
ทราบถงึจุดอ่อน จุดแขง็ของผลติภณัฑ์ 
  2.5 เป็นการส ารวจความตัง้ใจในการซื้อซ ้าของลูกคา้ (Repurchase intention) 
 3. การเลอืกซื้อโดยกลุ่มลูกคา้ทีเ่ป็นเป้าหมาย (Ghost Shopping) วธินีี้จะเชญิบุคคลทีค่าด
วา่จะเป็น ผูซ้ื้อทีม่ศีกัยภาพ ใหช้ว่ยวเิคราะจุดแขง็ และจุดอ่อนในการซื้อสนิคา้ของบรษิทั และคู่
แขง่ขนัพรอ้มทัง้ระบุปญัหาเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารของบรษิทั 
 4. การวเิคราะหถ์งึลูกคา้ทีสู่ญเสยีไป (Lost customer analysis) ในกรณนีี้จะวเิคราะหห์รอื
สมัภาษณ์ลูกคา้เดมิทีเ่ปลี่ยนไปใชต้ราสนิคา้อื่น เชน่ บรษิทั IBM ไดใ้ชก้ลยุทธน์ี้เพื่อทราบถงึสาเหตุ
ต่างๆทีท่ าใหลู้กคา้เปลีย่นใจ เชน่ ราคาสูงเกนิไป บรกิารไม่ดพีอ ผลติภณัฑไ์ม่น่าเชือ่ถอื รวมทัง้
อาจจะศกึษาไดถ้งึอตัราการสูญเสยีลูกคา้ดว้ย 
  
 การส่งมอบคณุค่ารวมส าหรบัลูกค้า และความพึงพอใจแก่ลูกค้า 
 การส่งมอบคุณค่ารวมส าหรบัลูกคา้ และความพงึพอใจแก่ลูกคา้  (Delivering customer 
value and satisfaction) เป็นการพจิารณาวา่บรษิทัจะสามารถสรา้งคุณค่าเพิม่ (Value added) 
ส าหรบัผลติภณัฑใ์หแ้ก่ลูกคา้อนัจะน าไปสู่ความพงึพอใจของลูกคา้และบรรลุวตัถุประสงคข์องบริ ษทั 
มหีลกัเกณฑ ์ 2 ประการ คอื เครอืขา่ยการสรา้งคุณค่า และระบบการส่งมอบคุณค่า โดยมี
รายละเอยีดดงันี้ 
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 1. เครอืขา่ยการสรา้งคุณค่า (Value chain) เป็นวธิกีารสรา้งคุณค่าผลติภณัฑใ์หแ้ก่ลูกคา้
มากขึน้โดยใชก้จิกรรมต่างๆ เชน่ การออกแบบ การผลติ การตลาด การส่งมอบและการ สนบัสนุน
ผลติภณัฑ ์โดยมกีจิกรรม 9 ประการในการสรา้งคุณค่าต่อเนื่อง ซึ่งประกอบดว้ยกจิกรรมพืน้ฐาน 5 
ประการ และกจิกรรมสนบัสนุนอกี 4 ประการ ดงันี้ 
  1.1 กจิกรรมพืน้ฐาน (Primary activities) ม ี5 ประการ ไดแ้ก่ การน าวตัถุดบิและ
อุปกรณ์ต่างๆเขา้มาใชใ้นธุรกจิ (Inbound logistic) การด าเนินการ (Operation) ของฝา่ยต่างๆ ซึ่ง
ตอ้งประสานงานกนั การจดัส่งสนิคา้ออก (Outbound logistic) การตลาดและการขาย (Marketing 
and sale) และการใหบ้รกิาร (Services)  
  1.2 กจิกรรมสนบัสนุน (Support activities) เป็นกจิกรรมทีช่ว่ยเสรมิกจิกรรมพืน้ฐาน 
ประกอบดว้ยสิง่ต่อไปนี้ 
   1.2.1 โครงสรา้งพืน้ฐานของธุรกจิ (Firm infrastructure) จะครอบคลุมถงึ
ตน้ทุนในการบรหิารทัว่ไป (General management) การวางแผน (Planning) การเงนิ (Finance) 
การบญัช ี(Account) กฎหมาย (Legal) การด าเนินงานของรฐับาล (Government affairs) ซึ่งเกดิขึน้
ในกจิกรรมพืน้ฐานและกจิกรรมสนบัสนุน 
   1.2.2 การบรหิารทรพัยากรมนุษย ์ (Human resource management) เป็น
กจิกรรมทีม่ขี ึน้ในทุกแผนก 
   1.2.3 การพฒันาเทคโนโลย ี (Technology development) ควรจะมขีึน้ใน
กจิกรรมพืน้ฐานทุกประเภท 
   1.2.4 การพฒันาการจดัหาวตัถุดิ บและปจัจยัการผลติ (Procurement 
development) หน้าทีน่ี้ตอ้งจดัซื้อปจัจยัต่างๆส าหรบัแต่ละกจิกรรมพืน้ฐาน 
 2. เครอืขา่ยการส่งมอบคุณค่า (Value – delivery network) ธุรกจิตอ้งสรา้งจุดเด่นทางการ
แขง่ขนัจากการสรา้งเครอืขา่ยการสรา้งคุณค่า (Value chain) จากผูข้ายปจัจยัการผลติ ผูจ้ดัจ าหน่าย 
และลูกคา้ ตลอดจนตอ้งใชร้ะบบการส่งมอบคุณค่าไปยงักลุ่มผูข้ายปจัจยัการผลติ ผูจ้ดัจ าหน่าย และ
ลูกคา้ดว้ยวธิตี่างๆ ดงันี้ 
  2.1 การปรบัปรุงอตัราความรวดเรว็ในการท างาน และการลดตน้ทุนในการเสนอขาย
สนิคา้ 
  2.2 การคดัเลอืกผูเ้สนอขายน้อยรายแต่มคีุณภาพ ขนส่งทนัท่วงท ีมกีารปรบัปรุงการ
ท างานต่อเนื่องและมคีุณภาพ 
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  2.3 ระบบการส่งมอบคุณค่าจะเกีย่วกบัผูข้ายปจัจยัการผลติและผูจ้ าหน่าย โดยยดึ
หลกัระบบการตอบสนองอย่างรวดเรว็ (Quick response system)  
  2.4 มกีารคดัเลอืกคนกลางและใชค้วามพยายามในการท างานร่วมกนัโดยมุ่งหวงัก าไร 
  2.5 ฝา่ยการตลาดจะมคีวามรบัผดิชอบในการส่งเสรมิ และมุ่งหวงัความส าคญัทีส่่วน
ประสมทางการตลาด (4P’s) ซึ่งภาระหน้าทีส่ าคญัของฝา่ยการตลาด คอื การออกแบบและการ
บรหิารระบบการส่งมอบคุณค่าไปยงัลูกคา้ทีเ่ป็นเป้าหมายไดเ้หนือกวา่คู่แขง่ขนั 
  2.6 ผูบ้รหิารก ารตลาดไม่เพยีงแต่คดิเกีย่วกบัการขายผลติภณัฑเ์ท่านัน้ แต่ตอ้ง
กระตุน้ใหเ้กดิการคดิคน้ พฒันา และปรบัปรุงผลติภณัฑด์ว้ย 
 ความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction) มกัจะมคีวามสมัพนัธท์ีเ่กีย่วขอ้ง
กบัคุณภาพบรกิาร (Service Quality) เป็นอย่างมากจนบางครัง้เกดิความสบัสนวา่เป็นเรื่องเดยีวกนั
จรงิๆ คุณภาพบรกิารทีเ่ป็นทศันคตทิีลู่กคา้สะสมขอ้มูลคาดหวงัไวว้า่จะไดร้บัจาการซื้อบรกิารนัน้ ถา้
อยู่ในระดบัทีย่อมรบัได ้ลูกคา้กจ็ะมคีวามพอใจในบรกิาร ซึ่งมรีะดบัทีแ่ตกต่างกนัออกไปตามความ
คาดหวงัของแต่ละคน แต่ความพงึพอใจของลูกคา้เป็น การประเมนิผลทีไ่ดจ้ากการรบับรกิารใน
ขณะนัน้ (สมวงษ์ พงศส์ถาพร. 2546: 52) 
 คณุภาพการให้บริการ (Service quality) เป็นสิง่ส าคญัสิง่หนึ่งในการสรา้งความแตกต่าง
ของธุรกจิการใหบ้รกิาร คอื การรกัษาระดบัการใหบ้รกิารทีเ่หนือกวา่คู่แขง่ขนั โดยเสนอคุณภาพการ
ใหบ้รกิารตามทีลู่กคา้คาดหวงัไว ้(ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2543: 127-128) เกณฑท์ีลู่กคา้ใชเ้พื่อพจิารณา
ถงึคุณภาพการใหบ้รกิาร มดีงันี้ 
 1. การเขา้ถงึลูกคา้ (Access) บรกิารทีใ่หก้บัลูกคา้ตอ้งอ านวยความสะดวกในดา้นเวลา
และสถานทีแ่ก่ลูกคา้ คอื ไม่ท าใหลู้กคา้ตอ้งคอยนาน ท าเลทีต่ ัง้เห มาะสมแสดงถงึความสามารถใน
การเขา้ถงึลูกคา้ 
 2. การตดิต่อสัง่การ (Communication) มกีารอธบิายอย่างถูกตอ้ง ใชภ้าษาทีลู่กคา้เขา้ใจ
ง่าย 
 3. ความสามารถ (Competence) บุคคลทีใ่หบ้รกิารตอ้งมคีวามช านาญ และมคีวามรู้
ความสามารถในงาน 
 4. ความมนี ้าใจ (Courtesy) บุคลากรตอ้งมมีนุษยส์มัพนัธเ์ป็นทีน่่าเชือ่ถอื มคีวามสมัพนัธ์
แบบเป็นกนัเอง มวีจิารณญาณ 
 5. ความน่าเชือ่ถอื (Credibility) บรษิทัและบุคลากรตอ้งสามารถสรา้งความเชือ่มัน่ และ
ความไวว้างใจในบรกิาร โดยเสนอบรกิารทีด่ทีีสุ่ดแก่ลูกคา้ 
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 6. ความไวว้างใจ (Reliability) บรกิารทีใ่ห้ กบัลูกคา้ตอ้งมคีวามสม ่าเสมอ ถูกตอ้งและ
รวดเรว็ตามทีลู่กคา้ตอ้งการ 
 7. การตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) พนกังานจะตอ้งใหบ้รกิาร และแกไ้ขปญัหาให้
ลูกคา้อย่างรวดเรว็ตามทีลู่กคา้ตอ้งการ 
 8. ความปลอดภยั (Security) บรกิารทีใ่หต้อ้งปราศจากอนัตราย ความเสีย่ง และปญัห า
ต่างๆ 
 9. การสรา้งบรกิารใหเ้ป็นทีรู่จ้กั (Tangible) บรกิารทีลู่กคา้ไดร้บัสามารถท าใหลู้กคา้
คาดคะเนถงึคุณภาพของบรกิารดงักล่าวได้ 
 10. การเขา้ใจลูกคา้ และใหค้วามสนใจ ตอบสนองความตอ้งการ ความสมัพนัธร์ะหวา่ง
คุณภาพของบรกิารกบัความคาดหวงัของลูกคา้ (สมวงษ์ พงศส์ถาพร. 2546: 51-52) มดีงันี้ 
   10.1 ถา้คุณภาพของบรกิารเกนิกวา่ทีค่าดหวงัไวต้ัง้แต่ตอนแรก ลูกคา้จะไดร้บั
ความรูส้กึวา่บรกิารนัน้ๆดมีาก ซึ่งจะท าใหลู้กคา้พฒันาไปสู่ความจงรกัภกัดตี่อสนิคา้บรกิารนัน้ๆ 
และสามารถสรา้งผลก าไรใหก้บักจิการในระยะยาวได้ 
   10.2 ถา้บรกิารท าไดเ้พยีงเสมอกบัทีลู่กคา้ตัง้ความคาดหวงัไวใ้นตอนแรก ลูกคา้
จะรูส้กึพงึพอใจ (Satisfaction)  
   10.3 ถา้บรกิารออกมาไม่ไดเ้ป็นไปตามทีลู่กคา้คาดหวงัไวใ้นตอนแรก (Adequate 
Service) ลูกคา้จะไม่พอใจ 
   10.4 ถา้บรกิารไม่ดมีากๆ ลูกคา้จะโกรธ และเกดิการบอกต่อไปยงัญาตมิิ ตร หรอื
คนรูจ้กั เพื่อไม่ใหค้นเหล่านี้มาซื้อบรกิารนัน้ๆอกีต่อไป 
 สรุป จากแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีไ่ดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้จิยั
ไดใ้หค้วามหมายวา่ ความพงึพอใจของผูบ้รโิภค คอื ความรูส้กึของผูบ้รโิภคภายหลงัไดร้บัการ
บรกิาร หรอืการซื้อสนิคา้  
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6. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 สุดาพร กุณฑลบุตร. (2549: 72) กล่าววา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมการซื้อ 
(Consumer buying behavior) ของลูกคา้ทีเ่ป็นผูบ้รโิภคขัน้สุดทา้ย ซึ่งไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อสนิคา้ไป
เพื่อใชส้่วนตวั ลกัษณะของผู้ บรโิภคประเภทนี้มคีวามหลากหลายในหลายๆดา้นไม่วา่จะเป็น อายุ 
รายได ้ระดบัการศกึษา วฒันธรรม รสนิยมและอื่นๆ ผลจากความหลากหลายนี้ส่งผลใหพ้ฤตกิรรม
การตดัสนิใจซื้อสนิคา้แมช้นิดเดยีวกนัแต่อาจตอ้งการรูปแบบทีต่่างกนั หรอืดว้ยเหตุผลการซื้อที่
แตกต่างกนัออกไป เชน่ การที่เดก็วยัรุ่นตดัสนิใจซื้อเสือ้ตวัใหม่แมย้งัมใีส่อยู่อกีหลายตวั ดว้ยเหตุผล
ทีว่า่เสือ้ตวัเดมิทีม่ลีา้สมยั ท าใหอ้บัอายเพื่อนในกลุ่ม ในขณะทีพ่่อแม่ของเดก็วยัรุ่นตดัสนิใจซื้อเสือ้
ตวัใหม่เพราะเสือ้ตวัเดมิเก่ามากและใกลจ้ะขาดเป็นตน้ 
 Armstrong; & Kotler. (2558) แปลโดย นนัทสาร ีสุขโต  และคนอื่นๆ . หน้า 80 กล่าววา่ 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภคขัน้สุดทา้ยอนัไดแ้ก่ บุคคลและครวัเรอืน
ต่างๆ ทีซ่ื้อสนิคา้และบรกิารเพื่อบรโิภคส่วนตวั ผูบ้รโิภคขัน้สุดทา้ยเหล่านี้ทัง้หมดเรยีกวา่ตลาด
ผูบ้รโิภค (Consumer market)  
 Schiffman; & Kanuk. (1994: 7 อา้งในศริวิรรณ เสรรีตัน์ . 2541: 120) ไดก้ล่าววา่ 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) หมายถงึ พฤตกิรรมซึ่งผูบ้รโิภคท าการคน้หา 
(Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช ้ (Using) การประเมนิผล (Evaluating) และการใชจ้่าย 
(Disposing) ในผลติภณัฑแ์ละบรกิาร โดยคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขา 
 Engel, Blackwell; & Miniard. (1993: 5) ไดก้ล่าววา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ 
กระบวนการตดัสนิใจและลกัษณะกจิกรรมของแต่ละบุคคลเมื่อท าการประเมนิผล (Evaluating) การ
จดัหา (Acquiring) การใช ้ (Using) และการใชจ้่าย (Disposing) เกีย่วกบัสนิคา้และบรกิาร ดงันัน้
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจงึเป็นการศกึษาวธิกีารทีแ่ต่ละบุคคลท าการตดัสนิใจทีจ่ะใชท้รพัยากร (เงนิ เวลา 
บุคลากร และอื่นๆ) ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการซื้อและการใชส้นิคา้ 
 
 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 การวเิคราะหพ์ฤตกิร รมผูบ้รโิภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หา หรอื
วจิยัเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อและการใชข้องผูบ้รโิภค เพื่อใหท้ราบถงึลกัษณะความตอ้งการและ
พฤตกิรรมการซื้อและการใชข้องผูบ้รโิภค ค าตอบทีไ่ดจ้ะชว่ยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์
การตลาด (Marketing Strategies) ทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ย่าง
เหมาะสม (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ. 2541: 125) 
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 ค าถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดว้ย 
Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรอื 
7Os ซึ่งประกอบดว้ย Occupation, Objects, Objections, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations มตีารางแสดงการใชค้ าถาม 7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค ซึ่งสามารถอธบิายไดด้งันี้ 
 
ตาราง 1 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

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

1. ใครเป็นตลาดเป้าหมาย (Who is target 
market?) 

- ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants)  
ประชากรศาสตร ์ภูมศิาสตร ์จติวทิยา พฤตกิรรม
ศาสตร ์

2. ผูบ้รโิภคซื้ออะไร (What does the consumer 
buy?) 

- สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซื้อ (Objects) สิ่งที่
ตอ้งการจากผลติภณัฑค์ุณสมบตั ิองคป์ระกอบ
ผลติภณัฑต์อ้งมคีวามแตกต่างเหนือคู่แขง่ 

3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึซื้อ (Why does the 
consumer buy?) 

- วตัถุประสงคใ์นการซื้อ (Objective) ผูบ้รโิภค
ซื้อสนิคา้เพื่อสนองความตอ้งการของตนดา้น
ร่างกายและจติวทิยา  

4. ใครมสี่วนร่ว มในการตดัสนิใจซื้อ (Who 
participates in the buying?) 

- บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organization) มผีลต่อ
การซื้อ 

5. ผูบ้รโิภคซื้อเมื่อใด (When does the 
consumer buy?) 
6. ผูบ้รโิภคซื้อทีไ่หน (Where does the 
consumer buy?) 

- โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน่ โอกาส
พเิศษ เทศกาล 
- ชอ่งทางหรอืแหล่ง (Outlets) ทีผู่บ้รโิภคนิยม
ไปซื้อ 

7. ผูบ้รโิภคซื้ออย่างไร (How does the 
consumer buy?) 

- ข ัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อ (Operation) 

   
ทีม่า : http://www.skcc.ac.th/elearning/bc0203/wp-content/uploads/2012/07/5.jpg 

สบืคน้วนัที ่12 มถิุนายน 2558 
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 แบบจ าลองของคอตเลอรแ์ละอารม์สตรอง (Model of consumer behavior by Philip 
Kotler; & Gary Armstrong อา้งในสุดาพร กุณฑลบุตร. (2549: 72-75) 
 แบบจ าลองของการศกึษาดา้นพฤตกิรรมผบูรโิภค แบ่งพจิารณาออกไดด้งันี้   
 - สิง่กระตุน้ทางการตลาดและสิง่กระตุน้อื่ นๆ (Marketing and other stimuli) สิง่กระตุน้
ทางการตลาด ไดแ้ก่ ปจัจยัทีเ่รยีกวา่ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดว้ย ตวั
ผลติภณัฑ ์ (Product) ราคา (Price) การวางจ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการจ าหน่าย 
(Promotion) ส่วนปจัจยักระตุน้อื่นๆ ไดแ้ก่ ปจัจั ยดา้นเศรษฐกจิ (Economic) เทคโนโลย ี
(Technological) การเมอืง (Political) และวฒันธรรม (Cultural)  
 - กล่องด าผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ประกอบดว้ย ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer 
Characteristics) และกระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process)   
 - การตอบสนอ งของผูซ้ื้อ (Buyer Responses) ไม่วา่ดา้นการเลอืกผลติภณัฑ ์การเลอืก
ตราสนิคา้ การเลอืกผูจ้ดัจ าหน่าย เวลาทีซ่ื้อและจ านวนทีซ่ื้อ 
 

  

ภาพประกอบ 4: โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
ทีม่า : http://www.stou.ac.th/stouonline/lom/data/sms/market/Unit3/SUBM1/U312-1.htm 

สบืคน้วนัที ่12 มถิุนายน 2558 
  

http://www.stou.ac.th/stouonline/lom/data/sms/market/Unit3/SUBM1/U312-1.htm
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 ลกัษณะของตวัแบบนี้เริม่จากการพจิารณาปจัจยัทีเ่ป็นตวักระตุน้ ซึ่งประกอบดว้ย ปจัจยั
ทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา การวางจ าหน่าย และการส่งเ สรมิการจ าหน่าย และปจัจยั
กระตุน้อื่นทีแ่วดลอ้ม ไดแ้ก่ เศรษฐกจิ เทคโนโลย ีการเมอืง และวฒันธรรม ปจัจยัทางการตลาดจะ
เป็นตวักระตุน้โดยตรง เชน่ ผูบ้รโิภคทีต่อ้งการซื้อนาฬกิา กม็ผีูผ้ลติหลายรายน าเสนอนาฬกิาใน
รูปแบบต่างๆ ทัง้ระดบัราคาตัง้แต่ต ่าถงึแพงมาก รวมทัง้ลกัษณ ะการวางขายตามรา้นนาฬกิาทัว่ไป
หรอืตามหา้งชัน้หรู เชน่ นาฬกิายีห่อ้อาเดค็ ซติเิซน็ ไซโก ้ฯลฯ 
 ส่วนปจัจยัอื่นๆ ไดแ้ก่ สถานการณ์ทางเศรษฐกจิอาจชีใ้หเ้หน็อ านาจซื้อของผูบ้รโิภค หาก
เศรษฐกจิเจรญิและขยายตวัผูบ้รโิภคกม็อี านาจซื้อสูง หากเศรษฐกจิอยู่ในสภาวะตกต ่า อ านาจซื้ อก็
จะลดลง และยงัมเีทคโนโลยทีีแ่ตกต่างกนั เชน่ การไขลานอตัโนมตัหิรอืการใชแ้บตเตอรีเ่ป็นตน้ 
รวมทัง้วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มสงัคมจะเป็นองคป์ระกอบทีก่ระตุน้ใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อ เชน่ 
วฒันธรรมทีมุ่่งเน้นค่านิยมดา้นวตัถุและความหรูหรา หรอืวฒันธรรมทีเ่น้นความเรี ยบง่ายและ
ประหยดั สิง่เหล่านี้เป็นองคป์ระกอบทีก่ระตุน้ใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อสนิคา้ใดๆ 
 ส าหรบักล่องด า (Black Box) หมายถงึ ลกัษณะทีป่ระกอบขึน้เป็นมนุษยแ์ต่ละคน 
ประกอบดว้ยลกัษณะทางบุคลกิภาพ (Characteristic) ซึ่งไดแ้ก่องคป์ระกอบของมนุษยแ์ต่ละคนรวม
ตัง้แต่การแส ดงออกทางกายจนถงึสภาพทศันคตทิีม่ตี่อเรื่องต่างๆและรวมถงึลกัษณะทางดา้น
กระบวนการตดัสนิใจของบุคคลแต่ละคน สิง่เหล่านี้เป็นสิง่ทีม่นุษยแ์ต่ละคนผา่นการเรยีนรูท้างสงัคม 
(Socialization) และสัง่สมประสบการณ์ตัง้แต่วยัเดก็จนโต และหลอมรวมกนัเป็นมนุษยแ์ต่ละคน เชน่ 
บางคนถูกเลีย้งใหเ้หน็คุณค่าของเงนิและมนีิสยัประหยดั ในขณะทีบ่างคนถูกเลีย้งใหใ้ชข้องดรีาคา
แพงใชข้องถูกไม่ได ้สิง่เหล่านี้จะสะสมในทศันคตขิองแต่ละคน เรยีกวา่ “กล่องด า” หรอื “Black Box” 
และส่งผลเป็นอย่างสูงไปยงัข ัน้ตอนการตอบสนองต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค 
 การตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคนบัเป็นขัน้ตอนสุดทา้ยของกระบวนการ กล่าวคอื ผูบ้รโิภค
ตดัสนิใจซื้อ ผลติภณัฑช์นิดใด ยีห่อ้ใด ราคาเท่าใด เมื่อไหร่ และจ านวนเท่าใด กห็ลงัจากทีไ่ดผ้า่น
ขัน้ตอนกระตุน้ทางการตลาดและอื่นๆ ผา่นเขา้มาในกล่องด า ผสมผสานกบัทศันคต ิและส่งผลไปยงั
การตัดสนิใจซื้อสนิคา้ชนิดใดๆ ไม่วา่จะเป็นระดบัราคา ยีห่อ้ รูปลกัษณ์ หรอือื่นๆ นกัการตลาดที่
ประสบความส าเรจ็ ไดแ้ก่ ผูพ้จิารณาปจัจยัทุกดา้นรวมกนัอย่างเหมาะสมถูกตอ้ง ท าใหส้ามารถ
คาดการณ์พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป้าหมายไดถู้กตอ้งกบัสนิคา้ของตน 
 จากตวัอย่างขา้งตน้ เมื่อผูบ้รโิภคตอ้งการซื้อนาฬกิานัน้ ผลติภณัฑ ์ราคา การวางจ าหน่าย 
และการโฆษณานาฬกิายีห่อ้ต่างๆทีไ่ดก้ล่าวถงึไปแลว้ขา้งตน้ ส่งผลต่อการกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคซื้อ 
ส่วนหนึ่งขึน้อยู่กบัประสทิธภิาพของปจัจยัทัง้หมดทางการตลาดของแต่ละกจิการรวมกนั และปจัจยั 
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อื่นทีแ่วดลอ้มจะเป็น ตวัเสรมิ เชน่ ภาวะเศรษฐกจิ วฒันธรรม และเมื่อผนวกกบัทศันคตแิละ
ประสบการณ์ชวีติทีส่ะสมอยู่ในกล่องด า จะส่งผลใหผู้บ้รโิภคบางคนตดัสนิใจเลอืกนาฬกิายีห่อ้อาเดค็ 
เพราะถูกและบอกเวลาไดเ้หมอืนกนั ในขณะทีผู่บ้รโิภคอกีคนซื้อยีห่อ้ไซโก ้เพราะเชือ่ถอืได ้มี
ชือ่เสยีงเป็นทีย่อมรบัแมร้าคาแพงกวา่บา้งโดยทีก่บ็อกเวลาไดเ้หมอืนกนั ในขณะทีผู่บ้รโิภคอกีคน
ซื้อโรเลก็ซ์ ดว้ยเหตุผลวา่ราคาแพงท าใหเ้มื่อสวมใส่แลว้ไดร้บัการยอมรบัจากบุคคลทัว่ไป แมร้าคา
แพงกวา่ไซโกส้บิเท่า และบอกเวลาไดเ้ทีย่งตรงไม่ต่างกนั บางคนมนีิสยัประหยดัเลยใชดู้พระอาทติย์
แทนและไม่ซื้อยีห่อ้ใดเลย 
  
 แนวคิดด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคของกิลเบอรต์ (The Concept Of Consumer 
Behavior By Gilbert D. Harrell อา้งองิในสุดาพร กุณฑลบุตร. (2549: 75-77) กลิเบอรต์ใหค้ าจ ากดั
ความของพฤตกิรรมผูบ้รโิภควา่ หมายถงึ การกระท าและกระบวนการตดัสนิใจของคนแต่ล ะคน ใน
การทีจ่ะคน้หา ประเมนิ จดัหาและใชผ้ลติภณัฑต์่างๆ และไดมุ้่งเน้นกบัการใหค้วามส าคญัหรอื
เกีย่วขอ้ง (Involvement) ของผูบ้รโิภคก่อนตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์หมายถงึการทีผู่บ้รโิภคให้
ความส าคญักบัการซื้อสนิคา้ชนิดใดๆในแต่ละครัง้ซึ่งอาจไม่เท่ากนั เชน่ หากซื้อวทิยไุปฟงัเล่นๆผูซ้ื้อ
กอ็าจไม่ไดต้ัง้ใจรวบรวมขอ้มูลเพื่อการตดัสนิใจมากนกั และใชเ้วลาเลก็น้อยในการตดัสนิใจ บางครัง้
อาจไม่ไดส้นใจยีห่อ้ทีซ่ื้อ เรยีกวา่ การเกีย่วขอ้งต ่า (Low Involvement) แต่พอผูบ้รโิภคคนเดมิ
ตดัสนิใจซื้อบา้น คนผูน้ัน้อาจตอ้งใชเ้วลาในการตระเวนเกบ็ ขอ้มูลเกีย่วกบับา้นทัว่กรุงเทพหลาย
เดอืน สอบถามคนทัว่ไปเพื่อหาความรูแ้ละรายละเอยีดต่างๆก่อนตดัสนิใจซื้อ เรยีกวา่ การเกีย่วขอ้ง
สูง (High Involvement) และสรุปปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคไวต้าม
ภาพต่อไปนี้ 
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ภาพประกอบ 5 ปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค 
ทีม่า : สุดาพร กุณฑลบุตร. (2549: 76) 

 

 หมายถงึการทีผู่บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อสนิคา้ใดนัน้ จะผา่นกระบวนการของการเกีย่วขอ้งกบั
สนิคา้ทีซ่ื้อมาก่อน ไม่วา่จะเป็นการหาขอ้มูลเกีย่วกบัสนิคา้ การพจิารณารายละเอยีด และ
กระบวนการทีผู่บ้รโิภคเกีย่วขอ้งกบัสนิคา้ไดร้บัผลมาจากสองกลุ่มของปจัจยั กลุ่มแรก ไดแ้ก่ ปจัจยั
ทางจติวทิยาแต่ละบุคคล เชน่ การจูงใจ การรบัรู ้การเรยีนรู ้ทศันคตแิละอื่นๆ กลุ่มทีส่อง ไดแ้ก่ 
ปจัจยัทางสงัคม เชน่ วฒันธรรม ชนชัน้ทางสงัคม กลุ่มอา้งองิ และครอบครวั  
 - การซื้อสนิคา้ทีต่อ้งใชค้วามเกีย่วขอ้งต ่า  (Low Involvement) ไดแ้ก่ การซื้อสนิคา้
ประจ าวนั ไม่มรีาคาสูง ไม่มผีลทางสุขภาพมากนกั และไม่ไดใ้ชเ้ทคโนโลย ีท าใหส้ามารถตดัสนิใจได้
ง่าย ไม่ตอ้งหาขอ้มูลเกีย่วกบัสนิคา้มากนกั เชน่ สบู่ ยาสฟีนั เสือ้ผา้ ยาสามญัประจ าบา้น สิง่เหล่านี้
ผูซ้ื้ออาจตดัสนิใจโดยไม่ไดส้นใจยีห่อ้มากนกั นกัการตลาดสนิคา้เหล่านี้จงึมกัมุ่งการโฆษณาและ
รูปลกัษณ์ของสนิคา้ทีด่งึดูดล่อใจ เชน่ การใชด้าราทีม่ชี ือ่เสยีงเป็นผูน้ าเสนอ (Presenter) และการ
สรา้งหบีห่อใหส้วยงาม สนิคา้ทอ้งถิน่ของไทย เชน่ ขนมหรอือา หารอื่นๆทีมุ่่งแต่ความอร่อยโดยไม่
สนใจรูปลกัษณ์ของหบีห่อและการโฆษณาจงึไม่ประสบความส าเรจ็ทางการตลาด    
 - การซื้อสนิคา้ทีต่อ้งใชค้วามเกีย่วขอ้งสูง (High Involvement) ไดแ้ก่ การซื้อสนิคา้ทีม่ี
ผลกระทบต่อสุขภาพสูง มรีาคาแพง มคีวามส าคญั หรอืเป็นสนิคา้ชิน้ใหญ่ หรือมเีทคโนโลยสีูง ผูซ้ื้อ
ตอ้งพจิารณาดว้ยความรอบคอบ ตัง้ใจหาขอ้มูลมาก เชน่ การซื้อยารกัษาโรคทีร่า้ยแรง การซื้อ
รถยนต ์การซื้อบา้น หรอืแมก้ระทัง่การซื้อเฟอรน์ิเจอรช์ิน้ใหญ่ๆและมรีาคาแพงเขา้บา้น นกัการ 
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ตลาดทีป่ระสบความส าเรจ็ในสนิคา้เหล่านี้ คอื ผูท้ีส่ามารถสร้างสื่อทีใ่หข้อ้มูลไดด้กีบัลูกคา้ ไม่วา่จะ
เป็นสื่อสิง่พมิพท์ีใ่หข้อ้มูลชดัเจน หรอืสื่อบุคคล เชน่ พนกังานขายบา้นทีน่่าเชือ่ถอืและสามารถ
อธบิายลูกคา้ไดช้ดัเจน หรอืการจ าหน่ายยา โดยเภสชักรทีท่รงคุณวฒุแิละดูน่าเชือ่ถอื จะส่งผลต่อ
ความเชือ่มัน่ของผูบ้รโิภค โดยเฉพาะผูบ้รโิภคทีม่รีายไดสู้งจะมโีอกาสเลอืกไดม้ากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดต้ ่า 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer Decision Making Process)  
 ในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภคโดยทัว่ไปนัน้ แมว้า่จะมลีกัษณะง่ายๆไม่เป็นขัน้ตอน 
แต่หากศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ในการซื้อสนิคา้ประจ าวนันัน้ จะเหน็ไดว้า่สามารถแยกออกเป็น
ขัน้ตอนได ้ท าใหน้กัการตลาดสามารถพจิารณาการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภคไดใ้นลกัษณะของ
กระบวนการ (Process) และจงึหากลยุทธท์ีเ่หมาะสมใส่เขา้ไปในแต่ละข ัน้ตอน ส าหรบัข ัน้ตอนใน
การตดัสนิใจซื้อสนิคา้โดยทัว่ไปของผูบ้รโิภค มดีงันี้ 
 
  
 

 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 

ภาพประกอบ 6 ข ัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ 
ทีม่า : สุดาพร กุณฑลบุตร. (2549: 78) 
  

ขัน้ตระหนกัถงึปญัหา 

การหาขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้ง 

การประเมนิทางเลอืก 

การตดัสนิใจซือ้ 

การประเมนิผลการซือ้ 
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 การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) 
  ผูบ้รโิภคพบปญัหาทีเ่กดิขึน้ในการใชช้วีติหรอืจากการใชส้นิคา้ชนิดเดมิ เชน่ การทีใ่ช้
คอมพวิเตอรอ์ยู่แลว้พบวา่เครื่องท างานชา้มาก หรอืการทีผู่บ้รโิภคพบวา่ขึน้รถเมลไ์ม่สะดวก เพราะ
มลูีกเลก็ตอ้งการรถยนตม์าชว่ยอ านวยความสะดวก ในขัน้นี้นกัการตลาดตอ้งหาทางทราบปญัหา
ของผูบ้รโิภคทีส่่งผลใหห้นัมาซื้อสนิคา้ทีก่จิการผลติในบางครัง้นกัการตลาดอาจเป็นผูก้ระ ตุน้ให้
ผูบ้รโิภคตระหนกัถงึปญัหากไ็ด ้ในกรณทีีผู่บ้รโิภคไม่เคยตระหนกัมาก่อน  
 ขัน้การค้นหาข้อมูล (Information Search) 
  เมื่อผูบ้รโิภคซื้อสนิคา้ กต็อ้งหาขอ้มูลทีเ่กีย่วขอ้งกบัสนิคา้ทีจ่ะซื้อ ระดบัการหาขอ้มูล
ขึน้อยู่กบัสนิคา้และปจัจยัต่างๆ เชน่ ระดบัราคาหรอื อื่นๆ ถา้ระดบัราคาสูงและสนิคา้มคีวามส าคญั
มากกต็อ้งหาขอ้มูลโดยละเอยีด (High Involvement) ถา้สนิคา้ราคาไม่สูงผูบ้รโิภคกอ็าจไม่สนใจหา
ขอ้มูลละเอยีดมากนกั (Low Involvement) เพราะหากซื้อมาแลว้ไม่ถูกใจกอ็าจทิง้และซื้อใหม่ได ้เชน่ 
ผูท้ีต่อ้งการซื้อสบู่อาจดูจากหบีห่ อหรอืฟงัจากผูอ้ ื่นแลว้เลอืกซื้อ ผูผ้ลติจงึตอ้งพยายามท าหบีห่อ
ภายนอกใหดู้สวยงามเพื่อดงึดูดใจผูซ้ื้อ ส่วนผูบ้รโิภคทีซ่ื้อรถยนตห์รอืซื้อบา้นจดัสรร สิง่เหล่านี้มี
ราคาแพงจงึตอ้งหาขอ้มูลโดยละเอยีดก่อนตดัสนิใจซื้อ เชน่ อ่านจากหนงัสอื สอบถามผูรู้ ้นกัการ
ตลาดตอ้งให้ ขอ้มูลกบัผูบ้รโิภค จงึตอ้งสื่อสารโดยใชช้อ่งทางทีเ่หมาะสมกบัผูบ้รโิภค เชน่ การ
โฆษณาทางนิตยสารหรอืหนงัสอืพมิพ ์เป็นตน้ 
 ขัน้การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) 
  ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อสนิคา้โดยทัว่ไปแลว้มกัพจิารณาจากหลายๆทางเลอืก เชน่ การเลอืกซื้อ
บา้นจดัสรร ผูบ้รโิภคมกัตอ้งมหีลายหมู่บา้นไวเ้พื่อท าการเลอืกเปรยีบเทยีบ หรอืซื้อนาฬกิาขอ้มอืกม็ี
หลายรุ่นไวพ้จิารณาเลอืกก่อนตดัสนิใจซื้อ นกัการตลาดทีจ่ะเสนอขายสนิคา้ของตนได ้จะตอ้ง
พยายามท าใหส้นิคา้ของตนเหนือกวา่คู่แขง่ในหลายๆปจัจยั เพื่อทีผู่บ้รโิภคจะไดพ้จิารณาเหน็คณุค่า
ของสนิคา้ทีต่นน าเสนอขายและตดัสนิใจเลอืกซื้อ เชน่ บา้นจดัสรรหมู่บา้น A มรีาคาแพงซึ่งเป็น
จุดอ่อนทีท่ าใหเ้สยีเปรยีบคู่แขง่ขนัทีเ่ป็นทางเลอืกอื่นใหผู้บ้รโิภคเลอืกซื้อ แต่ใชว้สัดุด ีถนนทางเขา้
โครงการกวา้ง บรกิารรกัษาความสะอาดและทศันียภาพทัว่ไปในโครงการด ีก็สามารถท าใหผู้ซ้ื้อหนั
มาซื้อไดแ้มจ้ะมรีาคาแพงกวา่ ในดา้นของการท าใหผ้ลติภณัฑไ์ดร้บัการเลอืกจากผูบ้รโิภคนัน้ มกัมี
ขอ้จ ากดัดา้นใดดา้นหนึ่ง กล่าวคอืดา้นหนึ่งไดเ้ปรยีบคู่แขง่ขนั อกีดา้นหนึ่งกอ็าจเสยีเปรยีบคู่แขง่ขนั 
การท าใหผู้บ้รโิภคหนัมาซื้อสนิคา้ของกจิการนัน้ ตอ้งท าใหด้า้นทีไ่ดเ้ปรยีบเหนือกวา่ดา้นที่
เสยีเปรยีบในสายตาผูบ้รโิภค เชน่ บา้นของแลนดแ์อนดเ์ฮา้สม์รีาคาสูงกวา่หมู่บา้นอื่น แต่คุณภาพ 
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บา้นและบรกิารหลงัการขายด ีผูบ้รโิภคจงึซื้อทัง้ๆทีร่าคาสูงกวา่หมู่บา้นอื่น เนื่องจากผูซ้ื้อค านึงถงึ
ผลไดใ้นระยะยาว 
 การตดัสินใจซ้ือ (Decision and Purchase) 
  เมื่อผูบ้รโิภคมทีางเลอืกหลายทางใหเ้ลอืก แต่ในทีสุ่ดผูบ้รโิภคกต็อ้งตดัสนิใจเลอืกซื้อ
สนิคา้เพยีงชิน้เดยีว เชน่ ผูท้ีพ่จิารณาเลอืกซื้อนาฬกิาสีเ่รอืน ในทีสุ่ดกจ็ะตดัสนิใจเลอืกซื้อเพยีงหนึ่ง
เรอืน เนื่องจากมเีงนิจ ากดั หรอืผูท้ีจ่ ะซื้อรถยนตอ์าจพจิารณาถงึสามสีย่ีห่อ้ และในทีสุ่ดกเ็ลอืกซื้อ
เพยีงหนึ่งคนัจากยีห่อ้ใดยีห่อ้หนึ่ง การเลอืกซื้อสนิคา้จากผูผ้ลติหรอืผูเ้สนอขายรายใดนัน้ ผูบ้รโิภค
จะเลอืกทีเ่หมาะสมกบัความตอ้งการและขอ้จ ากดัของตนทีสุ่ด เชน่ เมื่อเลอืกซื้อรถยนต ์แมย้ีห่อ้
เบน็ซ์ถูกใจมากกวา่ทุกดา้น แต่ราคาแพงกวา่โตโยตา้แคมรีม่าก ผูบ้รโิภคจ านวนหนึ่งจงึตดัสนิใจซื้อ
โตโยตา้แคมรี ่แมโ้ดยรวมจะชอบเบน็ซ์มากกวา่ หรอืผูบ้รโิภคทีเ่ลอืกซื้อกางเกงยนีสบ์างยีห่อ้ เชน่ ลี
วายสร์าคาแพงกวา่ยีห่อ้อื่น และสวมใส่ไดเ้หมอืนกนัแต่ผูบ้รโิภคจ านวนมากกเ็ลอืกซื้อ เ พราะเมื่อ
สวมแลว้ผูค้นรอบขา้งจะเหน็วา่มฐีานะและรสนิยม เป็นตน้ หรอืผูท้ีต่ดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องส าอางค ์
บางยีห่อ้ราคาแพงท าใหผู้ส้นใจลงัเล เนื่องจากถา้ซื้อยีห่อ้อื่นจะเหลอืเงนิไปซื้อของอย่างอื่นไดอ้กี ถา้
พนกังานขายเขา้ใจและกระตุน้ใหซ้ื้อกส็ามารถท าใหผู้บ้รโิภ คซื้อได ้ดงันัน้ในขัน้นี้นกัการตลาดตอ้ง
หาทางรุกเรา้และสรุปการขายใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของตน พนกังานขายจงึมบีทบาทมากใน
การกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อสนิคา้  
 การประเมินผลการซ้ือ (Purchase Evaluation) 
  เมื่อผูบ้รโิภคซื้อสนิคา้ของกจิการไปใช ้กเ็กิดความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจสนิคา้หรอื
บรกิารเหล่านัน้ หากสนิคา้และบรกิารสามารถตอบสนองความตอ้งการไดด้ ีกจ็ะเกดิความพงึพอใจ 
แต่หากไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดด้ ีกจ็ะเกดิความไม่พงึพอใจ เชน่ เมื่อซื้อบา้นจดัสรร
จากหมู่บา้นหนึ่งไปแลว้ ปรากฏวา่อยู่สบาย เพื่อนบา้นด ีตวับา้นไม่มปีญัหา ผูท้ีซ่ื้อกเ็กดิความพอใจ
และแนะน าเพื่อนหรอืคนรูจ้กัใหห้นัมาซื้อบา้นของหมู่บา้นนี้ แต่หากซื้อไปแลว้เกดิปญัหาประปารัว่ 
หรอืหลงัคารัว่กเ็กดิความไม่พอใจ อย่างไรกด็สีนิคา้ทีก่จิการน าเสนอขายอาจบกพร่องไม่สมบูรณ์ได้
หากกจิการสามารถแกป้ญัหาทีเ่กิ ดกบัผูบ้รโิภคทีใ่ชส้นิคา้หรอืบรกิารของกจิการไดอ้ย่างมี
ประสทิธภิาพ กช็ว่ยใหลู้กคา้พงึพอใจไดเ้ชน่กนั นี่คอืทีม่าของบรกิารหลงัการขาย เชน่ จากตวัอย่าง
ขา้งตน้ของหมู่บา้นทีป่ระปาหรอืหลงัคารัว่ หากพนกังานไปซ่อมแซมใหท้นัท่วงท ีรูจ้กัพูดใหเ้จา้ของ
บา้นสบายใจและรูส้กึเป็นมติร ความเป็นมติรของชา่งซ่อมจะท าใหป้ญัหาต่างๆในสายตาเจา้ของบา้น
ลดลงได ้
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 ปัจจยัทางสงัคมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Social Factors that 
Influence Consumer Decisions) 
 การทีพ่ืน้ฐานทางจติใจและการด ารงชวีติมนุษยต์อ้งพึง่พงิสงัคมรอบขา้ง ดงันัน้ สั งคมจงึมี
ผลต่อการตดัสนิใจซื้อหาผลติภณัฑต์่างๆของแต่ละบุคคลมาก เชน่ผูสู้งวยักพ็ยายามแต่งตวัเพื่อให้
เหมาะสมกบัวยัของตน เพื่อทีส่งัคมจะไดใ้หก้ารยอมรบั เดก็วยัรุ่นพยายามแต่งตวัใหก้ลุ่มวยัรุ่น
ดว้ยกนัยอมรบั จนบางครัง้ตอ้งทะเลาะกบัพ่อแม่เนื่องจากพ่อแม่ไม่เหน็ดว้ยกั บการแต่งตวัแบบนัน้ 
ปจัจยัทางสงัคมส่งผลใหผู้บ้รหิารการตลาดตอ้งพจิารณาพืน้ฐานทางสงัคมทีม่ตี่อกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
โดยพจิารณาไดห้ลายปจัจยั ดงันี้       
 - วฒันธรรม (Culture) เป็นสิง่ทีห่ล่อหลอมพฤตกิรรมและทศันคตขิองแต่ละบุคคลในแต่ละ
สงัคม เป็นรูปแบบ วธิกีาร ความเชือ่ในการด ารงชวีติอยู่ร่วมกนัในแต่ละสงัคม ดงันัน้วฒันธรรมจงึมี
ความแตกต่างกนัไปในแต่ละกลุ่มสงัคม จะเหน็ไดช้ดัหากเปรยีบเทยีบระหวา่งประเทศต่างๆ ในขณะ
ทีป่ระเทศเดยีวกนักอ็าจเหน็ไดว้า่มหีลายกลุ่มสงัคมทีม่วีฒันธรรมแตกต่างกนั (Sub Culture) และ
เมื่อวฒันธรรมเป็นกรอบในการด ารงชวีติของมนุษยแ์ลว้ ย่อมส่งผลถงึพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้มาใช้
ดว้ย เชน่ ในสงัคมตะวนัตกผูค้นอาจสวมใส่เสือ้ผา้ตามทีต่นตอ้งการ หญงิชาวตะวนัตกอาจนุ่ง
กระโปรงสัน้ หรอืชดุวา่ยน ้าแบบบกินิี่ ในขณะทีเ่อเชยีหญงิสาวตอ้งใส่เสือ้ผา้ทีม่ดิชดิกวา่ แมก้ระทัง่
ชดุวา่ยน ้ากไ็ม่ใส่บกินิี่ ในขณะทีป่ระเทศมุสลมิส่วนใหญ่หญงิตอ้งแต่งกายมดิชดิมาก และไม่มโีอกาส
สวมใส่ชดุวา่ยน ้าตลอดชวีติ วฒันธรรมส่งผลโดยตรงต่อสนิคา้แทบทุกกลุ่ม ไม่วา่จะเป็นเครื่องนุ่งห่ม 
ยารกัษาโรค อาหารการกนิ ทีอ่ยู่อาศยัและอื่นๆ       
 - วฒันธรรมของกลุ่มย่อย (Sub-Culture) ในแต่ละประเทศ แต่ละสงัคมแมจ้ะมวีฒันธรรม
หลกัของสงัคมอยู่ แต่กอ็าจมชีนกลุ่มน้อยทีม่วีฒันธรรมของตนเอง อาจแตกต่างจากกลุ่มอยู่บา้ง เชน่ 
ในประเทศไทยมวีฒันธรรมไทยโดยส่วนรวม แต่กม็วีฒันธรรมของคนเหนือ คนอสีาน คนใต ้
วฒันธรรมเหล่านัน้อาจแตกต่างจากวฒันธรรมของประเทศโดยรวม ดงันัน้จงึเรยีกวฒันธรรมย่อยซึ่ง
เป็นวฒันธรรมของแต่ละกลุ่ม สิง่เหล่านี้อาจมผีลต่อการบรหิารการตลาดซึ่งผูร้บัผดิชอบจะตอ้ง
พจิารณา เชน่ การทีผู่ผ้ลติอาหารส าเรจ็รูปผลติบะหมีส่ าเรจ็รูปรสหมูสบัออกจ าหน่าย และเป็นทีน่ิยม
ของผูบ้รโิภคชาวไทยโดยรวม แต่กต็อ้งพจิารณาวา่หากจ าหน่ายทางใตโ้ดยทีค่นส่วนหนึ่งเป็นมุสลมิ
ย่อมตอ้งมกีารปรบัผลติภณัฑใ์หเ้หมาะสมดว้ย       
 - ชนชัน้ทางสงัคม (Social Class) ในแต่ละสงัคมมกีารแบ่งแยกระหวา่งสถานภาพต่างๆ 
ท าใหเ้กดิความแตกต่างระหวา่งสถานภาพ และส่งผลถงึกจิกรรมทางการตลาดดว้ย สิง่ทีใ่ชเ้ ป็น
ปจัจยัแบ่งแยกนัน้ไม่แน่นอน แต่ทีพ่บโดยทัว่ไปไดแ้ก่ รายได ้การศกึษา และสถานภาพในดา้น 



45 
 

อาชพีการงาน ในการเปรยีบเทยีบการแบ่งชนชัน้ทางสงัคมระหวา่งประเทศต่างๆอาจเหน็ไดช้ดัเจน 
ประเทศทีม่กีารแบ่งแยกชนชัน้สูงๆ เชน่ อนิเดยี บราซลิ การใชส้นิคา้ อาจเหน็ความแตกต่างไ ด้
ชดัเจน ในประเทศทีม่กีารแบ่งแยกชนชัน้ต ่า เชน่ ประเทศกลุ่มสแกนดเินเวยี สหรฐั ยุโรป ผูบ้รโิภค
ทัง้ประเทศอาจใชส้นิคา้ทีไ่ม่แตกต่างกนันกั แต่ละสงัคมใชป้จัจยัใดเป็นตวัแบ่งชนชัน้นัน้มกัไม่
เปิดเผยเด่นชดั แต่เป็นทีรู่ก้นัเอง เชน่ บางสงัคมใชฐ้านะทางเศรษฐกจิเป็นปจัจยัแบ่ง ผูบ้รโิภคกอ็าจ
ซื้อสนิคา้ทีแ่สดงใหเ้หน็ฐานะทางเศรษฐกจิของตนแมส้นิคา้นัน้ไม่จ าเป็นและเกนิฐานะก าลงัเงนิทอง
ของตนเอง บางสงัคมอาจใชก้ารศกึษาเป็นปจัจยัแบ่ง ประชาชนกต็อ้งพยายามแสวงหาคุณวฒุิ
การศกึษาใหก้บัตนเอง บางประเทศพจิารณาจากอาชพีและสถานภาพในการท างาน ประ ชาชนก็
พฒันาตนเองเพื่อใหอ้ยู่ในสถานภาพสูง อย่างไรกด็มีกัใชห้ลายๆปจัจยัรวมกนัเป็นตวัแบ่ง แต่การใช้
สนิคา้ต่างๆเพื่อแสดงใหเ้หน็ถงึความแตกต่างในดา้นชนชัน้ทางสงัคมกม็อียู่ทัว่ไป เชน่ ในประเทศ
ไทยผูบ้รโิภคจ านวนหนึ่งอาจเลอืกซื้อรถยนตเ์บน็ซ์หรอืบเีอม็เพื่อใหใ้ครๆเห็ นวา่ตนมสีถานภาพอยู่
ในระดบัสูงและร ่ารวย แต่ในประเทศทีร่ถยนตร์าคาไม่แตกต่างกนัมาก หรอืไม่มบีทบาทต่อการแบ่ง
สถานภาพบุคคล รถยนตเ์บน็ซ์และบเีอม็อาจขายไดไ้ม่ดนีกัทัง้ทีผู่บ้รโิภคมกี าลงัซื้อสูงกวา่ผูบ้รโิภค
ชาวไทยมาก หรอืการซื้อกระเป๋าและเครื่องนุ่งห่มทีม่ยีีห่อ้และราคาแพงกเ็ป็นสิง่ทีผ่บูรโิภคพยายาม
แสดงออกใหเ้หน็ชนชัน้ทางสงัคมของตน ทัง้ๆทีผ่ลติภณัฑข์องไทยมรีาคาถูกกวา่มากโดยทีคุ่ณภาพ
ไม่ต่างกนัมากนกั       
 - กลุ่มอา้งองิ (Reference Group) หมายถงึ กลุ่มชนบางกลุ่มทีเ่ป็นทีน่ิยมของผูบ้รโิภค 
และมผีลกระทบต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เชน่ กลุ่มดารานกัรอ้ง เป็นทีช่ ืน่ชอบและนิยมของวยัรุ่น 
ดงันัน้ วยัรุ่นจงึมกันิยมแต่งกายและใชส้นิคา้เลยีนแบบกลุ่มดาราและนกัรอ้งซึ่งเป็นกลุ่มอา้งองิ การ
โฆษณาสนิคา้เพื่อกระตุน้ใหว้ยัรุ่นหนัมาซื้อสนิคา้ของกจิการจงึนิยมใชด้าราและนกัรอ้งเป็นผูน้ าเสนอ 
(Presenter) หรอืกลุ่มอ านาจ เชน่ ทหารอาจมคีนกลุ่มหนึ่งนิยมและแสดงออกในรูปของการแต่งกาย
เลยีนแบบเป็นตน้         
 - ครอบครวั (Family) เป็นกลุ่มทีม่บีทบาทต่อการใชส้นิคา้หลายๆชนิดของผูบ้รโิภค เพราะ
เป็นแหล่งของการอบรมเลีย้งดู ทัง้อบรมสัง่สอนโดยตรง เชน่ พ่อแม่สอนลูก หรื อถ่ายทอดจาก
ประสบการณ์ในชวีติประจ าวนั เชน่ การใชส้บู่ ยาสฟีนั การเลอืกรา้นอาหารและสนิคา้ทีจ่ าเป็นต่อ
ชวีติ มนุษยไ์ดร้บัการถ่ายทอดจากครอบครวั แมบ้างส่วนเปลีย่นไปเมื่อเตบิใหญ่ขึน้ แต่หลายส่วนก็
ตดิตวัไปถ่ายทอดใหบุ้ตรหลานในล าดบัต่อมา (Next Generation) 
 สรุป จากแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีไ่ดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้จิยัไดใ้ห้
ความหมายวา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื การกระท าของผูบ้รโิภคในการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง 
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แบบพกพา ประกอบดว้ย ใครคอืผูบ้รโิภค ตอ้งการซื้ออะไร ท าไมจงึซื้อ ซื้อเมื่อไหร่ ซื้อทีไ่หน ใครมี
สว่นร่วมในการตดัสนิใจซื้อ และซื้ออย่างไร  

7. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัอปุกรณ์บรรจไุฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา หมายถงึ อุปกรณ์ขนาดเลก็ส าหรบัพกพา ทีใ่ชบ้รรจุ
แบตเตอรีส่ าหรบัใชช้ารจ์ไฟใหก้บัอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกสช์นิดต่างๆ หรอืเป็นอุปกรณ์จ่ายไฟส า รอง
ใหก้บัเครื่องใชไ้ฟฟ้าอื่นๆ ซึ่งจุดประสงคข์องอุปกรณ์ชนิดนี้ใชเ้พื่อชารจ์แบตเตอรีใ่หอุ้ปกรณ์
อเิลก็ทรอนิกส ์และเครื่องใชไ้ฟฟ้าใหส้ามารถใชง้านไดอ้ย่างต่อเนื่อง 
 ประวตัคิวามเป็นมาของการพฒันา Power bank 
  ในปี 2001-2003 ไดม้ทีีช่ารจ์แบตเตอรีแ่บบพกพาเกดิขึน้เ ป็นครัง้แรกทีล่าสเวกสั ซึ่ง
คดิคน้โดยนกัศกึษาทีไ่ดน้ าเอาแผงวงจรมาเชือ่มต่อกบัถ่านขนาดAAเพยีงไม่กีก่อ้น และจดัแสดงใน
งาน Consumer Electronics Show (CES) 2001 ในขณะทีแ่บตเตอรีม่วีงจรชวีติทีส่ ัน้และมขีนาด
ใหญ่ Power bankจงึดูเหมอืนเป็นสนิคา้ทีเ่กดิขึน้ใหม่เพราะเ ป็นการเริม่ตน้พฒันาเทคโนโลยกีาร
ผลติของแบตเตอรี ่
  ในปี 2004-2006 HuaqiเปิดตวัPower bankอย่างเป็นทางการ และในปี 2005 ทีช่ารจ์
แบตคุณภาพสูงไดเ้ริม่ตน้ธุรกจิต่างชาต ิ
  ในปี 2006-2007 บรษิทัOEMมสี่วนร่วมในการพฒันาตลาดของ Power bank ท าให้
กลายเป็นทีรู่จ้กั 
  ในปี 2007-2009 บรษิทัแอปเป้ิลเปิดตวัไอโฟนทีม่ฟีงักช์ ัน่มปีระสทิธภิาพสรา้งความ
ตกตะลงึใหก้บัตลาดของโทรศพัทม์อืถอื อย่างไรกต็ามแบตเตอรีข่องไอโฟนไม่สามารถถอดออกและ
เปลีย่นจากผูบ้รโิภค และสามารถท างานเป็นเวลา 4 ชัว่โมงก่อนทีจ่ะชารจ์ประจุใหม่ ดงันัน้ผูใ้ชไ้อโฟ
นจงึกลายเป็น เป้าหมายทีใ่หญ่ทีสุ่ดของตลาดPower bankประมาณ 50 ตราสนิคา้ 
  ในปี 2009-ปจัจุบนั ตลาดของPower bankเพิม่ขึน้อย่างรวดเรว็ และมอียู่มากกวา่ 500 
ตราสนิคา้ แสดงใหเ้หน็วา่มผีูป้ระกอบการและผูจ้ าหน่ายมาก ซึ่งท าใหม้อีตัราการเตบิโตและเกดิการ
ขยายตวัก าลงัการผลติออกสู่ตลาดอย่างต่อเนื่อง 
ทีม่า : http:// www.powerbankmanufacturer.wordpress.com 
สบืคน้วนัที ่23 กนัยายน 2558 
 ประโยชน์ของอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา คอื ใชช้ารจ์ไฟใหก้บัอุปกรณ์
อเิลก็ทรอนิกสไ์ดทุ้กที ่ทุกเวลา ส่วนใหญ่นิยมใชช้ารจ์โทรศพัทม์อืถอืซึ่งสามารถชารจ์ไดทุ้กรุ่น ทุก
ตราสนิคา้ และเนื่องจากอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพามขีนาดทีเ่ลก็จงึท าใหพ้กพาไดส้ะดวก  
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อกีทัง้ยงัมคีวามจุไฟมากกวา่แบตเตอรีใ่นเครื่องสมารท์โฟนหลายเท่าตวั บางรุ่นสามารถชารจ์
โทรศพัทม์อืถอืไดพ้รอ้มกนัทเีดยีว 2 เครื่อง และส าหรบับางรุ่นยงัมฟีงักช์ ัน่การท างานเพิม่เตมิ เชน่ 
ไฟฉาย หรอืชารจ์ดว้ยพลงังานแสงอาทติย ์
 อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา (Power Bank) โดยทัว่ไปแลว้แบตเตอรีท่ีน่ิยมน ามา
ผลติแบตส ารองมอียู่  2 ชนิด ไดแ้ก่ แบตเตอรีแ่บบลเิธยีมโพลิ เมอร ์ (Lithium-Polymer) และแบบลิ
เธยีมไอออน (Lithium Ion) ซึ่งแบตเตอรีท่ ัง้ 2 ชนิดมลีกัษณะทีแ่ตกต่างกนั ดงันี้ 

 
แบตเตอรี่แบบลิเธียมโพลิเมอร ์(Lithium-Polymer)  

 

 
 

ภาพประกอบ 7 แบตเตอรีแ่บบลเิธยีมโพลเิมอร ์Lithium-Polymer 
ทีม่า : http://www.beyondsoho.com สบืคน้วนัที ่1 กรกฎาคม 2558 
 
 คณุสมบติัของแบตเตอรี่ชนิดลิเธียมโพลิเมอร ์(Lithium-Polymer)      
  - แบตเตอรีส่ามารถท าตามรูปร่างทีต่อ้งการได ้       
  - เกบ็ประจุไฟนาน 1 ปี โดยคลายประจุน้อยมาก        
  - ของเหลวดา้นในไม่ตดิไฟ ปลอดภยั ลดความเสีย่งเรื่องระเบดิได ้    
  - พรอ้มใชง้าน แกะออกจากกล่องแลว้ใชไ้ดท้นัท ี     
  - จะใชจ้นพลงังานหมดเกลีย้งกไ็ด ้ไม่ตอ้งกงัวลเรื่องแบตเตอรีเ่สื่อมเรว็     
  - น ้าหนกัเบา พกพาสะดวก 
  - มอีายุการใชง้าน และความทนทานมากกวา่ชนิดลเิธยีมไอออน  
 

http://www.beyondsoho.com/
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   - มรีาคาแพงกวา่แบตเตอรีช่นิดลเิธยีมไอออน 
  - มกีารจ่ายไฟทีด่แีละสม ่าเสมอกวา่ชนิดลเิธยีมไอออน 
 

แบตเตอรี่แบบลิเธียมไอออน (Lithium Ion)  
 

 
 

ภาพประกอบ 8 แบตเตอรีแ่บบลเิธยีมไอออน (Lithium Ion) 
ทีม่า : http://www.beyondsoho.com สบืคน้วนัที ่1 กรกฎาคม 2558 

 
 คณุสมบติัของแบตเตอรี่ชนิดลิเธียมไอออน (Lithium Ion)      
  - เริม่คลายประจุหลงัการชารจ์ภายในไม่กีส่ปัดาห ์   
  - ของเหลวดา้นในเป็นเคม ีมคีวามปลอดภยัน้อยกวา่ชนิด Polymer    
  - ไม่ควรใชจ้นพลงังานหมดเกลีย้งเพราะจะท าใหแ้บตเตอรีเ่สื่อมเรว็  
  - ไม่สามารถท าใหบ้างได ้เนื่องจากขอ้จ ากดัของแบตเตอรี ่  
  - มนี ้าหนกัมากกวา่แบบชนิดPolymer 
  - ราคาถูก 
  - มอีายุการใชง้าน และความทนทานน้อยกวา่แบบชนิดPolymer 
ทีม่า : http://www.beyondsoho.com สบืคน้วนัที ่1 กรกฎาคม 2558 
 
 
 

http://www.beyondsoho.com/
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วิธีการเลือกซ้ืออปุกรณ์บรรจไุฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 คณุสมบติัพืน้ฐานท่ีควรมี 
  1. ควรมไีฟบอกระดบัพลงังานคงเหลอื เพื่อใหท้ราบวา่เหลอืพลงังานเท่าใด 
  2. ควรมรีะบบป้องกนัไฟฟ้าลดัวงจร (Short Circuit Protection) เป็นระบบที่ ชว่ยตดั
การจ่ายไฟโดยอตัโนมตั ิเมื่อเกดิการลดัวงจรขณะท าการชารจ์ 
  3. ควรมรีะบบตดัไฟเมื่อชารจ์เตม็ (Overchage Protection) เป็นระบบทีช่ว่ยตดัไฟ 
เมื่อแบตถูกชารจ์จนเตม็ เพื่อป้องกนัไม่ใหช้ารจ์ไฟเกนิ ซึ่งจะท าใหอ้ายุการใชง้านของแบตสัน้ลง 
  4. ควรมรีะยะเวลาการรบัประกนัทีช่ดัเจน 
ทีม่า : www.tookjingjing.com สบืคน้วนัที ่1 กรกฎาคม 2558 
 ความจขุองPower Bank 
  ความรูอ้ ันดบัตน้ๆทีค่วรรรูเ้มื่อเลอืก ซื้อ Power Bank นัน่กค็อืเรื่องของ "ความจุ " คน
ส่วนใหญ่มกัขาดความเขา้ใจ และมักเลอืกซื้อตามตวัเลขความจุหน้ากล่องทีเ่ขยีนไว ้โดยหวงัวา่จะ
ชารจ์ไดจ้ านวนครัง้ตามทีต่ ัง้ใจไว ้แต่ความเป็นจรงิกลบัไม่ไดเ้ป็นอย่างทีต่ ัง้ใจ ซึ่งเหตุผลและปจัจยั
นัน้เกดิไดจ้ากหลายสาเหตุดว้ยกนั แต่ในอนัดบัตน้ๆนัน้คอืเรื่องของ Conversion Rate ซึ่งเป็นสิง่ที่
ตอ้งเกดิขึน้ส าหรบั Power Bank ทุกตวั ขณะทีท่ างานจะเกดิค่าความสูญเสยีของพลงังานไฟฟ้าไป
ในรูปของความรอ้น ซึ่งจะมากน้อยนัน้เพยีงใดนัน้ขึน้อยู่กบัการออกแบบวงจรภายในเป็นส าคญั 
 วิธีการค านวณหาความจเุบือ้งต้นของ Power Bank 
  วธิกีารค านวนอย่างง่ายทีสุ่ดของการหาความจุทีแ่ ทจ้รงิของแบตเตอรีส่ ารองนัน้ๆคอื 
ใหน้ าเอาตวัเลขความจุ (Capacity) ทีร่ะบุไวห้น้ากล่องหรอืทีต่วัแบตส ารอง มาลบออกไป 30% กจ็ะ
ไดค้วามจุคร่าวๆทีค่วรจะเป็นจรงิๆของแบตส ารองชิน้นัน้ เชน่ Power Bank ความจุหน้ากล่องระบุ
ไว ้2000mAh ใหห้กัออก 30% กจ็ะเหลอืความจุจรงิ 1400mAh แต่อย่างไรกต็าม Conversion Rate 
ของแบตส ารองแต่ละยีห่อ้ แต่ละรุ่น  แต่ละรูปแบบนัน้ไม่มใีครสามารถบอกไดว้า่มอีตัราการสูญเสยี
ทางไฟฟ้ามากน้อยเท่าไหร่หากผูผ้ลติไม่ระบุไว ้เรากไ็ม่ทีจ่ะสามารถรูไ้ดแ้น่นอนก่อนการน ามาใชจ้รงิ 
ซึ่งบางยีห่อ้ทีม่รีาคาสูงมกีารออกแบบวงจรภายในทีด่กีจ็ะมคี่าความสูญเสยีน้อยเพยีง 20% ซึ่งถอืวา่
ดกีวา่เกณฑเ์ฉลีย่ของแบตส ารองทีจ่ าหน่ายในตลาดโดยทัว่ไป 
 ปัจจยัอ่ืนๆเก่ียวกบัความจ ุ
  หลายครัง้ทีพ่บวา่ตวัเลขความจุทีพ่บไม่สอดคลอ้งกบัความเป็นจรงิ หมายถงึ  มกีาร
ก าหนดตวัเลขค่าความจุของแบตเตอรีไ่วม้ากกว่ าความเป็นจรงิ เชน่  ทีก่ล่องหรอืตวัสนิคา้ระบุ 
2000mAh แต่แบตเตอรีภ่ายในกลบัเป็น 1800mAh หรอืแมแ้ต่แบตเตอรีค่วามจุสูงอย่าง 20000mAh  
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แต่ภายในกลบัเป็น 10400mAh กม็ ีนี่เป็นตวัอย่างหนึ่งของการทีเ่วลาชารจ์แลว้ไดป้รมิาณไฟฟ้าที่
น้อยกวา่ทีค่าดหวงัไว ้
 วิธีใช้และความเข้าใจเก่ียวกบั Power Bank 
  โดยหลกัแลว้ตวั Power Bank เอง กค็อืถ่านชารจ์ลเิธยีมทัว่ไป เพยีงแต่มปีลอกหุม้
ภายนอกเป็นรูปทรงต่างๆ ตามแต่การออกแบบจากผูผ้ลติ ซึ่งถ่านชารจ์ลเิธยีมเองโดยมากจะมอีายุ
การใชง้านนบัเป็น รอบ หรอื Cycle ซึ่งหมายความวา่ถา้เราใชจ้นพลงังานหมดเกลีย้ง แลว้ชารจ์กลบั
จนเตม็ 100% การชารจ์ครัง้นี้ถอืวา่คอื 1 Cycle ซึ่งการชารจ์นัน้จะนบัทุกชว่งของพลงังานทีเ่ตมิเขา้
ไป เชน่ใชพ้ลงังานไป 80% แลว้น าไปชารจ์จนเตม็จะไดท้ี ่ 20% แบตเตอรีจ่ะจ า 20% นี้ไวแ้ลว้นบั
ต่อไปอกีจนถงึ 80% จงึจะนบัเป็น 1 Cycle 
  การชารจ์ Power Bank หรอืแบตส ารองแต่ละแบบแต่ละยีห่อ้นัน้ มหีลกัการง่ายๆทีท่ า
คลา้ยๆกนัคอื การเลอืกใชท้ีช่ารจ์บา้นทีไ่ดม้าตรฐาน (ปลัก๊อะแดปเตอรแ์ปลงไฟบา้นเป็น USB 5V 
หรอื USB Power Adaptor) และม ีOutput ทีเ่หมาะสมกบั Power Bank นัน้ๆ เชน่ทีต่วั Power 
Bank ก าหนดกระแส ไฟขาเขา้ (Input) เป็น 5V/1A (1000mA) เรากค็วรเลอืกใชอ้ะแดปเตอรท์ีจ่่าย
กระแสไฟขาออกได ้1A ใหส้อดคลอ้งเชน่เดยีวกนั หากเราใชอ้ะแดปเตอรท์ีจ่่ายกระแสไฟขาออกที่
ต ่ากวา่ เชน่ 800mA หรอื 500mA จะท าใหช้ารจ์ไฟเขา้ Power Bank ไดช้า้กวา่ทีอ่อกแบบมา และที่
ส าคญัจะท าใหอ้ะแดปเตอรท์ างานหนกัและเกดิความรอ้นสะสมมากกวา่ปกต ิอาจท าใหเ้กดิอนัตราย
ได ้
  ส าหรบัหลายคนทีเ่ลอืกชารจ์ Power Bank ผา่นพอรต์ USB ของคอมพวิเตอรห์รอื
โน้ตบุ๊กไม่แนะน าใหท้ า หรอืใชเ้มื่อจ าเป็นจรงิๆเท่านัน้ เนื่องจากโดยปกตชิอ่ง USB ของเครื่อง
คอมพวิเตอร ์หรอืโน้ ตบุ๊กในปจัจุบนันัน้ยงัคงเป็นเวอรช์ ัน่ 2.0 เป็นส่วนใหญ่ ซึ่งออกแบบใหจ้่าย
กระแสไฟขาออกที ่500mA ซึ่งเหมาะสมกบัอุปกรณ์ต่อพ่วงของคอมพวิเตอรท์ีก่นิไฟไม่มาก สงัเกตุ
ไดจ้ากหากเอา External Harddisk ขนาด 3.5 นิ้วมาต่อทางชอ่ง USB ของคอมพวิเตอรไ์ม่สามารถ
ท างานไดจ้ าเป็นตอ้งมอีะแดปเตอรจ์่ายไฟเลีย้งจากภายนอกให ้Harddisk จงึสามารถใชง้านไดป้กต ิ
 หากตอ้งการใชง้านจรงิๆ ควรมองหาพอรต์ USB แบบเวอรช์ ัน่ 3.0 ขึน้ไปจะเหมาะสมกวา่ 
ซึ่งพอรต์เวอรช์ ัน่ใหม่นี้จะถูกออกแบบใหจ้่ายกระแสขาออกที ่ 900mA ซึ่งสามารถชารจ์ไดอ้ย่าง
เหมาะสมมากกกวา่ 
  ประเดน็ทีส่ าคญัของการชารจ์ผา่นคอมพวิเตอร ์นอกจากจะท าใหช้ารจ์แบตเตอรีเ่ตม็
ไดเ้ตม็ชา้ ยงัจะท าให ้Power Supply ของคอมพวิเตอรต์อ้งท างานโดยสิน้เปลอืง ซึ่งอาจจะท าใหม้ี
ผลไม่มากกน้็อยต่ออายุการใชง้านของ Power Supply โดยไม่จ าเป็น 
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 วิธีการตรวจสอบว่าแบตเตอรี่จะชารจ์เตม็เมื่อไหร่ 
  โดยปกตแิลว้ Power Bank หลายๆรุ่นจะมรีะดบัไฟแสดงสถานะบอกวา่ปรมิาณไฟมี
อยู่แค่ไหน บางรุ่นกส็ามารถกดปุม่เพื่อตรวจสอบปรมิาณไฟไดเ้ลย หรอืบางรุ่นสามารถตดัการชารจ์
ทนัทหีลงัจากชารจ์เตม็ 100% แต่ส าหรบับางรุ่นทีไ่ม่ตดัการชารจ์ ใหส้งัเกตุจากอุณหภูมขิองตวั 
Power Bank จะตอ้งลดระดบัลงมาจนเท่ากบัอุณหภูมหิอ้งปกต ิหรอืแตกต่างไม่เกนิ 1 องศา เป็นสิง่
ทีบ่อกไดช้ดัเจนทีสุ่ดวา่ไฟใน Power Bank ของเราเตม็หรอืยงั และเมื่อเตม็แลว้ใหถ้อดสายชารจ์
ออกจาก Power Bank ออกไม่ควรเสยีบคาไว ้นอกจากจะไม่มคีวามจ าเป็นแลว้ ยงัสิน้เปลอืง
พลงังานและอาจเกดิอนัตรายไดอ้กี 
 วิธีการเกบ็รกัษา Power Bank 
  1. ไม่เกบ็ไวใ้นทีร่อ้น เชน่ ในรถทีจ่อดตากแดด, โต๊ะรมิหน้าต่างทีแ่ดดส่องประจ า , ใน
หอ้งครวั เพราะยิง่อยู่ใกลค้วามรอ้นเซลลใ์นแบตส ารองจะเสื่อมเรว็ 
  2. ไม่ใชง้านจนแบตส ารองดบัสนิท เพราะการทีไ่ม่มปีระจุไฟฟ้ าเหลอืภายในเซลล์
แบตเตอรีเ่ลยจะท าใหก้ารท างานของเซลลแ์บตเตอรีอ่่อนประสทิธภิาพลงเลก็น้อย แต่หากเป็นประจ า
กส็่งผลใหอ้ายุใชง้านสัน้ลงไดเ้ชน่เดยีวกนั 
  3. หลงัชารจ์ไฟ Power Bank จนเตม็แลว้ ใหถ้อดสายชารจ์ออกทนัท ีเนื่องจากการ
เสยีบทิง้ไวไ้ม่ไดช้ว่ยใหแ้บตเตอรีเ่กบ็ไฟไดม้ากขึน้ หรอืเป็นการกระตุน้ใดๆใหเ้ซลลแ์บตเตอรีท่ างาน
ไดเ้ตม็ทีอ่ย่างทีเ่ขา้ใจกนั การเสยีบสายชารจ์คา้งไวจ้ะท าใหเ้กดิความรอ้นสะสมโดยไม่จ าเป็น ท าให้
ส่งผลเสยีต่อแบตส ารองโดยตรง และยิง่ไปกวา่นัน้หากแบตส ารองทีเ่ราๆใชอ้ยู่ไม่ไดม้วีงจรภายในที่
ควบคุมการไหลเขา้ออกของไฟฟ้าทีด่พีอ หรอืแบตส ารองตวันัน้ๆไม่ไดม้วีงจรตดัไฟเพื่อป้องกนัการ
ลดัวงจร หรอืกระแสไฟตกหรอืเกนิไวใ้นตวัอาจท าใหเ้กดิอนัตรายได ้ดงันัน้ เมื่อชารจ์ไฟจนเตม็แลว้
ควรถอดสายชารจ์ออกจะดทีีสุ่ด หลกัการนี้ใชไ้ดเ้ชน่เดยีวกนักบัโทรศพัทห์รอือุปกรณ์ทีม่แีบตเตอรี่
ในตวัทุกชนิด 
  4. ไม่ควรน าโลหะหรอืวสัดุทีเ่ป็นสื่อน าไฟฟ้าแหย่เขา้ไปในชอ่งชารจ์ USB ของ Power 
Bank เดด็ขาด เพราะอาจจะท าใหเ้กดิการลดัวงจรขึน้ได ้เหตุกเ็พราะแหย่เขา้ไปทีข่ ัว้ท าใหข้ ัว้แตะกนั
และลดัวงจรในทีสุ่ด สิง่เดยีวทีน่ าไปเสยีบไดค้อืสายชารจ์ USB เท่านัน้  
  5. หลีกเลีย่งการน า Power Bank ทีม่ภีาคจ่ายไฟขาออกน้อย ไปชารจ์อุปกรณ์ที่
ตอ้งการไฟขาเขา้สูงกวา่ ยกตวัอย่างเชน่ Power Bank A ม ีOutput 1A แต่พยายามทีจ่ะน าไปชารจ์ 
อุปกรณ์ A (iPad หรอื Tablet อื่นๆ) ทีต่ามเสปคตอ้งการ Input 2A ขึน้ไป เนื่องจากเป็นอุปกรณ์ที่
กนิไฟมาก การท าแบบนี้สามารถท าไดแ้ต่ไม่ควรท า เนื่องจากจะท าใหแ้บตส ารองของเรารอ้นกวา่ 
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ปกต ิเพราะมกีารมกีารกนิกระแสไฟทีม่ากกวา่แบตส ารองทีอ่อกแบบไว ้เรยีกวา่เป็นการใชง้านทีไ่ม่
เหมาะสม 
ทีม่า : www.powerbankpro.com สบืคน้เมื่อวนัที ่1 กรกฎาคม 2558 

 ส่ิงท่ีควรพิจารณาในการซ้ือ Power Bank 
  1. วงจรป้องกนั หากแบตเตอรีไ่ม่มวีงจรป้อง กนั หรอืวงจรป้องกนัอเิล็ กทรอนิกส์เกดิ
เสยีหายต่อวงจรคา้งไวต้ลอดเวลา แบตเตอรีจ่ะยงัท างานไดต้ามปกต ิแต่ไม่มกีารป้องกนัใดๆ เลย 
ถา้ผูใ้ช ้ใชช้ารจ์เจอรร์าคา ถูกๆ ซึ่งโยนความรบัผดิชอบการตดัชารจ์ดว้ยวงจรป้องกนัในแบตเตอรี ่
หรอืชารจ์เจอรม์ปีญัหาไม่ตดัชารจ์ จะท าใหก้ารชารจ์จะเกนิระดบัปลอดภยั เซล ล์จะบวมดว้ยก๊าซที่
เกดิภายใน เซลลอ์าจจะแตกระเบดิได ้ซึ่งเหตุการณ์นี้กจ็ะเกดิเหมอืนกนัในกรณทีีเ่ซลลล์ดัวงจรดว้ย 
และเกดิอนัตรายได้ถา้หากผูใ้ชไ้ปซื้อแบตเตอรีล่เิธยีมราคาถูกๆ ทีอ่าจจะไม่มวีงจรป้องกนัภายใน 
และการประกอบอย่างไม่มมีาตรฐานมาใชง้าน ซึ่งเมื่อท าตก ถูกกระแทก ข ัว้ต่อไฟฟ้าภายในอาจจะ
ลดัวงจรกนัเองโดยไม่ผา่นวงจรป้องกนั และระเบดิขึน้เมื่อไรกไ็ด ้ 
  2. องคก์รทีร่บัรองคุณภาพ มาตรฐานการผลติต่างๆ เชน่ FCC CE PSE ROHS ISO 
มอก, Apple lnc. FCC : องคก์รนี้เป็นตวัแทนรฐับาลสหรฐั ทีว่างระเบยีบใหแ้ก่อุปกรณ์ประเภทวทิยุ 
โทรทศัน์ ผูใ้หบ้รกิารการสื่อสารระหวา่งรฐั  อุปกรณ์ต่างๆตอ้งไดร้บัการรบัรองจาก FCC ก่อนทีจ่ะ
น าไปขายในสหรฐัฯ CE : เป็นเครื่องหมายทีแ่สดงการรบัรองจากผูผ้ลติ วา่สนิคา้นัน้ มคีุณสมบตัิ
ตามขอ้ก าหนดดา้นสุขภาพ ความปลอดภยั และการคุม้ครองสิง่แวดลอ้ม ตามกฎหมายและ
กฎระเบยีบทีเ่กีย่วขอ้งของสหภาพยุโรป การมเีครื่องหมาย CE ก ากบับนสนิคา้จะท าใหส้นิคา้นัน้
สามารถวางจ าหน่าย และสามารถเคลื่อนยา้ยไดอ้ย่าง เสรใีนเขตเศรษฐกจิยุโรป PSE  : เป็น
กฎหมายของประเทศญี่ปุน่ วา่ดว้ยการควบคุมระบบไฟฟ้า เครื่องไฟฟ้า ใหส้อดคลอ้งกบั ความ
รบัผดิชอบวา่ผลติภณัฑต์อ้งผา่นการตรวจสอบ และทดสอบ ROHS : คอื เครื่องหมายแสดงถงึ
มาตรฐานเผลติภณัฑท์ีเ่ป็นมติรกบัสิง่แวดลอ้ม ISO : องคก์รระหวา่งป ระเทศวา่ดว้ยการ
มาตรฐานสากล มอก. Tisi : หรอืมาตรฐานอุตสาหกรรมในเมอืงไทย ถงึแมว้า่กฎหมายในเมอืงไทย 
ยงัไม่ถงึข ัน้บงัคบัใหต้อ้งมหีรอืตอ้งตรวจสอบมาตรฐาน จาก มอก. แต่หาก แบตส ารอง ยีห่อ้ใดไดร้บั
การการนัตจีาก มอก . กท็ าใหเ้ชือ่มัน่ไดอ้กีระดบัหนึ่งกนัเลยทเีดยีวถงึคว ามปลอดภยั Apple Inc. 
หรอื Apple license: คอืเครื่องหมายทีอ่อกโดยบรษิทั Apple ทีร่บัรองอุปกรณ์เสรมิต่างๆ ทีจ่ะมาใช้
กบัเครื่อง iPhone, iPod, iPad วา่มคีวามปลอดภยัต่ออุปกรณ์ของเขาแค่ไหน ซึ่งถา้หาก Power 
Bank ยีห่อ้ใดมเีครื่องหมายนี้ กเ็ท่ากบัวา่จะใชง้านกบัอุปกรณ์ทีเ่ป็นของ Apple ไดอ้ย่างหายกงัวลใจ
ปลอดภยักบัอุปกรณ์ เครื่องหมายต่างๆเหล่านี้ จะมชีดัเจนอยู่ทีก่ล่อง หรอืแพคเกจของผลติภณัฑ ์



53 
 

นัน้ๆ ซึ่งการทีจ่ะไดร้บัเครื่องหมายรบัรองนัน้กไ็ม่ง่าย โดยผูผ้ลติถูกตรวจสอบอย่างละเอยีด ทัง้ดา้น
คุณภาพ มาตรฐานการผลติ ความปลอดภยัต่างๆ  
  3. ชนิดของเซลลแ์บตเตอรี ่กม็ผีลเชน่กนั หากเลอืกใช้  Lithium Polymer โอกาสการ
ระเบดิจะเท่ากบั 0.001% หรอืแทบจะไม่มโีอกาส เนื่องจากแบต Lithium Polymer นัน้ ภายในจะถูก
ห่อหุม้ดว้ยพลาสตกิ ซึ่งหากมกีาร ”บวม”ของแบตเตอรี ่พลาสตกิห่อหุม้กจ็ะฉีกขาดออก ไม่เกิ ด
แรงอดัทีจ่ะท าใหร้ะเบดิ และไม่เป็นอนัตรายต่อผูใ้ชง้าน     ชนิดของเซลลแ์บตเตอรี ่จากขอ้มูลเรื่อง
ววิฒันาการของแบตเตอรีน่ัน้ ท าใหเ้ราไดรู้แ้ลว้วา่ Lithium Polymer นัน้ เป็นแบตเตอรีท่ีใ่ช้
เทคโนโลยทีนัสมยัทีสุ่ด มคีุณภาพสูงทีสุ่ด แต่ทัง้นี้ กข็ ึน้อยู่กบังบประมา ณของแต่ละคนอกีดว้ย 
เพราะขอ้เสยีเพยีงอย่างเดยีวของ Lithium Polymer กค็อื ราคายงัค่อนขา้งสูง เชน่กนั ชนิดของเซลล์
แบตเตอรี ่ทีใ่ชท้ า Power Bank, แบตส ารอง เท่าทีเ่หน็ในทอ้งตลาดปจัจุบนันัน้   จะใชน้ิยมใชเ้ซลล์
แบตเตอรีอ่ยู่ 2 ชนิดดว้ยกนั คอื 1.Li-ion 2. Li-Polymer Lithium-ion หรอื Li-ion  เป็นแบตเตอรีท่ี่
ผลติจากโลหะลเิธยีมมา ในระยะแรกของการวจิยั พบปญัหาในเรื่องของความปลอดภยั ซึ่งแบตชนิด
นี้ไวต่อปฏกิริยิาเคมมีากๆ (ระเบดิ) โดยเฉพาะในขณะชารจ์ไฟ ต่อมาจงึไดเ้ปลีย่นจากการใชล้เิธยีม
ในรูปของโลหะ มาเป็นรูปของไอออน แทน ซึ่งมี ความปลอดภยักวา่ และจ าเป็นตอ้งมวีงจรป้องกนั
ประกอบอยู่ในแพคแบตเตอรี ่เพื่อใหแ้บตเตอรีท่ างานอยู่ในชว่งทีป่ลอดภยั วงจรป้องกนัจะจ ากดั
แรงดนัสูงสุดของเซล ล์ขณะชารจ์ รวมทัง้ป้องกนัไม่ใหม้กีารใชง้านจนแรงดนัต ่าลงจนเกนิไป และ
ป้องกนัการลดัวงจร ส่วนใหญ่นัน้ตลาดจะใชเ้ซลล ์ชนิดนี้อาจเนื่องดว้ย เป็นเซลลแ์บตเตอรี ่ทีม่ผีลติ
เป็นกอ้นมาตรฐานในหลายความจุอยู่แลว้ และมตีน้ทุนการผลติทีต่ ่ากวา่ รูปร่างลกัษณะของเซลล ์
ชนิด Li-ion ทีน่ ามาผลติเป็น  Power Bank จะเป็นแท่งทรงกระบอก คลา้ยถ่ายไฟฉาย AA ทีเ่รารูจ้กั
กนัด ีเพยีงแต่อาจมขีนาดความ จุทีสู่งกวา่ถ่าน AA Lithium Polymer หรอื Li-poly เป็นแบตเตอรีท่ี่
พฒันามาจาก Li-ion บางครัง้จงึเรยีกวา่ Li-ion Polymer น ้าหนกัเบา สามารถดดัแปลงเป็นรูปแบบ
ต่างๆ หรอืท าใหแ้บนๆไดม้าก โดยแบตทีบ่างทีสุ่ดกท็ าจาก Li-poly เชน่กนั และยงัมพีลงังานต่อ
น ้าหนกัสูงกวา่ท าให้ ใชง้านไดน้านกวา่ทีข่นาดเท่ากนัอกีดว้ย ซึ่ง เจา้แห่งนวตักรรม อย่าง บรษิทั 
Apple กใ็ช ้เซลลแ์บตเตอรีช่นิดนี้ในผลติภณัฑข์องเขาเชน่กนั อาทเิชน่ iPhone ,iPad    
ทีม่า : powerbankzone.com สบืคน้วนัที ่1 กรกฎาคม 2558 
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ตวัอย่างขอ้ความลงประกาศขาย Power Bank 
 

 
 
 

ภาพประกอบ 9 วธิกีารอ่านสเปคโฆษณาขาย 
ทีม่า : www.siambook.com สบืคน้วนัที ่1 กรกฎาคม 2558 
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ความหมายของข้อความในโฆษณาขาย Power Bank 
  ความจุ 13000 mAh คอื ความจุในการเกบ็ประจุไฟฟ้ามากถงึ 13000 mAh แต่สิง่ที่
ตอ้งเขา้ใจกค็อื เราจะไม่สามารถใชง้านไดเ้ตม็ทีท่ี ่ 13000 mAh จะใชไ้ดแ้ค่ 65% - 70% เท่านัน้เอง 
หรอืประมาณ 8450 -9100 mAh 
  ความจุ 13000 mAh แต่ใชง้านไดจ้รงิทีป่ระมาณ 8450 - 9100 mAh เท่านัน้เอง กรณี
น าไปชารจ์ iPhone 5S ความจุแบตเตอรี ่1560 กจ็ะชารจ์ไดป้ระมาณ 5.4 ครัง้ ชารจ์ไฟเขา้ iPhone 
จนครบ 100% ได ้5.4 ครัง้ เหลอืเฟือส าหรบัการใชง้านในชวีติประจ าวนั 
  หากน าไปชารจ์ iPad ซึ่งมคีวามจุ 11560 mAh จะชารจ์ไดป้ระมาณ 8450 หาร 11560 
เท่ากบั 0.7 กช็ารจ์ไดป้ระมาณ 70% ไม่เตม็ หากจะชารจ์ใหเ้ตม็ ตอ้งซื้อขนาด 20000 mAh ถงึจะด ี
เพราะ iPad ใชแ้บตเตอรีค่วามจุสูงมาก 
 รองรบั iPhone, iPad Smartphone 
  Power Bank ในโฆษณานี้จะรองรบัการชารจ์ไฟเขา้ iPhone, iPad สมารท์โฟน
ตลอดจนอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกสอ์ื่นๆ ทีใ่ชแ้บตเตอรีข่นาด 5 โวลต ์
 แถมสายชารจ์ USB 
  จะมสีายชารจ์แถมมาให ้ซึ่งจะสามารถเสี ยบกบัพอรต์ USB เพื่อชารจ์ Power Bank 
แต่จ าเป็นตอ้งซื้ออะแดบเตอรไ์วเ้สยีบกบัปลัก๊ไฟบา้น 
 

 
 

ภาพประกอบ 10 อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา สายUSB และอะแดบเตอร ์
ทีม่า : www.siambook.com สบืคน้วนัที ่1 กรกฎาคม 2558 
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 ชารจ์พร้อมกนัได้ 2 เครื่อง 
  รุ่นนี้มพีอรต์ส าหรบัต่อมอืถอืหรอืแทบ็เลต็เพื่อชารจ์ไดพ้รอ้มกนั 2 เครื่อง  

Charging Time ระยะเวลาชารจ์ 12 hrs. 
  ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการชารจ์ไฟเขา้ Power Bank รุ่นนี้จะใชเ้วลาประมาณ 12 ชัว่โมง ซึ่ง
จะสมัพนัธก์บัคุณสมบตั ิInput กระแสไฟเขา้ DC 5.0V 1000 mA ซึ่งหมายความวา่ จะสามารถชารจ์
ไฟเขา้ได้  1000 am ต่อชัว่โมง รุ่นนี้ใชค้วามจุ 13000 mAh จงึใชเ้วลาประมาณ 12 ชัว่โมงแต่ใน
ความเป็นจรงิแลว้ยากทีจ่ะท าได ้เพราะไม่มทีางจ่ายไฟไดม้ากถงึ 1000 am ต่อชัว่โมง นอกจากจะ
เป็นยีห่อ้ดีๆ  แพงกวา่นี้  
 Output กระแสไฟออก DC 5.0V 1A 
  ชอ่งนี้ส าหรบัชารจ์มอืถอืหรอืแทบ็เลต็ทีใ่ชแ้บตเตอรีค่วามจุไม่มากนกั ไม่ควรเกนิ 
3000-4000 mAh หรอืน้อยๆ ยิง่ด ีเพราะการจ่ายไฟจะท าไดเ้พยีง 1000 am ต่อชัว่โมง หากชารจ์ 
iPhone 5s ทีม่แีบตเตอรีค่วามจุ 1560 mAh จะใชเ้วลาประมาณ 1 ชัว่โมง 30 นาท ีขึน้ไป เพราะการ
ใชง้านจรงิๆ แลว้ยากทีจ่ะสามารถจ่ายไฟไดม้ากถงึ 1000 am ต่อชัว่โมง 
 Output 2 กระแสไฟออก DC 5.0V 2.1A 
  ชอ่งนี้ส าหรบัการชารจ์มอืถอืหรอืแทบ็เลต็ทีม่คีวามจุสูงๆ อย่าง iPad เพราะจะ
สามารถจ่ายกระแสไฟไดท้ี ่ 2.1A หรอื 2100 am ต่อชัว่โมง หาก มอืถอืหรอืแทบ็เลต็ใชแ้บตเตอรี่
ความจุ 4000 mAh กจ็ะใชเ้วลาประมาณ 2 ชัว่โมงในการชารจ์ใหเ้ตม็ ขณะทีห่ากเอาไปต่อกบัชอ่ง 
1A กต็อ้งใชเ้วลาประมาณ 4 ชัว่โมงเลยทเีดยีว 
 อายกุารใช้งาน 500 คร ัง้ 
  การชารจ์แบตเตอรีเ่ขา้ Power Bank จนเตม็ 100% นัน่คอืจ านวนครัง้นัน่เอง ซึ่งจะ
เรยีกวา่ Cycle หรอืรอบ หากชารจ์ใหเ้ตม็ 100% ทุกวนั กจ็ะใชเ้วลา 500 วนัหรอื 1 ปี กบั 4 เดอืน
ครึง่โดยประมาณ แบตเตอรีใ่น Power Bank กจ็ะเสื่อมใชง้านต่อไม่ได ้แต่ความเป็นจรงิจะเรว็กวา่
นัน้ ทนีี้หากเราชารจ์วนัละ 50% รวม 2 วนั กจ็ะได ้ 100% หรอืไดจ้ านวนครั ้ ง เท่ากบั 1 ครัง้นัน่เอง 
จ านวนวนักจ็ะได ้ 1000 วนั (แต่ความจรงิเป็นไปไม่ได้ ) จ านวนครัง้ทีส่ามารถชารจ์ได ้นัน้ไม่ได้
เป็นไปตามนัน้ เพราะมปีจัจยัหลายอย่างทีท่ าใหจ้ านวนครัง้ลดลง ส าคญัทีสุ่ดกค็ื อการชารจ์ไฟเขา้ 
Power Bank หากชารจ์ไฟเขา้ขณะทีแ่บตเตอรีเ่หลอื 65% ขึน้ไป จะมโีอกาสมากทีสุ่ด ทีจ่ะท าใหใ้ช้
งานไดม้ากถงึ 500 ครัง้ หรอื 500 รอบ แต่เป็นเรื่องยาก เพราะแบตเตอรีเ่หลอื 65% ขึน้ไป จะตอ้ง
ซื้อ Power Bank ทีม่คีวามจุสูงมากๆ ทัง้นี้หากเราชารจ์แบตเตอรีเ่มื่อแบตเตอรีใ่น Power Bank 
เหลอืน้อยกวา่ 30% เป็นประจ า จะท าใหเ้สื่อมเรว็ อาจจะใชง้านไดเ้พยีง 200-300 ครัง้เท่านัน้เอง 
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8. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 อธพิจน์ เกตุแกว้ (2548) ท าการวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการเลื อกซื้อพดีี
เอ โฟน ของผูบ้รโิภคเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้รโิภคทีใ่ชพ้ดีเีอโฟนในปจัจุบนั ในเขต
กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุระหวา่ง 25-34 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายไดต้่อเดอืนต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 25,000 บาท 
 ผลการศกึษาพบวา่  
 1. ผูบ้รโิภคทีใ่ชพ้ดีเีอโฟนในเขตกรุงเทพมหานคร ทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
เลอืกซื้อพดีเีอโฟน ในขอ้ราคาประมาณของพดีเีอโฟนเครื่องล่าสุดทีซ่ื้อ จ านวนพดีเีอโฟนทีเ่คยซื้อ
มาแลว้จนถงึปจัจุบนั ยีห่อ้พดีเีอโฟนเครื่องล่าสุดทีซ่ื้อส่วนใหญ่ บุคค ลทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดในการ
เลอืกซื้อพดีเีอโฟน วตัถุประสงคท์ีส่ าคญัทีสุ่ดทีซ่ื้อพดีเีอโฟน แหล่งขอ้มูลเกีย่วกบัพดีเีอโฟนทีม่ี
อทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อ และลกัษณะการซื้อพดีเีอโฟน แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั .05
 2. ผูบ้รโิภคทีใ่ชพ้ดีเีอโฟนในเขตกรุงเทพมหานค ร ทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
เลอืกซื้อพดีเีอโฟน ในขอ้ราคาประมาณของพดีเีอโฟนเครื่องล่าสุดทีซ่ื้อ ระยะเวลาเฉลีย่ในการ
ตดัสนิใจซื้อ ยีห่อ้พดีเีอโฟนเครื่องล่าสุดทีซ่ื้อส่วนใหญ่ บุคคลทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดในการเลอืกซื้อพดีี
เอโฟน วตัถุประสงคท์ีส่ าคญัทีสุ่ดที่ ซื้อพดีเีอโฟน แหล่งขอ้มูลเกีย่วกบัพดีเีอโฟนทีม่อีทิธพิลในการ
ตดัสนิใจซื้อ และลกัษณะการซื้อพดีเีอโฟน แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 3. ผูบ้รโิภคทีใ่ชพ้ดีเีอโฟนในเขตกรุงเทพมหานคร ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อพดีเีอโฟน ในข้ อราคาประมาณของพดีเีอโฟนเครื่องล่าสุดทีซ่ื้อ จ านวนพดีี
เอโฟนทีเ่คยซื้อมาแลว้จนถงึปจัจุบนั ยีห่อ้พดีเีอโฟนเครื่องล่าสุดทีซ่ื้อส่วนใหญ่ วตัถุประสงคท์ีส่ าคญั
ทีสุ่ดทีซ่ื้อพดีเีอโฟน แหล่งขอ้มูลเกีย่วกบัพดีเีอโฟนทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อ และลกัษณะการ
ซื้อพดีเีอโฟน แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั .05 
 4. ผูบ้รโิภคทีใ่ชพ้ดีเีอโฟนในเขตกรุงเทพมหานคร ทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั  มี
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อพดีเีอโฟน ในขอ้ราคาประมาณของพดีเีอโฟนเครื่องล่าสุดทีซ่ื้อ จ านวนพดีี
เอโฟนทีเ่คยซื้อมาแลว้จนถงึปจัจุบนั ยีห่อ้พดีเีอโฟนเครื่องล่าสุดทีซ่ื้อส่วนใหญ่ วตัถุประสงคท์ีส่ าคญั
ทีสุ่ดทีซ่ื้อพดีเีอโฟน แหล่งขอ้มูลเกีย่วกบัพดีเีอโฟนทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อ และลกัษณะการ
ซื้อพดีเีอโฟน แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั .05 
 5. ผูบ้รโิภคทีใ่ชพ้ดีเีอโฟนในเขตกรุงเทพมหานคร ทีม่รีายไดป้ร ะจ าเดอืนแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อพดีเีอโฟน ในขอ้ราคาประมาณของพดีเีอโฟนเครื่องล่าสุดทีซ่ื้อ ระยะเวลา 
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เฉลีย่ในการตดัสนิใจซื้อ จ านวนพดีเีอโฟนทีเ่คยซื้อมาแลว้จนถงึปจัจุบนั ยีห่อ้พดีเีอโฟนเครื่องล่าสุด
ทีซ่ื้อส่วนใหญ่ บุคคลทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดในการเลอืกซื้อพดีเีอโฟน วตัถุประสงคท์ีส่ าคญัทีสุ่ดทีซ่ื้อพี
ดเีอโฟน แหล่งขอ้มูลเกีย่วกบัพดีเีอโฟนทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อ และลกัษณะการซื้อพดีเีอโฟน 
แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั .05 
 เอกลกัษณ์ ทองใหญ่ (2554) ท าการวจิยัเรื่อง ปจัจยัดา้นแรงจูงใจทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซื้อไอแพด ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 ผลการวจิยัพบวา่  
 1. แรงจูงใจดา้นเหตุผลในการซื้อไอแพด ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากใหค้วามส าคญักบั
แรงจูงใจดา้นความเชือ่ถอืได ้ไอแพดมเีสถยีรภาพในการใชง้าน บรษิทัผูผ้ลติมคีวามน่าเชือ่ถอื อยู่ใน
ระดบัมากทีสุ่ด ดา้นความประหยดั ความคุม้ค่าเมื่อมองราคาเปรยีบเทยีบกบัคุณภาพ ประหยดัเวลา
ในการท างาน และการเขา้ถงึขอ้มูลในอนิเทอรเ์น็ต อยู่ในระดบัมาก ดา้นความสะดวกสบายในการใช้
และการซื้อ สถานทีจ่ดัจ าหน่ายสะดวกต่อการเดนิทาง สามารถสัง่ซื้อไอแพดและอุปกรณ์เสรมิทาง
อนิเทอรเ์น็ต มโีปรแกรมรองรบัการท างานทีห่ลากหลาย อยู่ในระดบัมาก ดา้นบรกิารหลงัการขาย 
ไดร้บับรกิารทีด่จีากรา้นตวัแทน มแีรงจูงใจอยู่ในระดบัมาก 
 2. แรงจูงใจดา้นอารมณ์ในการซื้อไอแพด ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากใหค้วามส าคญักบั
แรงจูงใจดา้นเพื่อความพอใจและการพกัผอ่น รวมกบัความคมชดัในการช มภาพยนต ์และภาพถ่าย 
จ านวนเกมส ์อยู่ในระดบัมาก ดา้นเพื่อความเป็นผูน้ า อยู่ในระดบัปานกลาง ดา้นเพื่อศกัดิศ์รหีรอื
เกยีรตภูิม ิการสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีนสงัคม อยู่ในระดบัปานกลาง ดา้นการลอกเลยีนผูอ้ื่นเนื่องจาก
เหน็ดาราใช ้อยู่ในระดบัน้อยทีสุ่ด ดา้นเพื่อการแขง่ขนัเนื่องจากเพื่อนร่วมงานหรอืคนรอบขา้งใช ้อยู่
ในระดบัน้อยทีสุ่ด 
 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
 1. แรงจูงใจดา้นเหตุผล มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อไอแพดของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ในเกอืบทุกพฤตกิรรม โดยเฉพาะอย่างยิง่เรื่องความประหยดั ดา้นความเชือ่ถอืได ้
และดา้นบรกิารหลงัการขาย มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อไอแพด ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร
ในทุกๆพฤตกิรรม ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 
 2. แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ไดแ้ก่ ความเป็นผูน้ าดา้นเทคโนโลย ีเพื่อศกัดิศ์รหีรอืเกยีรตภูิม ิ
เพื่อการเลยีนแบบผูอ้ื่น เพื่อการแขง่ขนั เพื่อความพอใจและเพื่อการพกัผอ่น มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซื้อไอแพดของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานครในทุกๆพฤตกิรรม ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ
0.05  
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 ศภุกร เหลอืงภากร (2549) ท าการวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ 
พอคเคท็พซีโีฟน ของผูบ้รโิภคเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 41 
ปีขึน้ไป มสีถานภาพสมรส /อยู่ดว้ยกนั มรีะดบัการศกึษาสูงกวา่ปรญิญาตร ีประกอบอาชพีเป็น
พนกังานบรษิทัเอกชน และมรีายได ้50,001 บาทขึน้ไป  
 ผลการศกึษาพบวา่  
 1. ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผ ลติภณัฑ ์ดา้นการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด อยู่ในระดบัดพีอๆกนั 
 2. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิ
ทางการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการเลอืกซื้อ พอคเคท็พซีโีฟนในดา้นราคาของเครื่องที่
ซื้อล่าสุด อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยดา้นราคามคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม
ในระดบัปานกลาง ดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัปานกลาง และระดบัต ่า ตามล าดบั 
 3. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นก ารจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อพอคเคท็พซีโีฟน ในดา้น
ระยะเวลาในการตดัสนิใจซื้อ (วนั) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยดา้นผลติภณัฑแ์ละ
ราคา มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า และปานกลาง ตามล าดบั 
 4. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อพอคเคท็พซีโีฟน ในดา้นจ านวนเครื่องที่
เคยซื้อมาแลว้ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ส่วนดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การเลอืกซื้อในดา้นจ านวนเครื่องทีเ่คยซื้อมาแลว้ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยดา้น
ผลติภณัฑแ์ละดา้นราคา มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้มในระดบัปานกลาง และต ่า ตามล าดบั
ส่วนดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบั
ปานกลาง และระดบัต ่า ตามล าดบั 
 พนิตสริ ิศลิประเสรฐิ (2555) ท าการวจิยัเรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ การรบัรู้
สื่อโฆษณาประชาสมัพนัธ ์และปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ของ
โทรศพัทม์อืถอืแอปเปิล รุ่นไอโฟน ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ 
 1. ผูบ้รโิภคมบีุคลกิภาพดา้นดา้นมนุษยเ์ศรษฐนิยมในระดบัมาก และมบีุคลกิภาพในดา้น
สมาคมนิยม ในระดบัปานกลาง 
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 2. ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจในระดบัมากทีสุ่ด ซึ่งเมื่อ
พจิารณารายขอ้พบวา่ ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑจ์ากประโยชน์หรอืการท างานของผลติภณัฑ ์
ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัตราสนิคา้อื่น และความพงึพอใจต่อผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบั
ความคาดหวงั ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจในระดบัมากทีสุ่ดตามล าดบั 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานในการวจิยัพบวา่ 
 1. บุคลกิภาพดา้นมนุษยเ์ศรษฐนิยม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ของ
โทรศพัทม์อืถอืแอปเปิล รุ่นไอโฟน ดา้นระยะเวลาในการหาขอ้มูลเพื่อตดัสนิใจซื้อโทรศพัทม์อืถอื
แอปเปิล รุ่นไอโฟน และดา้นซื้อโทรศพัทม์อืถอืแอปเปิล รุ่นไอโฟน ในชว่งทีผ่ลติภณัฑอ์อกสู่ตลาด
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ในทศิทางตรงกนัขา้มระดบัต ่า  
 จากงานวจิยัทีเ่ กีย่วขอ้งดงักล่าวขา้งตน้ทัง้หมด  น าไปสู่การวจิยัในเรื่อง  ปจัจยัทีม่ ี
ความสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้อ อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  เนื่องจากผูว้จิยัตอ้งการศกึษาวา่ผู้ ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ใน
กรุงเทพมหานครมกีารใชป้จัจยัดา้นใดในการตดัสนิใจซื้อ อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  อนั
จะน าไปสู่การพฒันาผลติภณัฑ ์และวางแผนทางการตลาดเพื่อสรา้งความพงึพอใจสูงสุดใหก้บัลูกคา้ 
 

9. สรปุทฤษฎีท่ีน ามาอ้างอิง 
 ในการ วจิยัครัง้นี้ จากการศกึษาเอกสาร ทฤษฎ ีตลอดจนงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งมาเป็น
แนวทางในการ ศกึษาวจิยั ก าหนดกรอบแนวคดิ และแบบสอบถามทัง้ในดา้นลกัษณะ
ประชากรศาสตร ์แรงจูงใจ ส่วนประสมทางการตลาด บุคลกิภาพของผูบ้รโิภค ความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์และพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 จากการศกึษาเอกสาร ทฤษฎ ีมดีงันี้ 
  1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิของของ 
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2550: 57-59 ) ทีก่ล่าววา่ ลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย 
เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน และอาชพี มาใชใ้นการศกึษาความ
แตกต่างทางประชากรศาสตร ์เพื่อใหท้ราบถงึลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม
ทีบ่รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
  2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัแรงจูงใจ ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิและทฤษฎขีองพบิูล ทปีะ
ปาล (2550: 134) มาศกึษาถงึแรงจูงใจ ประกอบดว้ย แรงจูงใจดา้นเหตุผล แรงจูงใจดา้นอารมณ์  
แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ ์และแรงจูงใจดา้นการอุปถมัภ์รา้นคา้ แต่เนื่องจากอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง 
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แบบพกพาเป็นสนิคา้ทีส่ามารถหาซื้อไดท้ัว่ไป แต่ละสถานทีจ่ าหน่ายสนิคา้เหมอืนๆกนัจงึไดต้ดั
แรงจูงใจดา้นการอุปถมัภ์รา้นคา้ และศกึษาแรงจูงใจทัง้ 3 ดา้น ประกอบดว้ย แรงจูง ใจดา้นเหตุผล 
แรงจูงใจดา้นอารมณ์ และแรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ ์ซึ่งแรงจูงใจดงักล่าวมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา โดยผูว้จิยัจะศกึษาวา่แรงจูงใจดา้นใดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพามากกวา่กนั 
  3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิและทฤษฎี
ของ Kotler (1997: 92) ในการวเิคราะหถ์งึส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลติภณัฑ ์ราคา การ
ส่งเสรมิการตลาด และชอ่งทางการจดัจ าหน่าย โดยจะศกึษาวา่ส่วนประสมทางการตลาดดา้นใดทีม่ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพามากกวา่กนั 
  4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบับุคลกิภาพของผูบ้รโิภค ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิและทฤษฎี
ของอดุลย ์จาตุรงคกุล (2534: 203) ซึ่งแบ่งบุคลกิภาพของมนุษยอ์อกเป็น 6 ประเภท ไดแ้ก่ มนุษย์
ทฤษฎนีิยม (Theoretical man) มนุษยเ์ศรษฐนิยม (Economic man) มนุษยส์ุนทรยีน์ิยม (Aesthetic 
man) มนุษยส์มาคมนิยม (Social man) มนุษยอ์ านาจนิยม (Political man) และมนุษยค์ุณธรรม 
(Religious man) แต่ผูว้จิยัน ามาใชส้รา้งแบบสอบถามจ านวน 2 ประเภท ไดแ้ก่ มนุษยเ์ศรษฐนิยม
และมนุษยส์มาคมนิยม เนื่องจากเป็นกลุ่มทีม่มีากทีสุ่ดในสงัคม ก ารศกึษานี้จะใชเ้ป็นเกณฑใ์นการ
แบ่งลกัษณะบุคลกิภาพผูต้อบแบบสอบถามทีใ่ชอุ้ปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
  5. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ผูว้จิยัใชแ้นวคดิและทฤษฎี
ของศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2546: 90-97 อา้งองิจาก Kotler, 2003: 61) ประกอบดว้ย ความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภค ซึ่งเป็นความรูส้กึของผูบ้รโิภควา่พงึพอใจ หรอืไม่พงึพอใจ ซึ่งเป็นผลลพัธจ์ากการ
เปรยีบเทยีบระหวา่งการรบัรูใ้นการท างานของผลติภณัฑก์บัความคาดหวงัของลูกคา้ ถา้ผลการ
ท างานของผลติภณัฑต์ ่ากวา่ทีค่าดหวงัไวลู้กคา้จะไม่พงึพอใจ ถา้ผลการท างานผลติภณัฑเ์ ท่ากบัที่
คาดหวงัไวลู้กคา้จะเกดิความพงึพอใจ และถา้ผลการท างานผลติภณัฑส์ูงกวา่ทีค่าดหวงัไวลู้กคา้จะ
เกดิความพงึพอใจสูงสุด หรอืเกดิความประทบัใจ 
  ส่วนผลประโยชน์จากคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์หรอืการท างานของผลติภณัฑ ์นกัการ
ตลาดและฝา่ยทีเ่กีย่วขอ้งจะตอ้งพยายามสรา้งความพงึ พอใจใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสรา้งคุณค่า
เพิม่ (Value added) จากการผลติ (Manufacturing) และจากการตลาด (Marketing) ตลอดจนยดึ
หลกัการสรา้งคุณภาพโดยรวม (Total quality) คุณค่าทีเ่กดิจากความแตกต่างทางการแขง่ขนั 
(Competitive differentiation) ซึ่งคุณค่าทีม่อบใหลู้กคา้ ตอ้งมากกวา่ตน้ทุนของลูกคา้ (Cost) หรอื
ราคาของสนิคา้ (Price)  
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  ความแตกต่างดา้นการแขง่ขนัของผลติภณัฑ ์ (Product competitive differentiation) 
เป็นการออกแบบผลติภณัฑใ์หต้่างจากคู่แขง่ขนั ซึ่งความแตกต่างจะตอ้งมคีุณค่าในสายตาลูกคา้ 
และสามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ได ้ความแตกต่างทางการแขง่ขนั ประกอบดว้ย 
   1. ความแตกต่างดา้นผลติภณัฑ ์(Product differentiation) 
   2. ความแตกต่างดา้นบรกิาร (Service differentiation) 
   3. ความแตกต่างดา้นบุคลากร (Personal differentiation) 
   4. ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ (Image differentiation) 
  ความแตกต่างเหล่านี้เป็นตวัก าหนดคุณค่าเพิม่ส าหรบัลูกคา้ (Customer added 
value)  
    การศกึษานี้ใชเ้ป็นเกณฑใ์นการก าหนดความพงึพอใจของผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
  6. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิและทฤษฎีของ 
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 125) ในการศกึษาเพื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยจะ
ตัง้ค าถาม 6Ws และ 1H ประกอบดว้ย ใครคอืผูบ้รโิภค (Who?) ผูบ้รโิภคซื้ออะไร (What?) ท าไมจงึ
ซื้อ (Why?) ซื้อเมื่อไหร่ (When?) ซื้อทีไ่หน (Where?) ใครมสี่วนร่วมในการตดัสิ นใจ (Who?) และ
ซื้ออย่างไร (How?) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ หรอื 7Os ประกอบดว้ย เป้าหมาย (Occupants) สิง่ที่
ผูบ้รโิภคตอ้งการซื้อ (Object) วตัถุประสงคใ์นการซื้อ (Objective) กลุ่มทีม่อีทิธพิลในการซื้อ 
(Organization) โอกาสในการซื้อ (Occasions) ชอ่งทางทีผู่บ้รโิภค ซื้อ (Outlets) และขัน้ตอนในการ
ซื้อ (Operation) การศกึษานี้ใชเ้ป็นเกณฑใ์นการวเิคราะหถ์งึพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา  
 
 จากการศกึษาเอกสารงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งมดีงันี้ 
  1. ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิของ อธพิจน์ เกตุแกว้ (2548) เรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิ ธพิลต่อ
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อพดีเีอโฟนของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากงานวจิยัดงักล่าว ได้
จ าแนกผูต้อบแบบสอบถามตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตรอ์อกเป็น เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศกึษา รายได ้และอาชพี ผูว้จิยัไดใ้ชก้ารจ าแนกผูต้อบแบบสอบถามดงักล่าวเป็นแนวทาง
ในการส รา้งแบบสอบถามในส่วนขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร ์ในการวจิยันี้ โดยเกณฑท์ีจ่ าแนก
เหมอืนกนั ไดแ้ก่ เพศ (ชาย หญงิ) สถานภาพสมรส (โสด สมรส แยกกนัอยู่ ) ระดบัการศกึษา (ต ่า
กวา่ปรญิญาตร ีปรญิญาตร ีสูงกวา่ปรญิญาตร)ี และเกณฑท์ีจ่ าแนกต่างกนั ไดแ้ก่ อายุ (ใช ้25 ปีเป็น 



63 
 

เกณฑ ์ผูว้จิยัใช1้5 ปีเป็นเกณฑ)์ รายไดต้่อเดอืน (ใช ้25,000 บาทเป็นเกณฑ ์ผูว้จิยัใช ้ 10,000 บาท
เป็นเกณฑ)์ อาชพี (ผูว้จิยัไดม้กีารเพิม่ตวัแปร คอื พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษยีณอายุ)  
  2. ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิของ เอกลกัษณ์ ทองใหญ่ (2554) เรื่อง ปจัจยัดา้นแรงจูงใจทีม่ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อไอแพด ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากงานวจิยัดงักล่าว
พบวา่ แรงจูงใจ ประกอบดว้ย ดา้นเหตุผล และดา้นอารมณ์ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อไอแพด 
ผูว้จิยัจงึไดน้ าผลการวเิคราะหข์อ้มูลดงักล่าวมาเป็นแนวทางในการศกึษา โดยผูว้จิยัไดม้กีารเพิม่ตวั
แปรแรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ ์และท าการวจิยัแรงจูงใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ในการวจิยันี้  
  3.ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิของ  ศภุกร เหลอืงภากร (2549) เรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อพอคเคท็พซีโีฟนของผูบ้รโิภคเขตก รุงเทพมหานคร จากงานวจิยัดงักล่าว
พบวา่ ผลการวจิยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อพอคเคท็
พซีโีฟน ผูว้จิยัจงึไดน้ าผลการวเิคราะหข์อ้มูลดงักล่าวมาเป็น แนวทางในการศกึษา และท าการวจิยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ในการวจิยันี้ 
  4. ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิของ พนิตสริ ิศลิประเสรฐิ (2555) เรื่อง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ การรบัรูส้ื่อโฆษณาประชาสมัพนัธ์  และปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคของโทรศพัทม์อืถอืแอปเปิล รุ่นไอโฟน ในเขตกรุงเทพมหานคร จากงานวจิยัดงักล่าวพบวา่ 
บุคลกิภาพดา้นมนุษยเ์ศรษฐนิยม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของโทรศพัทม์อืถอืแอปเปิล 
รุ่นไอโฟน  ผูว้จิยัจงึไดน้ าผลการวเิคราะ หข์อ้มูลดงักล่าวมาเป็นแนวทางในการศกึษา และศกึษา
บุคลกิภาพดา้นมนุษยส์มาคมนิยม การศกึษานี้ใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่งลกัษณะบุคลกิภาพของ
ผูต้อบแบบสอบถามทีบ่รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

บทท่ี 3 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

 
 ในการศกึษาคน้ควา้วจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดก้ าหนดวธิกีารด าเนินงานและขัน้ตอน ดงันี ้
 1. การก าหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอย่าง 
 2. การสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3. การหาคุณภาพเครื่องมอื 
 4. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 5. การจดัท าขอ้มูลและวเิคราะหข์อ้มูล 
 6. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล  
  

1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากร ทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทัง้เพศชาย และเพศหญงิ ในเขต
กรุงเทพมหานคร ทีม่อีายุตัง้แต ่15 ปีขึน้ไป และใชอุ้ปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา เนื่องจาก
เป็นกลุ่มทีเ่ริม่มคีวามสนใจในเรื่องของนวตักรรม และเทคโนโลย ีรวมทัง้มอี านาจในการตดัสนิใจซื้อ
ไดด้ว้ยตนเอง ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่าง ทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทัง้เพศชาย และเพศหญงิ ในเขต
กรุงเทพมหานคร ทีม่อีายุตัง้แต ่15 ปีขึน้ไป เนื่องจากเป็นกลุ่มทีเ่ริม่มคีวามสนใจในเรื่องของ
นวตักรรม และเทคโนโลย ีรวมทัง้มอี านาจในการตดัสนิใจซื้อไดด้ว้ยตนเอง เนื่องจากไม่ทราบจ านวน
ประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้จงึก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใชสู้ตรค านวณหาขนาดตวัอย่างทีร่ะดบัความ
เชือ่มัน่ 95% และใหค้วามผดิพลาดไม่เกนิ 5% (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2549: 14)  
 

      n   =   z²pq 

                                            E² 
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 แทนค่า n = ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
           E = ระดบัความคลาดเคลื่อน ซึ่งก าหนดใหม้คีวามคลาดเคลื่อนได ้5%  
 ดงันัน้   E = 0.05 
            Z = ค่ามาตรฐานซึ่งขึน้อยู่กบัระดบัความเชือ่มัน่เท่ากบั 95% ดงันัน้ Z = 1.96 
            P = สดัส่วนของประชากรทีศ่กึษาเท่ากบั 50% = 0.05 
            Q = 1-p 
  ดงันัน้ขนาดของกลุ่มตวัอย่างค านวณได ้ดงันี ้

       n   =   (1.96)²(0.5)(0.5) 

                                  (0.05)² 

       n   =   (3.8416)(0.25) 

         (0.0025) 

       n   =   384.16 หรอื 385 ตวัอย่าง 

ไดข้นาดตวัอย่างจ านวน 385 ตวัอย่าง เพิม่จ านวนตวัอย่างจ านวน 15 ตวัอย่าง รวมเป็น 400 
ตวัอย่าง  
 วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
 ใชว้ธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอย่าง มรีายละเอยีดดงันี ้
 ข ัน้ท่ี 1 เกบ็ขอ้มูลกลุ่มตวัอย่างโดยใชท้ฤษฎคีวามน่าจะเป็น (Probability Sampling) ดว้ย
วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยท าการจบัฉลากเลอืกสถานทีเ่กบ็
ขอ้มูลในแต่ละเขต เขตละ1แห่ง ซึ่งมาจากการแบ่งเขตกลุ่มการปกครองในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน6กลุ่ม ตามระบบการบรหิารและการปกครองของกรุงเทพมหานคร (www.bma.go.th  สบืคน้
วนัที ่27 กรกฎาคม 2558) ดงันี้ 
 กลุ่มรตันโกสนิทร ์(วงัหลวงเดมิ) ประกอบดว้ย 9 ส านกังานเขต คอื บางซื่อ ดุสติ พญาไท 
ราชเทว ีปทุมวนั พระนคร ป้อมปราบศตัรูพ่าย สมัพนัธวงศ ์และบางรกั 
 กลุ่มบูรพา ประกอบดว้ย 9 ส านกังานเขต คอื ดอนเมอืง หลกัสี ่สายไหม บางเขน จตุจกัร 
ลาดพรา้ว บงึกลุ่ม บางกะปิ และวงัทองหลาง
 
  



66 
 

 กลุ่มศรนีครนิทร ์ประกอบดว้ย 8 ส านกังานเขต คอื สะพานสูง มนีบุร ีคลองสามวา หนอง
จอก ลาดกระบงั ประเวศ สวนหลวง และคนันายาว 
 กลุ่มเจา้พระยา ประกอบดว้ย 9 ส านกังานเขต คอื ดนิแดง หว้ยขวาง วฒันา คลองเตย 
บางนา พระโขนง สาทร บางคอแหลม และยานนาวา 
 กลุ่มกรุงธนใต ้ประกอบดว้ย 8 ส านกังานเขต คอื บางขนุเทยีน บางบอน จอมทอง ราษฎร์
บูรณะ ทุ่งครุ ธนบุร ีคลองสาน และบางแค 
 กลุ่มกรุงธนเหนือ ประกอบดว้ย 7 ส านกังานเขต คอื บางพลดั ตลิง่ชนั บางกอกน้อย 
บางกอกใหญ่ ภาษเีจรญิ หนองแขม และทววีฒันา 
 ซึ่งผลการจบัฉลากสรุปออกมาได ้ดงันี ้
  กลุ่มรตันโกสนิทร ์เขตทีไ่ดค้อื เขตราชเทว ี
  กลุ่มบูรพา          เขตทีไ่ดค้อื เขตจตุจกัร 
  กลุ่มศรนีครนิทร ์  เขตทีไ่ดค้อื เขตคนันายาว 
  กลุ่มเจา้พระยา     เขตทีไ่ดค้อื เขตดนิแดง 
  กลุ่มกรุงธนใต ้     เขตทีไ่ดค้อื เขตบางแค 
  กลุ่มกรุงธนเหนือ  เขตทีไ่ดค้อื เขตบางพลดั  
 
 ขัน้ท่ี 2 เกบ็ขอ้มูลกลุ่มตวัอย่างโดยไม่ใชท้ฤษฎคีวามน่าจะเป็น (Non Probability 
Sampling) วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยการก าหนดโควตา้ 65-67 คน 
จากพืน้ทีใ่น 6 เขต ดงันี้ 
  รายชือ่เขต                  จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 
  ราชเทว ี                  67 
  จตุจกัร                   67 
  คนันายาว                  67 
  ดนิแดง                   67 
  บางแค                   67 
  บางพลดั                  65 
  รวม                     400  
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 ขัน้ท่ี 3 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลอืกสุ่มกลุ่ม
ตวัอย่างจากแต่ละเขตเพื่อแจกแบบสอบถามตามจ านวนสดัส่วนทีก่ าหนดไวต้ามขัน้ที ่2 เพื่อใหไ้ด้
กลุ่มตวัอย่างครบ 400 คน แต่ละเขตจะท าการเกบ็ขอ้มูลตามหา้งสรรพสนิคา้ ทีม่ศีนูย ์IT ขนาดใหญ่ 
หรอืเป็นศนูยร์วมของ IT แบบครบวงจร ในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันี ้ 
(ทีม่า http://www.itcity.co.th/corporate/index.php/2013-02-04-04-10-11/2013-01-19-04-09-30
สบืคน้วนัที ่30 มกราคม 2559) 
 รายชือ่เขต                                                สถานทีเ่กบ็ขอ้มูล 
  ราชเทว ี            พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า 
  จตุจกัร             หา้งเซน็ทรลั ลาดพรา้ว 
  คนันายาว            หา้งแฟชัน่ไอสแ์ลนด ์
  ดนิแดง             ศนูยก์ารคา้ฟอรจ์ูนทาวน์ 
  บางแค               หา้งเดอะมอลลบ์างแค 
  บางพลดั             หา้งเซน็ทรลัป่ินเกลา้ 
   
 ขัน้ท่ี 4 วธิกีารสุ่มตวัอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยถอืเอาความสะดวก
ของผูว้จิยัเป็นหลกั ในการแจกแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างทีไ่ดก้ าหนดไวใ้นขัน้ตอนที ่3 ใหค้รบ 
400 ชดุ 
 

2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

 การสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 1. ศกึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
เพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 2. จดัท าแบบสอบถามตามกรอบแนวคดิทีก่ าหนด โดยพจิารณาถงึรายละเอยีดที่
ครอบคลุมถงึความมุ่งหมาย และสมมตฐิานของการวจิยั 
 3. น าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้ตามกรอบแนวคดิเสนออาจารยท์ีป่รกึษาปรญิญานิพนธ ์เพื่อ
พจิารณาความเหมาะสม ความถูกตอ้งของการใชภ้าษาและครอบคลุมเนื้อหาของการวจิยั เพื่อน ามา
ปรบัปรุงแกไ้ขตามทีอ่าจารยท์ีป่รกึษาปรญิญานิพนธแ์นะน า 
 4. รูปแบบของแบบสอบถามทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 
6 ส่วนดงันี้ 
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 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มูลดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ที่
ใชอุ้ปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 6 ขอ้ ไดแ้ก ่เพศ อาย ุ
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน และอาชพี ดงันี้ 

 1. ลกัษณะข้อมูลประชากรศาสตร ์   
  1.1 เพศ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close ended Question) แบบมใีหเ้ลอืก 2 
ค าตอบ (Dichotomous choices) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
ดงันี้ 
      1.1.1 ชาย 
   1.1.2 หญงิ 
  1.2 อาย ุเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close ended Question) ลกัษณะค าถามมี
หลายค าตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงล าดบั 
(Ordinal Scale) ดงันี้ (อญัชล ีเยาวราช 2548) 
   1.2.1 15-24 ปี 
   1.2.2 25-34 ปี 
   1.2.3 35-44 ปี 
   1.2.4 45 ปีขึน้ไป 
  1.3 สถานภาพสมรส เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close ended Question)  
ลกัษณะค าถามมหีลายค าตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงันี้  
   1.3.1 โสด 
   1.3.2 สมรส/อยู่ดว้ยกนั 
   1.3.3 หย่ารา้ง/แยกกนัอยู ่ 
  1.4 ระดบัการศึกษา เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close ended Question)  
ลกัษณะค าถามมหีลายค าตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงันี้  
   1.4.1 ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   1.4.2 ปรญิญาตร ี
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   1.4.3 สูงกวา่ปรญิญาตร ี
   1.5 รายได้ต่อเดือน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close ended Question)  
ลกัษณะค าถามมหีลายค าตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) ดงันี้  (กนกเกศ ประชมุพรรณ์ 2552) 
   1.5.1 น้อยกวา่หรอืเท่ากบั 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 40,001 บาทขึน้ไป 
  1.6 อาชีพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close ended Question) ลกัษณะค าถาม
มหีลายค าตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิ
(Nominal Scale) ดงันี้  
   1.6.1 นกัเรยีน/นกัศกึษา 
   1.6.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
   1.6.3 พนกังาน/ลูกจา้งบรษิทัเอกชน 
   1.6.4 ประกอบธุรกจิส่วนตวั/คา้ขาย 
   1.6.5 พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษยีณอาย ุ
   1.6.6 อื่นๆ โปรดระบุ ___________  
  
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัแรงจูงใจในการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา แบ่งเป็น 3 ดา้น ไดแ้ก่ แรงจูงใจดา้นเหตุผล แรงจูงใจดา้นอารมณ์ และแรงจูงใจดา้นตวั
ผลติภณัฑ ์โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบเลอืกตอบเพยีงค าตอบเดยีว (Rating scale method) 
จ านวน 11 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภท 
อนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ม ี5 ระดบั คอื 
  ระดบั 1          หมายถงึ          ระดบัแรงจูงใจน้อยทีส่ดุ 
  ระดบั 2          หมายถงึ          ระดบัแรงจูงใจน้อย 
  ระดบั 3          หมายถงึ          ระดบัแรงจูงใจปานกลาง 
  ระดบั 4          หมายถงึ          ระดบัแรงจูงใจมาก 
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  ระดบั 5          หมายถงึ          ระดบัแรงจูงใจมากทีสุ่ด 
 การอภปิรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามดา้นแรงจูงใจ ทีใ่ชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval) (วเิชยีร เกตุสงิห.์2538 : 8-11) ใชเ้กณฑเ์ฉลีย่การอภปิรายผล ดงันี ้
  ความกวา้งอนัตรภาคชัน้ = คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด 
        จ านวนชัน้ 
       = 5-1 
                       5 
        = 0.8 
 ดงันัน้เกณฑก์ารใหค้ะแนนค่าเฉลีย่ของแรงจูงใจ แสดงดงันี ้
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ แรงจูงใจอยู่ในระดบัน้อยทีสุ่ด 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ แรงจูงใจอยู่ในระดบัน้อย 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ แรงจูงใจอยู่ในระดบัปานกลาง 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ แรงจูงใจอยู่ในระดบัมาก 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ แรงจูงใจอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 
  
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามดา้นส่วนประสมทางการตลาด ของอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาในเขตกรุงเทพมหานคร แบ่งเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบเลอืกตอบเพยีง
ค าตอบเดยีว (Rating scale method) จ านวน 13 ขอ้โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภท 
อนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ม ี5 ระดบั คอื 
  ระดบั 1          หมายถงึ          ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
  ระดบั 2          หมายถงึ          ไม่เหน็ดว้ย 
  ระดบั 3          หมายถงึ          ไม่แน่ใจ 
  ระดบั 4          หมายถงึ          เหน็ดว้ย 
  ระดบั 5          หมายถงึ          เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
 การอภปิรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยใช้
ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval) (วเิชยีร เกตุสงิห.์ 2538 : 8-11) ใชเ้กณฑเ์ฉลีย่
ในการอภปิรายผล ดงันี ้
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  ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด 
             จ านวนชัน้ 
            = 5-1 
                5 
            = 0.8  
 ดงันัน้เกณฑก์ารใหค้ะแนนค่าเฉลีย่ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงดงันี ้
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัใน
ระดบัน้อยทีสุ่ด 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัใน
ระดบัน้อย 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัใน
ระดบัปานกลาง 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัใน
ระดบัมาก 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัใน
ระดบัมากทีสุ่ด 
 
 ส่วนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบับุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล ทีบ่รโิภคอุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 2 ดา้น รวมทัง้สิน้ 6 ขอ้ลกัษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบเลอืกตอบเพยีงค าตอบเดยีว ค าถามเป็นแบบ (Rating Scale method) ระดบั
การวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ม ี5 ระดบั คอื 
  ระดบั 1          หมายถงึ          ระดบัความเป็นจรงิน้อยทีสุ่ด 
  ระดบั 2          หมายถงึ          ระดบัความเป็นจรงิน้อย 
  ระดบั 3          หมายถงึ          ระดบัความเป็นจรงิปานกลาง 
  ระดบั 4          หมายถงึ          ระดบัความเป็นจรงิมาก 
  ระดบั 5          หมายถงึ          ระดบัความเป็นจรงิมากทีสุ่ด 
 
   



72 
 

 การอภปิรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามดา้น โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภท
อนัตรภาคชัน้ (Interval) (วเิชยีร เกตุสงิห.์ 2538 : 8-11) ใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ในการอภปิรายผล ดงันี ้
   ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด 
         จ านวนชัน้ 
                 = 5-1 
                     5 
                 = 0.8 
 ดงันัน้เกณฑก์ารใหค้ะแนนค่าเฉลีย่ของปจัจยัดา้นบุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลทีม่ี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาในเขตกรุงเทพมหานคร 
แสดงดงันี้ 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ มบีุคลกิภาพตามค่านิยมในระดบั 
น้อยทีสุ่ด 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ มบีุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลในระดบั
น้อย 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ มบีุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลในระดบั
ปานกลาง 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ มบีุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลในระดบั
มาก 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ มบีุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลในระดบั
มากทีสุ่ด 
 
 ส่วนท่ี 5 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 7 ขอ้ มคี าถามดงันี ้
  1. เลอืกซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาจากทีใ่ด เป็นแบบสอบถามชนิด
ปลายปิด (Close ended Question) ลกัษณะค าถามมหีลายค าตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous 
Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
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  2. ตราสนิคา้ทีเ่ลอืกซื้อ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close ended Question) 
ลกัษณะค าถามมหีลายค าตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
  3. บุคคลทีม่สี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา เป็น
แบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close ended Question) ลกัษณะค าถามมหีลายค าตอบใหเ้ลอืก 
(Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
  4. ความจุทีเ่ลอืกซื้อ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายเปิด (Open ended Question) 
ลกัษณะค าถามใหผู้ต้อบแบบสอบถามกรอกตวัเลขลงในชอ่งวา่งทีก่ าหนด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale) 
  5. ราคาทีซ่ื้อต่อเครื่อง เป็นแบบสอบถามชนิดปลายเปิด (Open ended Question) 
ลกัษณะค าถามใหผู้ต้อบแบบสอบถามกรอกตวัเลขลงในชอ่งวา่งทีก่ าหนด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale) 
  6. ความถีใ่นการใชอุ้ปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา เป็นแบบสอบถามชนิด
ปลายเปิด (Open ended Question) ลกัษณะค าถามใหผู้ต้อบแบบสอบถามกรอกตวัเลขลงใน
ชอ่งวา่งทีก่ าหนด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale) 
  7. ความถีใ่นการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา เป็นแบบสอบถามชนิด
ปลายเปิด (Open ended Question) ลกัษณะค าถามใหผู้ต้อบแบบสอบถามกรอกตวัเลขลงใน
ชอ่งวา่งทีก่ าหนด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale) 
 ส่วนท่ี 6 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัความพงึพอใจโดยรวมต่ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 3 ขอ้ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบเลอืกตอบเพยีง
ค าตอบเดยีว (Rating Scale method) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval 
Scale) ม ี5 ระดบั คอื 
  ระดบั 1          หมายถงึ          ความพงึพอใจโดยรวมน้อยทีสุ่ด 
  ระดบั 2          หมายถงึ          ความพงึพอใจโดยรวมน้อย 
  ระดบั 3          หมายถงึ          ความพงึพอใจโดยรวมปานกลาง 
  ระดบั 4          หมายถงึ          ความพงึพอใจโดยรวมมาก 
  ระดบั 5          หมายถงึ          ความพงึพอใจโดยรวมมากทีสุ่ด 
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 การอภปิรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามดา้น โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภท
อนัตรภาคชัน้ (Interval) (วเิชยีร เกตุสงิห ์2538 : 8-11) ใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ในการอภปิรายผล ดงันี ้
   
  ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด 
              จ านวนชัน้ 
            = 5-1 
                5 
            = 0.8 
 ดงันัน้เกณฑก์ารใหค้ะแนนค่าเฉลีย่ของความพงึพอใจโดยรวมทีม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงดงันี ้
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจโดยรวม
ในระดบัน้อยทีสุ่ด 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจโดยรวม
ในระดบัน้อย 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจโดยรวม
ในระดบัปานกลาง 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจโดยรวม
ในระดบัมาก 
  ค่าคะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจโดยรวม
ในระดบัมากทีสุ่ด 
  

3. การหาคณุภาพเคร่ืองมือ 

 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการสรา้งเครื่องมอืตามล าดบัดงันี ้
 1. ศกึษาจากต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฎหีลกัการ และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งเพื่อก าหนด
ขอบเขตของการวจิยั 
 2. น าขอ้มูลมาสรา้งเครื่องมอืในการวจิยั คอื แบบสอบถาม ใหค้รอบคลุมตามความมุ่ง
หมายของการวจิยั 
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 3. น าแบบสอบถามทีไ่ดเ้สนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษา เพื่อพจิารณาตรวจสอบความถูกตอ้ง 
และเสนอแนะเพิม่เตมิเพื่อน ามาแกไ้ขอกีครัง้ 
 4. ปรบัปรุงแบบสอบถาม น าเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาตรวจสอบอกีครัง้ ก่อนน าไปทดลอง
ใช ้(Try out) โดยการน าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์นัน้ไปทดลองใชก้บักลุ่มทีไ่ม่ใชก่ลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 40 ชดุ รอ้ยละ 10 ของกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด หรอืเท่ากบั 40 ชดุ (Lacobucci and Churchill, 
2010) เพื่อหาค่าความเชือ่มัน่ (Reliability) โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่า  

(α-Coefficient) ดว้ยสูตรครอนบคัแอลฟ่า (Cronbach’ alpha) เพื่อใหไ้ดค้่าความเชือ่มัน่ ซึ่งจะมคี่า

ระหวา่ง 0 ≤ α ≤1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 แสดงวา่มคีวามเชือ่ถอืไดม้าก (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2542: 
449) ซึ่งผูว้จิยัไดใ้หค้่าความเชือ่มัน่ทีม่ากกวา่ 0.6 จงึยอมรบัในแบบสอบถาม ซึ่งเป็นค่าต ่าสุดที่
ผูเ้ชีย่วชาญส่วนใหญ่ยอมรบัในแบบสอบถาม โดยไดค้่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่าดงันี ้
 
ตาราง 2 แสดงค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่าของตวัแปร 
 

ตวัแปร ค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่า 

แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ ์
แรงจูงใจดา้นเหตุผล 
แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
บุคลกิภาพดา้นมนุษยเ์ศรษฐนิยม 
บุคลกิภาพดา้นมนุษยส์มาคมนิยม 
ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์

0.876 
0.711 
0.849 
0.679 
0.874 
0.903 
0.819 
0.824 
0.923 
0.877 

  
 5. น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปสอบถามกบักลุ่มตวัอย่าง ผูว้จิยัแจกแบบสอบถาม
จ านวน 400 ชดุ 
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4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ท าการเกบ็รวบรวมจากแบบสอบถาม กบักลุ่มตวัอย่างตามประชากรทีก่ าหนดไว ้โดยจะ
น าแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอย่างตอบพรอ้มทัง้อธบิาย และใหค้ าแนะน าในการตอบซึ่งการวจิยัครัง้นี้
เป็นการวจิยัเชงิพรรณนา (Descriptive Research) แหล่งรวบรวมขอ้มูลประกอบดว้ย 
 1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary data) เป็นขอ้มูลทีไ่ดม้าจากการใชแ้บบสอบถามเกบ็
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยขัน้ตอนการด าเนินงาน ดงันี ้
  1.1 ผูว้จิยัเตรยีมแบบสอบถามใหเ้พยีงพอกบัจ านวนกลุ่มตวัอย่าง 
  1.2 น าแบบสอบถามซึ่งหาคุณภาพแลว้ไปขอความร่วมมอืจากผูบ้รโิภคตามพืน้ที่
ต่างๆ โดยผูว้จิยัไดช้ีแ้จงใหก้ลุ่มตวัอย่างเขา้ใจวตัถุประสงค ์และอธบิายวธิตีอบแบบสอบถามก่อนให้
ผูต้อบแบบสอบถามเริม่ตน้ท า และท าการเกบ็รวบรวมแบบสอบถามดว้ยตนเอง 
 2. แหล่งขอ้มูลทุตยิภูม ิ(Secondary data) เป็นขอ้มูลทีไ่ดม้าจากการศกึษาคน้ควา้และ
รวบรวมขอ้มูลจากหน่วยงานของภาครฐัและเอกชน ดงันี้  
  2.1 ขอ้มูลทางอนิเทอรเ์น็ต 
  2.2 หนงัสอืทางวชิาการ วทิยานิพนธแ์ละรายงานการวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
  2.3 หนงัสอืพมิพ ์วารสาร สิง่พมิพต์่าง  ๆ
   

5. การจดัท าข้อมูลและการวิเคราะหข้์อมูล 
 เมื่อเกบ็รวบรวมแบบสอบถามเรยีบรอ้ยแลว้ ผูว้จิยัไดจ้ดัท าและด าเนินการวเิคราะหข์อ้มูล 
ดงันี้ 
 1. เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความตอ้งการแลว้ ผูว้จิยัไดต้รวจสอบจ านวน ความ
ถูกตอ้ง และความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 
 2. น าขอ้มูลจากแบบสอบถามทีไ่ดม้าตรวจสอบความสมบูรณ์ก่อนทีจ่ะแปลงขอ้มูลและท า
การลงรหสั (Coding) แลว้น าขอ้มูลมาบนัทกึลงในเครื่องคอมพวิเตอร ์เพื่อประมวลผลดว้ยโปรแกรม
ส าเรจ็รูป และท าการวเิคราะหข์อ้มูลโดยใชค้่าสถติติ่างๆ ดงัต่อไปนี ้
  2.1 การวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statistic) 
   ส่วนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มูลดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน และอาชพี โดยแจกแจงความถี ่
(Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) 
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   ส่วนที ่2 การวเิคราะหข์อ้มูลดา้นแรงจูงใจทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา โดยการหาค่าเฉลีย่ (Mean:  ) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation: SD.) 
   ส่วนที ่3 การวเิคราะหข์อ้มูลดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา โดยการหาค่าเฉลีย่ (Mean:  ) และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD.) 
   ส่วนที ่4 การวเิคราะหข์อ้มูลดา้นบุคลกิภาพทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา โดยการหาค่าเฉลีย่ (Mean:  ) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation: SD.) 
   ส่วนที ่5 การวเิคราะหข์อ้มูลดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา โดยแจกแจงความถี ่(Frequency) รอ้ยละ (Percentage) 
ค่าเฉลีย่ (Mean:  ) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD.)  
   ส่วนที ่6 การวเิคราะหข์อ้มูลดา้นความพงึพอใจทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา โดยการหาค่าเฉลีย่ (Mean:  ) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation: SD.) 
  2.2 การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติอินุมาน (Inferential Statistics) ใชท้ดสอบสมมตฐิาน 
   สมมตฐิานขอ้ที ่1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ประกอบด้ วย เพศ มี
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาแตกต่างกนั  ใชส้ถติ ิ t-test Independent 
เปรยีบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระต่อกนัเพื่อใชท้ดสอบ
สมมตฐิาน 
   สมมตฐิานขอ้ที ่ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ประกอบดว้ย อา ยุ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน อาชพี มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพาแตกต่างกนั ใชส้ถติ ิ One Way ANOVA ทดสอบความแตกต่างระหวา่งคะแนน
เฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างทีม่ากกวา่ 2 กลุ่มเพื่อใชท้ดสอบสมมตฐิาน 
   สมมตฐิานขอ้ที ่ 2 แรงจูงใจ ประกอบด้ วย แรงจูงใจดา้นเหตุผล แรงจูงใจดา้น
อารมณ์ แรงจูงใจทีเ่กดิจากตวัผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา  ใชส้ถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product 
moment correlation coefficient) ใชท้ดสอบสมมตฐิาน 
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   สมมตฐิานขอ้ที ่ 3 ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ใชส้ถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั 
(Pearson product moment correlation coefficient) ใชท้ดสอบสมมตฐิาน 
   สมมตฐิานขอ้ที ่ 4 บุคลกิภาพของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย มนุษยท์ฤษฎนีิยม 
มนุษยเ์ศรษฐนิยม มนุษยส์ุนทรยีน์ิยม มนุษยส์มาคมนิยม มนุษยอ์ านาจนิยม และมนุษยค์ุณธรรม มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอ งแบบพกพา ใชส้ถติคิ่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment correlation coefficient) ใชท้ดสอบ
สมมตฐิาน 
   สมมตฐิานขอ้ที ่ 5 ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ใชส้ถติคิ่าสมั ประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่าย
ของเพยีรส์นั (Pearson product moment correlation coefficient) ใชท้ดสอบสมมตฐิาน 
    
6. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมูล 

 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ประกอบดว้ย 
  1.1 การหาค่าคะแนนเฉลีย่ (Mean) เพื่อใหท้ราบถงึลกัษณะพืน้ฐานของขอ้มลู โดย
สูตรดงัต่อไปนี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2545: 36) 
 

     =    
 

 เมื่อ             แทน  คะแนนเฉลีย่ 
           แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
     n      แทน  จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 
  1.2 การหารอ้ยละ (Percentage) ส าหรบัการวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนาเพื่อใหท้ราบ
ถงึลกัษณะพืน้ฐานของขอ้มลู โดยใชสู้ตร ดงันี้ (กลัยา วานชิยบ์ญัชา 2545: 36) 
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P =  

 
 เมื่อ    P คอื   ค่ารอ้ยละ หรอื % (Percentage) 

   f  คอื   ค่าความถีท่ีต่อ้งการแปลงเป็นค่ารอ้ยละ 
   n คอื   ค่าจ านวนความถีท่ ัง้หมดหรอืจ านวนกลุ่มตวัอย่าง 

  1.3 การหาค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) เพื่อใหท้ราบถงึ
ลกัษณะพืน้ฐานของขอ้มูล โดยใชสู้ตรดงัต่อไปนี้ (ชศูร ีวงศร์ตันะ 2544: 65) 

 

 

 
 เมื่อ   S.D.       แทน   ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
   X  แทน   คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอย่าง 
      แทน   ผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงั 
     แทน   ผลรวมของคะแนนทัง้หมด ยกก าลงั 
   n  แทน   จ านวนคนในกลุ่มตวัอย่าง 
    n-1  แทน   จ านวนตวัแปรอสิระ  
  

 2. สถิติท่ีใช้ทดสอบความเช่ือถือของชดุค าถาม 

 การหาค่าความเชือ่มัน่ของชดุค าถาม โดยวธิสีมัประสทิธิแ์อลฟ่า (α-Coefficient) 
ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2549: 35) 
 

 
 

 เมื่อ    α    แทน   ค่าความเชือ่มัน่ของชดุค าถาม 
   k   แทน   จ านวนค าถาม 
    แทน   ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนร่วมระหวา่งค าถามต่างๆ 
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    แทน   ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนค าถาม 
 
 3. สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน 
 3.1 การทดสอบสมมุตฐิานทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม
ทีเ่ป็นอสิระต่อกนั โดยใชส้ถติ ิ t-test แบบ Independent Sample ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่ 0.05 
(ชศูร ีวงศร์ตันะ 2541: 173-174) 
  ในการทดสอบ t-test หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลเท่ากนัทุกกลุ่มใหท้ดสอบความ
แตกต่าง ดว้ย Equal Variances assumed และถา้ค่าแปรปรวนของขอ้มูลไม่เท่ากนัทุกกลุ่มให้
ทดสอบความแตกต่างดว้ย Equal Variances not assumed โดยจะท าการทดสอบค่าแปรปรวนของ
แต่ละกลุ่มก่อนโดยใช ้Levene’s test (สุรนิทร ์นิยมางกรู  2548: 275) โดยใชสู้ตรดงันี ้
 

 
 

 โดยที ่ F  แทน        ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Levene  

              Zij        แทน        ค่า X ij – X i ดงันี้  

      X I      แทน  ค่าเฉลีย่ของตวัอย่างที ่I   

      X ij     แทน  ค่าสงัเกตที ่j ของตวัอย่างที ่i 

            df        แทน        ชัน้ของความเป็นอสิระ ดงันี ้

                           ระหวา่งกลุ่ม =      k – 1 

                           ในกลุ่ม  =      n – k 

 เมื่อ  n คอื  จ านวนขอ้มูลทัง้หมด 

                      K คอื   จ านวนกลุ่ม 
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   3.1.1 กรณไีม่ทราบค่าความแปรปรวน (variance) ของประชากรทัง้สองกลุ่ม และ
สมมุตวิา่ไม่เท่ากนั 
 

t =  

 

 โดยที ่  df =  

  
 เมื่อ  t แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
    1 แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่1 
     2 แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่2 

     S1² แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุ่มตวัอย่างที ่1 
     S2² แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุ่มตวัอย่างที ่2 
     n1 แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที ่1 
     n2 แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที ่2  
   3.1.2 กรณปีระชากรทัง้สองกลุ่มมคีวามแปรปรวนเท่ากนั 

 

t =  

 
 โดยที ่   df  =  n1 + n2 – 2 
 เมื่อ    t  แทน ค่าความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลีย่ 2 กลุ่ม 
       แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่1 
        แทน    ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่2 
       แทน    ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างที ่1   
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      แทน    ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างที ่2   
     n1  แทน    ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที ่1  
     n2  แทน    ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที ่2 
     df  แทน    ชัน้แห่งความเป็นอสิระ 

 
   3.2 สถติกิารวเิคราะหท์างเดยีว (One-way Analysis of Variance) ทดสอบความ
แตกต่างระหวา่งคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างทีม่ากกวา่ 2 กลุ่ม ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 
    3.2.1 ใชค้่า F-test กรณคี่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุ่มเท่ากนั (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา 2546: 135) มสีูตรดงันี้ 
 
ตาราง 3 แสดงการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One Way ANOVA) 

แหล่งของการ
แปรปรวน 

ผลรวมก าลงัสอง 
SS 

df ค่าประมาณของความ
แปรปรวน MS 

F 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

SSb 

SSw 

k-1 

n-k 

MSb 

MSw 

MSb/MSw 

ทัง้หมด SSt n-1   

 

F          =          
w

b

MS

MS  

 
 โดยที ่  k-1   แทน     Degree of Freedom ส าหรบัการผนัแปรระหวา่งกลุ่ม dfb 

                 n-k       แทน     Degree of Freedom ส าหรบัการผนัแปรระหวา่งกลุ่ม df 
 เมื่อ   F   แทน   ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณา F- distribution 

     MSb     แทน      ค่าความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
         MSw     แทน      ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
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     SSb     แทน      ผลบวกก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม 
       SSw     แทน      ผลบวกก าลงัสองภายในกลุ่ม 
       k       แทน      จ านวนกลุ่มของกลุ่มตวัอย่าง 
      n  แทน      จ านวนกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 
      dfb      แทน  ชัน้แห่งความเป็นอสิระของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 
      dfw        แทน      ชัน้แห่งความเป็นอสิระของความแปรปรวนภายใน
กลุ่ม 
  กรณพีบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิจงึท าการทดสอบเป็นรายคู่ทีร่ะดบันยั 
ส าคญัทางสถติ ิ = 0.05 หรอืระดบัความเชือ่มัน่ 95% จะใชว้ธิ ี Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของกลุ่มตวัอย่าง เพื่อดูว่ าคู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนั 
โดยใชสู้ตรดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546: 258) 
 

 เมื่อ     ni  =    nj           LSD          =          
















ji

kn nn
MSEt

11

;
2

1
  

  

 ถา้  ni  =  nj            LSD          =          
i

kn n

MSE
t

2

;
2

1 
   

 โดยที ่ dfw        =        n-k 

   LSD   แทน ค่าผลต่างนยัส าคญัทีค่ านวณไดส้ าหรบักลุ่มตวัอย่างกลุ่มที ่i 
และ j                                                                                                                                                 
   MSE  แทน ค่า Mean square error (MSw) 
    k   แทน  จ านวนกลุ่มของกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชท้ดสอบ 
    n   แทน  จ านวนกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 
                            แทน  ค่าความคลาดเคลื่อน 
         ni  แทน  จ านวนตวัอย่างในกลุ่มที ่i 
    nj แทน  จ านวนตวัอย่างในกลุ่มที ่j 

   3.2.2 ใชค้่า Brown-Forsythe (β) กรณคี่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากนั (Hartung 2001: 300) มสีูตรดงันี้ 
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 โดยค่า    MS(W) =  

 เมื่อ    β  แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
  MS(B)   แทน    ค่าความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
  MS(W)    แทน    ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรบัสถติ ิ 
 K   แทน    จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 
 n     แทน    ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
 N      แทน    ขนาดประชากร 
 Si

2   แทน    ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่าง 
 กรณผีลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติจิะท าการทดสอบเป็น
รายคู่ เพื่อดูวา่มคีู่ใดทีแ่ตกต่างกนั โดยใชว้ธิ ี Dunnett’s T3 (วเิชยีร เก ตุสงิห์  2543: 116) มี
สูตรดงันี้  
 

t =  

 

 เมื่อ  t  แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณา t-distribution 
      แทน   ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม   
(Mean Square within group) 

 ส าหรบั Dunnett’s T3 
       แทน    ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่ i 
       แทน   ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างที ่ j 

        แทน    จ านวนตวัอย่างของกลุ่มที ่ i 
      แทน    จ านวนตวัอย่างของกลุ่มที ่ j 

  3.3 สถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัทีเ่ป็นอสิระต่อกนั หรอืหาความสมัพนัธ์
ระหวา่งขอ้มูล 2 ชดุ ดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2545: 311-312) 
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rxy =  

 
 เมื่อ        แทน   สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
          แทน   ผลรวมของคะแนนX 
          แทน   ผลรวมของคะแนน Y 
          แทน   ผลรวมของคะแนนชดุ แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
         แทน   ผลรวมของคะแนนชดุ แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
      แทน   ผลรวมคะแนนชดุ ทัง้หมดยกก าลงัสอง 
      แทน   ผลรวมคะแนนชดุ ทัง้หมดยกก าลงัสอง 
      แทน   ผลรวมของผลคูณระหวา่ง และ ทุกคู ่
          แทน   จ านวนคนหรอืกลุ่มตวัอย่าง 
 โดยค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธจ์ะมคี่าระหวา่ง -1 < r  < 1 
 ค่า r เป็น – แสดงวา่ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม 
 ค่า r เป็น + แสดงวา่ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทางเดยีวกนั 
 ถา้ r มคี่าเขา้ใกล ้1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั และมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
 ถา้ r มคี่าเขา้ใกล ้-1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม และมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
 ถา้ r มคี่าเขา้ใกล ้0 หมายถงึ x และ y ไม่มคีวามสมัพนัธก์นั 
 เกณฑก์ารแปลความหมายค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2541: 316) 
 ถา้ r มคี่าระหวา่ง 0.71 – 1.00  แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัสูง 
 ถา้ r มคี่าระหวา่ง 0.31 – 0.70 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง 
 ถา้ r มคี่าระหวา่ง 0.01 – 0.30  แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า 
 ถา้ r มคี่าระหวา่ง 0                  แสดงวา่ ไม่มคีวามสมัพนัธก์นัเลย 
 



 
 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข์้อมลู 

 
 การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษาเรื่อง  “ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ

ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ” จ านวน 400 คน ผลการวเิคราะห์

ขอ้มูลและการแปลผลความหมายของการวเิคราะหข์อ้มูลผูว้จิยัไดก้ าหนดสญัลกัษณ์และอกั ษรย่อ

ดงัต่อไปนี้ 

 

สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมูล 
n    แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

   แทน ค่าคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 

S.D.   แทน ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

t   แทน ค่าทีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 

F    แทน ค่าสถติทิีใ่ชใ้นการพจิารณา F-distribution  

df   แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of Freedom) 

SS    แทน ผลรวมของคะแนนเบีย่งเบนยกก าลงัสอง (Sum of Freedom)  

MS   แทน ค่าคะแนนเฉลีย่ของผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 

Sig.   แทน ระดบันยัส าคญัทางสถติจิากการทดสอบใชใ้นสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

H0   แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis)  

H1   แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis)  

*    แทน ความมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

**   แทน ความมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

  

การน าเสนอผลการวิเคราะหข้์อมูล 
 การวเิคราะหข์อ้มูล ผูว้จิยัได้ น าเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวจิยั โดยแบ่งการ
น าเสนอออกเป็น 6 ส่วน ดงันี้ 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มูล ดา้นแรงจูงใจ ของผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา 
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 ส่วนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มู ลดา้นส่วนประสมทางการตลาด ของผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มูลดา้นบุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล ของผูบ้รโิภคอุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  
 ส่วนท่ี 5 การวเิคราะหข์อ้มูลดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ของอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา 
 ส่วนท่ี 6 การวเิคราะหข์อ้มูล ดา้นความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์ของอุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 ส่วนท่ี 7 การวเิคราะหข์อ้มูลเพื่อท าการทดสอบสมมตฐิาน ดงันี้  

 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ประกอบดว้ย 
เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน อาชพี มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อท่ี  2 แรงจูงใจ ประกอบดว้ย แรงจูงใจดา้นเหตุผล แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 
แรงจูงใจทีเ่กดิจากตวัผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา 
 สมมติฐานข้อท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 สมมติฐานข้อท่ี 4 บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 สมมติฐานข้อท่ี 5 ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา    
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน และอาชพี น าเสนอโดยแจกแจงเป็นความถีแ่ละค่ารอ้ยละ ไดด้งั
ตาราง 4 
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ตาราง 4 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 

1. เพศ   

ชาย  
หญงิ 

156 
244 

39.00 
61.00 

รวม 400 100.00 
2. อายุ    

15 - 24 ปี 
25 - 34 ปี 
35 - 44 ปี 
45 ปีขึน้ไป 

107 
190 
94 
9 

26.75 
47.50 
23.50 
2.25 

รวม 400 100.00 
3. สถานภาพสมรส 

โสด 
สมรส/อยู่ดว้ยกนั 
หย่ารา้ง/แยกกนัอยู ่

 
356 
37 
7 

 
89.00 
9.25 
1.75 

รวม 400 100.00 
4. ระดบัการศกึษา 

ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตร ี
สูงกวา่ปรญิญาตร ี

 
48 
279 
73 

 
12.00 
69.75 
18.25 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 4 (ต่อ) 
 

  

ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 

5. รายไดต้่อเดอืน    
น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท  
10,001-20,000 บาท 
20,001-30,000 บาท 
30,001-40,000 บาท 
40,001 บาทขึน้ไป 

104 
142 
85 
39 
30 

26.00 
35.50 
21.25 
9.75 
7.50 

   รวม                                    400                            100.00 

6. อาชพี 
 นกัเรยีน/นกัศกึษา                             112                               28.00 
 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ               37                                 9.25 
 พนกังาน/ลูกจา้งบรษิทัเอกชน               187                                46.75 
 ประกอบธุรกจิส่วนตวั/คา้ขาย                 59                                14.75 
 พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษยีณอายุ                   5                                  1.25 

   รวม                                   400                              100.00 

 
 จากตาราง 4 พบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามอธบิายไดด้งันี้ 
 1. เพศ พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี เพศ หญงิ  จ านวน 244 คน คดิเป็นรอ้ยละ  61.00 
รองลงมามเีพศ ชาย จ านวน 156 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.00 ตามล าดบั 
 2. อายุ พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี อายุ  25-34 ปี จ านวน 190 คน คดิเป็นรอ้ยละ  
47.50 รองลงมามอีายุ 15-24 ปี จ านวน 107 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.75 อายุ 35-44ปี จ านวน 94 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 23.50 และมอีายุ 45 ปีขึน้ไป จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.25 ตามล าดบั 
 3. สถานภาพสมรส พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี สถานภาพ โสด จ านวน 356 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 89.00 รองลงมามสีถานภาพ สมรส/อยู่ดว้ยกนั จ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.25 และ
มสีถานภาพหย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.75 ตามล าดบั 
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 4. ระดบัการศึกษา  พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มรีะดบัการศกึษา  ปรญิญาตร ีจ านวน 
279 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.75 รองลงมามรีะดบัการศกึษา สูงกวา่ปรญิญาตร ีจ านวน 73 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 18.25 และมรีะดบัการศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตรจี านวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.00 
ตามล าดบั 
 5. รายได้ต่อเดือน พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มรีายไดต้่อเดอืน  10,001-20,000 บาท 
จ านวน 142 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.50 รองลงมามรีายไดต้่อเดอืน น้อยกวา่หรอืเท่ากบั 10,000 บาท 
จ านวน 104 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.00 มรีายไดต้่อเดอืน  20,001-30,000 บาท จ านวน 85 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 21.25 มรีายไดต้่อเดอืน 30,001-40,000 บาท จ านวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.75 และมี
รายไดต้่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป จ านวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 ตามล าดบั 
 6. อาชีพ พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มอีาชพี พนกังาน/ลูกจา้งบรษิทัเอกชน จ านวน 187 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.75 มอีาชพี นกัเรยีน/นกัศกึษา จ านวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.00 มอีาชพี 
ประกอบธุรกจิส่วนตวั /คา้ขาย จ านวน 59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.75 มอีาชพี ขา้ราชการ /พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ จ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.25 และมอีาชพีพ่อบา้น/แม่บา้น/เกษยีณอายุ จ านวน 5 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.25 
 เนื่องจากขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามในเรื่องอายุ 
สถานภาพสมรส ระดบัรายไดต้่อเดอืน และอาชพี มคี่ารอ้ ยละไม่ถงึรอ้ยละ 10 ทางผูว้จิยัจงึท าการ
รวมกลุ่มลกัษณะทางประชากรศาสตรด์า้นอายุ สถานภาพสมรส ระดบัรายไดต้่อเดอืน และอาชพี ดงั
ตาราง 5 
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ตาราง 5 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 

1. อายุ    

15-24 ปี 
25-34 ปี 
35 ปีขึน้ไป 

107 
190 
103 

26.75 
47.50 
25.75 

รวม 400 100.00 

2. สถานภาพสมรส 
โสด/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู ่
สมรส/อยู่ดว้ยกนั 

 
363 
37 

 
90.75 
9.25 

รวม 400 100.00 
3. ระดบัรายไดต้่อเดอืน 

น้อยกวา่หรอืเท่ากบั10,000 บาท 
10,001-20,000 บาท 
20,001-30,000 บาท 
30,001 บาทขึน้ไป 

 
104 
142 
85 
69 

 
26.00 
35.50 
21.25 
17.25 

รวม 400 100.00 

4. อาชพี    

นกัเรยีน/นกัศกึษา 
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ/ 
พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษยีณอาย ุ
พนกังาน/ลูกจา้งบรษิทัเอกชน 
ประกอบธุรกจิส่วนตวั/คา้ขาย 

112 
42 
 

187 
59 

28.00 
10.50 

 
46.75 
14.75 

รวม 400 100.00 
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 จากตาราง 5 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ของผูต้อบแบบสอบถาม  
จ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรไดด้งันี้ 
 1. อายุ พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี อายุ  25-34 ปี จ านวน 190 คน คดิเป็นรอ้ยละ  
47.50 รองลงมามี อายุ 15-24 ปี จ านวน 107 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.75 และมีอายุ 35 ปีขึน้ไป 
จ านวน 103 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.75 ตามล าดบั 
 2. สถานภาพสมรส พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี สถานภาพ โสด/หย่ารา้ง /แยกกนัอยู่  
จ านวน 363 คน คดิเป็นรอ้ยละ 90.75 รองลงมามีสถานภาพ สมรส/อยู่ดว้ยกนั  จ านวน 37 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 9.25 ตามล าดบั 
 3. ระดบัรายได้ต่อเดือน พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มรีายไดต้่อเดอืน  10,001-20,000 
บาท จ านวน 142 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.50 รองลงมามรีายไดต้่อเดอืน น้อยกวา่หรอืเท่ากบั 10,000 
บาท จ านวน 104 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.00 มรีายไดต้่อเดอืน  20,001-30,000 บาท จ านวน 85 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 21.25 และมรีายไดต้่อเดอืน 30,001 บาทขึน้ไป จ านวน 69 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.25 
ตามล าดบั 
 4. อาชีพ พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มอีาชพี พนกังาน/ลูกจา้งบรษิทัเอกชน จ านวน 187 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.75 มอีาชพี นกัเรยีน/นกัศกึษา จ านวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.00 มอีาชพี 
ประกอบธุรกจิส่วนตวั /คา้ขาย จ านวน 59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.75 และมอีาชพี ขา้ราชการ /
พนกังานรฐัวสิาหกจิ/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษยีณอายุ จ านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.50 
 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มูล ดา้นแรงจูงใจ ของผูบ้รโิภค อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา 
 ในการวเิคราะหข์อ้มูลดา้นแรงจูงใจ ของผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ซึ่ง
ประกอบดว้ย แรงจูงใจดา้นเหตุผล แรงจูงใจดา้นอารมณ์ แรงจูงใจทีเ่กดิจากตวัผลติภณัฑ ์โดยแจก
แจงค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และการแปลผลขอ้มูล ดงัตาราง 6 
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ตาราง 6 แสดงค่าเฉลีย่  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  และการแปรผล เกีย่วกบัขอ้มูล ดา้นแรงจูงใจ ของ
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 

แรงจงูใจ 
ระดบัแรงจูงใจ 

 S.D. แปลผล 

ด้านผลิตภณัฑ ์  
  

1. คุณสมบตัผิลติภณัฑต์รงกบัความตอ้งการ 
2. มกีารพฒันารูปแบบใหม่ๆอยูเ่สมอ 
3. ใชง้านง่าย 
4. ผลติภณัฑน่์าเชือ่ถอื มตีราสนิคา้เป็นทีรู่จ้กั 
5. ผลติภณัฑไ์ดม้าตรฐานและผา่นการรบัรองดา้นความปลอดภยั 

4.13 
3.67 
4.32 
3.96 
4.12 

0.85 
0.97 
0.75 
1.02 
1.06 

มาก 
มาก 

มากทีสุ่ด 
มาก 
มาก 

ด้านผลิตภณัฑโ์ดยรวม 4.04 0.70 มาก 

ด้านเหตุผล 
1. ผลติภณัฑม์คีวามทนทาน 
2. มคีวามจ าเป็นตอ้งใชง้าน 
3. สามารถใชง้านไดทุ้กทีทุ่กเวลา 

 
4.06 
4.24 
4.42 

  
มาก 

มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 

1.03 
0.89 
0.77 

ด้านเหตุผลโดยรวม 4.24 0.68 มากท่ีสดุ 
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ตาราง 6 (ต่อ) 
  

แรงจงูใจ 
ระดบัแรงจูงใจ 

 S.D. แปลผล 

ด้านอารมณ์ 
1. ผลติภณัฑม์กีารออกแบบทีส่วยงามน่าใช ้
2. รูปแบบสนิคา้ทนัสมยัเป็นทีน่ิยม 
3. ผลติภณัฑม์เีอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

 
3.90 
3.82 
3.74 

  
มาก 
มาก 
มาก 

0.89 
0.93 
0.95 

ด้านอารมณ์ 3.82 0.82 มาก 

แรงจงูใจโดยรวม 4.03 0.62 มาก 

 
 จากตาราง 6 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลดา้นแรงจูงใจ ของผูบ้รโิภคอุป กรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา พบวา่แรงจูงใจโดยรวม มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.03 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
 ด้านผลิตภณัฑ ์
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา มแีรงจูงใจ ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม มคีวาม
คดิเหน็อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.04 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา มแีรงจูงใจ  ดา้นผลติภณัฑ์  มคีวามคดิเหน็
อยู่ในระดบั มากทีสุ่ด  ไดแ้ก่ ใชง้านง่าย และมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ คุณสมบตัิ
ผลติภณัฑต์รงกบัความตอ้งการ  ผลติภณัฑไ์ดม้าตรฐา นและผา่นการรบัรองดา้นความปลอดภยั 
ผลติภณัฑน่์าเชือ่ถอื มตีราสนิคา้เป็นทีรู่จ้กั มกีารพฒันารูปแบบใหม่ๆอยู่เสมอ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.32, 4.13, 4.12, 3.96 และ 3.67 ตามล าดบั 
 ด้านเหตุผล 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  มแีรงจูงใจ  ดา้นเหตุผลโดยรวม  มคีวาม
คดิเหน็ อยู่ในระดบั มากทีสุ่ด  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่
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 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  มแีรงจูงใจ  ดา้นเหตุผล มคีวามคดิเหน็อยู่
ในระดบั มากทีสุ่ด  ไดแ้ก่ สามารถใชง้านไดทุ้กทีทุ่กเวลา  มคีวามจ าเป็นตอ้งใชง้าน และมคีวาม
คดิเหน็อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ผลติภณัฑม์คีวามทนทาน โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.42, 4.24 และ 4.06 
ตามล าดบั 
 ด้านอารมณ์ 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  มแีรงจูงใจ  ดา้นอารมณ์โดยรวม  มคีวาม
คดิเหน็อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.82 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา มแีรงจูงใจ ดา้นอารมณ์ มคีวามคดิเหน็อยู่
ในระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ผลติภณัฑม์กีารออกแบบทีส่วยงามน่าใช,้ รูปแบบสนิคา้ทนัสมยัเป็นที่
นิยม, ผลติภณัฑม์เีอกลกัษณ์เฉพาะตวั โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.90, 3.82 และ 3.74 ตามล าดบั 
 แรงจูงใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของ
ผูบ้รโิภคในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ แรงจูงใจดา้นเหตุผล มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24 รองลงมาระดบัมาก 
ไดแ้ก่ แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ ์และ ดา้นอารมณ์ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.04 และ 3.82 ตามล าดบั 
  
 ส่วนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มูล ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ของผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 ในการวเิคราะหข์อ้มูล การวเิคราะหข์อ้มูล ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ของผูบ้รโิภค
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา โดยแจกแจงค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และการแปลผล
ขอ้มูล ดงัตาราง 7 
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ตาราง 7 แสดงค่าเฉลีย่  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  และการแปรผล เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ของผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 

 S.D. แปลผล 

ด้านผลิตภณัฑ ์
1. ผลติภณัฑม์ใีหเ้ลอืกหลากหลาย 
2. รูปลกัษณ์ผลติภณัฑม์คีวามสวยงาม 
3. ขนาดเลก็ พกพาสะดวก น ้าหนกัเบา 

 
3.95 
3.87 
4.18 

 
0.82 
0.89 
0.93 

 
มาก 
มาก 
มาก 

ด้านผลิตภณัฑโ์ดยรวม 4.00 0.69 มาก 

ด้านราคา 
1. ราคามคีวามเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์
2. ราคามคีวามเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัวสัดุทีใ่ชใ้นการผลติ 
3. มผีลติภณัฑห์ลายระดบัราคาใหเ้ลอืก 

 
4.13 
4.10 
4.08 

 
0.88 
0.90 
0.89 

 
มาก 
มาก 
มาก 

ด้านราคาโดยรวม 4.11 0.75 มาก 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
1. สามารถหาซื้อไดง้่ายหลายชอ่งทาง เชน่ ศนูย์IT      4.36   0.77     มากทีสุ่ด  
   Internet ตามงานนิทรรศการ ตามหา้งสรรพสนิคา้ 
2. มคีวามสะดวกในการสัง่ซื้อผลติภณัฑ์       4.20   0.83  มาก 
3. รา้นคา้สามารถจดัส่งผลติภณัฑไ์ดต้รงเวลาทีต่อ้งการ      4.07   0.83  มาก 

   ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม       4.18    0.67  มาก 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 

 S.D. แปลผล 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. การโฆษณาผลติภณัฑต์ามชอ่งทางต่างๆ เชน่ TV Internet 
2. มสี่วนลดใหใ้นการซื้อผลติภณัฑ ์
3. มขีองแถม หรอืของสมัมนาคุณมอบใหเ้มื่อซื้อผลติภณัฑ ์
4. ท่านซื้อผลติภณัฑเ์มื่อมพีนกังานขายคอยใหค้วามรูแ้ละ

ค าแนะน า 

 
3.44 
3.68 
3.50 
3.75 

 
1.07 
1.19 
1.27 
0.96 

 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 3.59 0.92 มาก 

ด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม 3.95 0.64 มาก 

 
 จากตาราง 7 ผลการวเิคราะหข์อ้มูล ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ของผูบ้รโิภคอุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  พบวา่ความคดิเหน็ต่อ ส่วนประสมทางการตล าดโดยรวม  มคีวาม
คดิเหน็อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.95 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
 ด้านผลิตภณัฑ ์
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ใหค้วามส าคญักบั ดา้นผลติภณัฑ์โดยรวม
อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.00 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 

  ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ใหค้วามส าคญักบัดา้นผลติภณัฑ ์อยู่ใน
ระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก ่ขนาดเลก็พกพาสะดวก น ้าหนกัเบา, ผลติภณัฑม์ใีหเ้ลอืกหลากหลาย, 
รูปลกัษณ์ผลติภณัฑม์คีวามสวยงาม โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.18, 3.95 และ 3.87 ตามล าดบั 
 ด้านราคา 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ใหค้วามส าคญักบัดา้นราคาโดยรวม อยู่ใน
ระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.11 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 

  ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ใหค้วามส าคญักบัดา้นราคา อยู่ในระดบั
มากทุกขอ้ ไดแ้ก ่ราคามคีวามเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัคณุสมบตัผิลติภณัฑ,์ ราคามคีวามเหมาะสม
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เมื่อเทยีบกบัวสัดุทีใ่ชใ้นการผลติ, มผีลติภณัฑห์ลายระดบัราคาใหเ้ลอืก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.13, 
4.10 และ 4.08 ตามล าดบั 
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ใหค้วามส าคญักบั ดา้นชอ่งทางการจดั
จ าหน่ายโดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.18 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ใหค้วามส าคญักบั ดา้นชอ่งทางการจดั
จ าหน่ายอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ สามารถหาซื้อไดง้่ายหลายชอ่งทาง เชน่ ศนูย์IT Internet  
ตามงานนิทรรศการ ตามหา้งสรรพสนิคา้ และ ใหค้วามส าคญักบัดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายระดบั
มาก ไดแ้ก่ มคีวามสะดวกในการสัง่ซื้อผลติภณัฑ์ และ รา้นคา้สามารถจดัส่งผลติภณัฑไ์ดต้รงเวลาที่
ตอ้งการโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.36, 4.20 และ 4.07 ตามล าดบั 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ผูบ้รโิภคอุปก รณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ใหค้วามส าคญักบั ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.59 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ใหค้วามส าคญักบั ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด อยู่ในระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่ ท่านซื้อผลติภณั ฑเ์มื่อมพีนกังานขายคอยใหค้วามรูแ้ละ
ค าแนะน า , มสี่วนลดใหใ้นการซื้อผลติภณัฑ์ , มขีองแถม หรอืของสมัมนาคุณมอบใหเ้มื่อซื้อ
ผลติภณัฑ์ และ การโฆษณาผลติภณัฑต์ามชอ่งทางต่างๆ เชน่ TV Internet  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  
3.75, 3.68, 3.50 และ 3.44 ตามล าดบั 
  
 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มูลดา้นบุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล ของผูบ้รโิภคอุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 ในการวเิคราะหข์อ้มูล การวเิคราะหข์อ้มูล ดา้นบุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล ของ
ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา โดยแจกแจงค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และการ
แปลผลขอ้มูล ดงัตาราง 8 
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ตาราง 8 แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และการแปรผล เกีย่วกบับุคลกิภาพตามค่านิยมของ
 บุคคล ของผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 

บุคลิกภาพตามค่านิยมของบุคคล 
ระดบั 

 S.D. แปลผล 

มนุษยเ์ศรษฐนิยม 
1. ท่านค านึงถงึความคุม้ค่าของผลติภณัฑท์ีส่อดคลอ้งกบัราคา 
2. ท่านมกัจะซื้อผลติภณัฑเ์มื่อมกีารส่งเสรมิการตลาด เชน่ ไดร้บั

ส่วนลด หรอืของแถม 
3. ท่านซื้อผลติภณัฑโ์ดยเปรยีบเทยีบราคาจากหลายๆสถานที ่

 
4.32 
3.82 

 
4.11 

 
0.80 
0.96 

 
0.80 

 
มากทีสุ่ด 
มาก 

 
มาก 

มนุษยเ์ศรษฐนิยมโดยรวม 4.08 0.68 มาก 

มนุษยส์มาคมนิยม 
1. ท่านมกัจะซื้อผลติภณัฑต์ามผูอ้ื่นอยู่เสมอ 
2. ท่านซื้อผลติภณัฑเ์พราะเป็นทีน่ิยมในสงัคม 
3. ท่านจะซื้อผลติภณัฑห์ากท าใหเ้ป็นทีย่อมรบัในสงัคม 

 
2.76 
2.89 
2.86 

 
1.21 
1.16 
1.26 

 
ปานกลาง 
ปานกลาง
ปานกลาง 

มนุษยส์มาคมนิยมโดยรวม 2.84 1.06 ปานกลาง 

  บุคลิกภาพตามค่านิยมของบุคคลโดยรวม                  3.46    0.69    มาก 

 
 จากตาราง 8 ผลการวเิคราะหข์อ้มูล ดา้นบุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล ของผูบ้รโิภค
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  พบวา่บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล โดยรวม  มคีวาม
คดิเหน็อยู่ในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.46 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
 มนุษยเ์ศรษฐนิยม 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  มบีุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล  ดา้น
มนุษยเ์ศรษฐนิยม อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.08 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  มบุีคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล  ดา้น
มนุษยเ์ศรษฐนิยม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ท่านค านึงถงึความคุม้ค่าของผลติภณัฑท์ีส่อดคลอ้ง
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กบัราคา และ มีบุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล  ดา้นมนุษยเ์ศรษฐนิยม  อยู่ในระดบั มาก ไดแ้ก่ 
ท่านซื้อผลติภณัฑโ์ดยเปรยีบเทยีบราคาจากหลายๆสถานที่ และ ท่านมกัจะซื้อผลติภณัฑเ์มื่อมกีาร
ส่งเสรมิการตลาด เชน่ ไดร้บัส่วนลด หรอืของแถม โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.32, 4.11 และ 3.82 
ตามล าดบั 
 มนุษยส์มาคมนิยม 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  มบีุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล  ดา้น
มนุษยส์มาคมนิยมโดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.84 เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา มบีุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล อยู่ใน
ระดบัปานกลางทุกขอ้ ไดแ้ก่ ท่านซื้อผลติภณัฑเ์พราะเป็นทีน่ิยมในสงัคม, ท่านจะซื้อผลติภณัฑห์าก
ท าใหเ้ป็นทีย่อมรบัในสงั คม และ ท่านมกัจะซื้อผลติภณัฑต์ามผูอ้ื่นอยู่เสมอ  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
2.89, 2.86 และ 2.76 ตามล าดบั 
 
 ส่วนท่ี 5 การวเิคราะหข์อ้มูลดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ของอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา 
 ขอ้มูลลกัษณะดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ของอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้น
สถานทีซ่ื้อ  ตราสนิคา้ทีเ่ลอืกซื้อ และ บุคคลทีม่สี่วนร่วมในการตดัสนิใจ น าเสนอโดยแจกแจงเป็น
ความถีแ่ละค่ารอ้ยละ ดงัตาราง 9  
 ขอ้มูลลกัษณะดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ของอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้น
ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ราคาทีซ่ื้อ ความถีใ่นการใช ้และความถีใ่นการซื้อ น าเสนอโดย
แสดงค่าต ่าสุด สูงสุด แจกแจงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงัตาราง 10-13 
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ตาราง 9 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของขอ้มูล ดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ของอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
 ส ารองแบบพกพา 
 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค จ านวน (คน) รอ้ยละ 

1. ท่านเลอืกซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาจากทีใ่ด 

หา้งสรรพสนิคา้  
Internet 
ตามงานจดัแสดงสนิคา้ 
รา้นคา้ทัว่ไป 
ซูเปอรส์โตร ์
ศนูยI์T 

140 
52 
24 
48 
9 

127 

35.00 
13.00 
6.00 
12.00 
2.25 
31.75 

รวม 400 100.00 

2. ตราสนิคา้ทีท่่านเลอืกซื้อ  
  

Sanyo 
Eloop 
Wopow 
Panasonic 
Sony 
Yoobao 
Power Max 
Romoos 
Cheero 
Eneloop 
อื่นๆ เชน่ Commy Dapad Golf 
 Iwalk  และ MD TECH 

10 
107 
3 
52 
68 
77 
44 
6 
2 
15 
16 

2.50 
26.75 
0.75 
13.00 
17.00 
19.25 
11.00 
1.50 
0.50 
3.75 
4.00 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 9 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค จ านวน (คน) รอ้ยละ 

3. บุคคลใดต่อไปนี้มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาของท่าน 

ตดัสนิใจดว้ยตวัเอง  
สมาชกิในครอบครวั 
เพื่อน 

279 
46 
75 

69.75 
11.50 
18.75 

รวม 400 100.00 

 
 จากตาราง 9 ผลการวเิคราะหข์อ้มูล ดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ของอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา พบวา่  
 ผูบ้รโิภคส่วนมากซื้อผลติภณัฑจ์ากหา้งสรรพสนิคา้ รองลงมาซื้อจากศนูย์ IT, Internet, 
รา้นคา้ทัว่ไป , ตามงานจดัแสดงสนิคา้ และ ซูเปอรส์โตร ์จ านวน 140, 127, 52, 48, 24 และ 9 คน 
ตามล าดบั มคี่ารอ้ยละ 35.00, 31.75, 13.00, 12.00, 6.00 และ 2.25 ตามล าดบั 
 ตราสนิคา้ที่ ผูบ้รโิภคส่วนมากซื้อ ไดแ้ก่ Eloop รองลงมา ไดแ้ก่ Yoobao, Sony, 
Panasonic, Power Max, อื่นๆ, Eneloop, Sanyo, Romoss, Wopow และ Cheero จ านวน 107, 
77, 68, 52, 44, 16, 15, 10, 6, 3 และ 2 คน ตามล าดบั มคี่ารอ้ยละ 26.75, 19.25, 17.00, 13.00, 
11.00, 4.00, 3.75, 2.50, 1.50, 0.75 และ 0.50 ตามล าดบั 
 บุคคลทีม่สี่วนร่วมในการตดัสนิใจส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ ตนเอง รองลงมา ไดแ้ก่ เพื่อน และ
สมาชกิในครอบครวั จ านวน 279, 75 และ 46 คน ตามล าดบั มคี่ารอ้ยละ 69.75, 18.75 และ 11.50 
ตามล าดบั 
 
 



103 

ตาราง 10 แสดงค่าต ่าสุด สูงสุด ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  ของขอ้มูลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ค่าต า่สดุ ค่าสงูสดุ Mean S.D. 

ความจุในการส ารองไฟฟ้า 
ทีเ่ลอืกซื้อ 

2420 30000 10267.55 6615.26 

 
 จากตาราง 10 ขอ้มูลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความ
จุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เลอืกซื้อความจุต ่าสุด คอื 2420 mAh และสูงสุด 
คอื 30000 mAh มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 10267.55 mAh 
 
ตาราง 11 แสดงค่าต ่าสุด สูงสุด ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  ของข้อมูลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ (บาท/เครื่อง) 
 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ค่าต า่สดุ ค่าสงูสดุ Mean S.D. 

ราคาทีซ่ื้อ 250 3000 1066.66 494.83 

 
 จากตาราง 11 ขอ้มูลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นราคา
ผูบ้รโิภคส่ วนใหญ่เลอืกซื้อราคาต ่าสุด คอื 250 บาท/เครื่อง และสูงสุด คอื 3000 บาท/เครื่อง มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 1066.66 บาท/เครื่อง 
 
ตาราง 12 แสดงค่าต ่าสุด สูงสุด ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  ของขอ้มูลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน (ครัง้/สปัดาห)์ 
 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ค่าต า่สดุ ค่าสงูสดุ Mean S.D. 

ความถีใ่นการใชง้าน 1 14 4.53 2.98 
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 จากตาราง 12 ขอ้มูลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้น
ความถีใ่นการใชง้าน ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใชง้านน้อยทีสุ่ด คอื 1 ครัง้/สปัดาห ์และมากทีสุ่ด คอื 14 
ครัง้/สปัดาห ์มคี่าเฉลีย่ประมาณ 5 ครัง้/สปัดาห ์
 
ตาราง 13 แสดงค่าต ่าสุด สูงสุด ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  ของขอ้มูลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อผลติภณัฑ ์(เครื่อง/ปี)    
  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ค่าต า่สดุ ค่าสงูสดุ Mean S.D. 

ความถีใ่นการซื้อผลติภณัฑ ์ 1 3 1.38 0.68 

 
 จากตาราง 12 ขอ้มูลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้น
ความถีใ่นการซื้อผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ซื้อผลติภณัฑต์ ่าสุด คอื 1 เครื่อง /ปี และสูงสุด คอื 3 
เครื่อง/ปี มคี่าเฉลีย่ประมาณ 1 เครื่อง/ปี    
 
 ส่วนท่ี 6 การวเิคราะหข์อ้มูล ดา้นความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์ของอุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 ในการวเิคราะหข์อ้มูล การวเิคราะหข์อ้มูล ดา้นความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์ของ
ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา โดยแจกแจงค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และการ
แปลผลขอ้มูล ดงัตาราง 14 
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ตาราง 14 แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และการแปรผล เกีย่วกบัความพงึพอใจโดยรวมต่อ
 ผลติภณัฑ ์ของผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
  

ความพึงพอใจโดยรวมต่อผลิตภณัฑ ์
ระดบัความพงึพอใจ 

 S.D. แปลผล 

1. ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงั 
2. ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ใชส้อย 
3. ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบั

คุณภาพทีไ่ดร้บั 

3.91 
4.09 
3.92 

 

0.82 
0.76 
0.91 

 

มาก 
มาก 
มาก 

 

ความพึงพอใจโดยรวมต่อผลิตภณัฑโ์ดยรวม 3.97 0.75 มาก 

 
  จากตาราง 14 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลดา้นความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์ของ

ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา พบวา่ความพงึพอใจโดยรวม อยู่ในระดบั มาก 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.97 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ มคีวามพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นระดบั
มากทกุขอ้ ไดแ้ก่ ความพงึพอใจดา้นผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ใชส้อย ความพงึพอใจต่อ
ผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั และ ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อ
เทยีบกบัความคาดหวงั มคี่าเฉลีย่ 4.09, 3.92 และ 3.91 ตามล าดบั 

 
 ส่วนท่ี 7 การวเิคราะหข์อ้มูลเพื่อท าการทดสอบสมมตฐิาน  

 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ประกอบดว้ย 
เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน อาชพี มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาแตกต่างกนั ในส่วนนี้สามารถแบ่งสมมตฐิานย่อย ไดด้งันี้ 
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  สมมติฐานข้อท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั 
ประกอบดว้ย เพศ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาแตกต่างกนั 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
  H0: ผูบ้รโิภค ทีม่เีพศ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ ไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาไม่แตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภค ทีม่เีพศ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา แตกต่างกนั 
  ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่
ระหวา่งประชากรสองกลุ่ม โดยกลุ่มตวัอย่าง อย่างน้อย สองกลุ่มนี้เป็นอสิระจากกนั (Independent 
Sample t-test) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อค่าระดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิมคี่าน้อยกวา่ .05 
  ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง
ความแปรปรวนของกลุ่มเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิ Levene Statistic ซึ่งหากผลการทดสอบพบวา่
กลุ่มเพศ มคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกวา่หรอืเท่ากบั  .05) กจ็ะใชค้่า  
t-test กรณ ีEqual Variances Assumed ส าหรบัผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของกลุ่มเพศทัง้ 2 กลุ่ม แต่หากผลการทดสอบพบวา่ค่าความ
แปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มแตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05) กจ็ะใชค้่า  t-test กรณี Equal 
Variances not Assumed ส าหรบัผลการทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของกลุ่มเพศทัง้ 2 กลุ่ม ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความ
แปรปรวนของกลุ่มเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิLevene’s test แสดงดงัตาราง 15 
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ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
 แบบพกพากบัเพศ 
 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง 
แบบพกพา 

Levene’s test for Equality of Variances 

F Sig. 

1. ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
2. ราคาทีซ่ื้อ 
3. ความถีใ่นการใชง้าน 
4. ความถีใ่นการซื้อ 

1.251 
6.520* 
3.068 
.001 

.264 

.011 

.081 

.973 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
  จากตาราง 15 ผลการทดสอบ Levene’s test เปรยีบเทยีบกลุ่มเพศกบั พฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา พบวา่  
  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นความจุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ มคี่า Sig. เท่ากบั .264 ซึ่งมคี่ามากกวา่ .05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของ
เพศทัง้ 2 กลุ่ม ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึใช ้ t-test กรณ ี Equal 
Variances Assumed ดงันัน้ผูว้จิยัจงึ ทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  ของเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิ  
t-test ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ผลการทดสอบจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0 ) กต็่อเมื่อค่า Sig. 
มากกวา่ .05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต็่อเมื่อค่า Sig. น้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบ
ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นความความจุในการ
ส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ โดยสถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 16 
  2. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นราคาทีซ่ื้อ  มคี่า Sig. 
เท่ากบั .011 ซึ่งมคี่าน้อยกวา่ .05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุ่มแตกต่างกนั 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่ ระดบั .05 จงึใช ้ t-test กรณ ีEqual Variances not Assumed ดงันัน้
ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคา
ทีซ่ื้อ ของเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิt-test ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ผลการทดสอบจะ 
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ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0 ) กต็่อเมื่อค่า Sig. มากกวา่ .05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ก็
ต่อเมื่อค่า Sig. น้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ โดยสถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 16 
  3. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน มี
ค่า Sig. เท่ากบั .081 ซึ่งมคี่ามากกวา่ .05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุ่มไม่
แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึใช ้ t-test กรณ ีEqual Variances Assumed 
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของ พฤติกรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  
ดา้นความถีใ่นการใชง้าน  ของเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิ t-test ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ผลการ
ทดสอบจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0 ) กต็่อเมื่อค่า Sig. มากกวา่ .05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) กต็่อเมื่อค่า Sig. น้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน โดยสถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 16 
  4. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ มคี่า 
Sig. เท่ากบั .973 ซึ่งมคี่ามากกวา่ .05 หมายความวา่  ค่าความแปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุ่มไม่
แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึใช ้ t-test กรณ ีEqual Variances Assumed 
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  
ดา้นความถีใ่นการซื้อ  ของเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถิ ต ิt-test ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ผลการ
ทดสอบจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0 ) กต็่อเมื่อค่า Sig. มากกวา่ .05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) กต็่อเมื่อค่า Sig. น้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นซื้อ โดยสถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 16 
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ตาราง 16 แสดงการทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
 พกพาของผูบ้รโิภค จ าแนกตามเพศ 
 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 

 

เพศ 
t-test for Equality of Mean 

 S.D. t df Sig. 

1. ดา้นความจุในก ารส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 

ชาย 9163.14 5967.191 -2.691** 398 .007 

หญงิ 10973.65 6918.042    
2. ดา้นราคาทีเ่ลอืกซื้อ ชาย 1146.27 534.505 2.509* 295.282 .013 
 หญงิ 1015.76 461.683    
3. ดา้นความถีใ่นการใชง้าน ชาย 5.14 3.177 3.309** 398 .001 
 หญงิ 4.14 2.780    

4. ดา้นความถีใ่นการซื้อ    ชาย    1.38     .676    
-.068    398     .945 
        หญงิ    1.39     .673   
                

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
  จากตาราง 16 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของ พฤตกิ รรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาของผูบ้รโิภค  จ าแนกตามเพศ โดยใชส้ถติทิดสอบค่าท ี
(Independent t-test) สามารถวเิคราะหไ์ดด้งันี้ 
  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  มคี่า Sig. เท่ากบั .007 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบั สมมตฐิานรอง (H1) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อแตกต่างกนั ทีร่ะดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ.01 โดยเพศหญงิจะมคี่าเฉลีย่ในการเลอืกซื้อความจุในการส ารองไฟฟ้ามากกวา่
เพศชาย ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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  2. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นราคาทีเ่ลอืกซื้อ  มคี่า 
Sig. เท่ากบั .013 ซึ่งน้อยกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน รอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิาน หลกั 
(H0) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นราคาทีเ่ลอืกซื้อแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ.05 โดยเพศชายมคี่าเฉลีย่ในการ
เลอืกซื้อในราคาแพงกวา่เพศหญงิ ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  3. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน มี
ค่า Sig. เท่ากบั .001 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ .01 โดยเพศชายมคี่าเฉลีย่
ในการใชง้านผลติภณัฑม์ากกวา่เพศหญงิ ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  4. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ มคี่า 
Sig. เท่ากบั .945 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติ ฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง 
(H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ  ไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
  สมมติฐานข้อท่ี 1.2 ผูบ้ริโภค ทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาแตกต่างกนั  
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
  H0: ผูบ้รโิภค ทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ไม่แตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภค ทีม่อีายุแตกต่างกัน มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา แตกต่างกนั 
  ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง
ความแปรปรวนของกลุ่ม อายุโดยใชส้ถติ ิ Levene Statistic ซึ่งหากผลการทดสอบพบวา่กลุ่ม อายุมี
ความแปรปรวนไม่แตกต่างกนัอย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกวา่หรอืเท่ากบั  .05) กจ็ะใช้
ค่าสถติ ิF-test ในการทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ของกลุ่มอายุ แต่หากผลการทดสอบพบวา่กลุ่ม อายุ มคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัอย่าง
น้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05) กจ็ะใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่าง 
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ของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของกลุ่มอายุ ซึ่งผลการทดสอบความ
แตกต่างระหวา่งความแปรปรวนของกลุ่มอายุ โดยใชส้ถติ ิLevene Statistic แสดงดงัตาราง 17 
 
ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
 แบบพกพากบัอายุ  
 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความจุในการส ารองไฟฟ้าที่
เลอืกซื้อ 
2. ราคาทีซ่ื้อ 
3. ความถีใ่นการใชง้าน 
4. ความถีใ่นการซื้อ 

6.327** 
 

2.423 
7.714** 
1.709 

2 
 
2 
2 
2 

397 
 

397 
397 
397 

.002 
 

.090 

.001 

.182 

 
  ** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
  จากตาราง 17 ผลการทดสอบ Levene’s test เปรยีบเทยีบกลุ่มอายุ กบัพฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา พบวา่ 
  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความ จุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ มคี่า Sig. เท่ากบั .002 ซึ่งน้อยกวา่ .01 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของกลุ่ม
อายุอย่างน้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการ
ทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 18 
  2. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีเ่ลอืกซื้อ  มคี่า 

Sig. เท่ากบั .090 ซึ่งมากกวา่ .05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอายุอย่างน้อย 2 กลุ่ม
ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้
สถติ ิF-test ดงัตาราง 20 
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   3. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใช้
งาน มคี่า Sig. เท่ากบั .001 ซึ่งน้อยกวา่ .01 หมายความวา่  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอายุอย่าง
น้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ดงันัน้ผูว้จิยัจึ งท าการทดสอบ
สมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 18 
   4. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ  
มคี่า Sig. เท่ากบั .182 ซึ่งมากกวา่ .05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอายุอย่างน้อย 2 
กลุ่มไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทา งสถติทิีร่ะดบั .05 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิาน
โดยใชส้ถติ ิF-test ดงัตาราง 20 
 
ตาราง 18 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
 พกพา จ าแนกตามอายุ โดย Brown-Forsythe 
 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 

 

Statisticª 

 
df1 

 
df2 

 
Sig. 

1. ความจุในการส ารองไฟฟ้า
ทีเ่ลอืกซื้อ 

5.994** 
 

2 333.903 .003 

2. ความถีใ่นการใชง้าน 1.313 2 282.883 .271 

  
  ** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
  จากตาราง 18 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา จ าแนกตามอายุ โดย Brown-Forsythe พบวา่ 
  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  มคี่า Sig. เท่ากบั .003 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมี พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิี ่.01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึน าผลการวเิคราะหไ์ปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดย
ใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่ค่าเฉลีย่คู่ใ ดบา้งแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 ดงัตาราง 19 
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  2. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน มี
ค่า Sig. เท่ากบั .271 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
ดา้นความถีใ่นการใชง้านไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่.05 
  
ตาราง 19 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรม
 การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
 

อายุ Mean  อายุ  
  15-24 ปี 25-34 ปี 35 ปีขึน้ไป 

15-24 ปี 8548.97  -2629.03** 
(.001) 

-1824.43 
(.082) 

25-34 ปี 11178.00   804.60 
(.722) 

35 ปีขึน้ไป 10373.40    

 
** มรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่.01 

 
  จากตาราง 19 ผลการวเิคราะหก์ารเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่อีายุ
แตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าที่
เลอืกซื้อ พบวา่ 
  ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15-24 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25-34 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั .001 ซึ่งน้อย
กวา่ .01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15-24 ปี มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูท้ีม่อีายุ 25-34 ปี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25-34 ปี เลอืกซื้อความจุในการส ารองไฟฟ้ามากกวา่
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15-24 ปี โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 2629.03  
  ส่วนคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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ตาราง 20 แสดงผลการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา จ าแนก ตาม
 อายุ 
     

พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา 

แหล่งความ
แปรปรวน  

SS  df  MS  F  Sig.  

1. ราคาทีซ่ื้อ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

528054.736 
9.717E7 
9.770E7 

2 
397 
399 

264027.368 
244764.542 

1.079 .341 

2. ความถีใ่นการซื้อ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

.985 
179.953 
180.938 

2 
397 
399 

.492 

.453 
1.086 .339 

       

 
  จากตาราง 20 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาจ าแนกตามอายุ โดยใชก้ารทดสอบ F-test พบวา่ 
  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นราคาทีซ่ื้อ  มคี่า Sig. 
เท่ากบั .341 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) 
หมายความวา่  ผูบ้รโิภค ที่มอีายุ แตกต่างกนั  มีพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
  2. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ  มคี่า 
Sig. เท่ากบั .339 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) 
หมายความวา่  ผูบ้รโิภค ที่มอีายุ แตกต่างกนั  มีพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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  สมมติฐานข้อท่ี 1.3 ผูบ้รโิภค ทีม่ีสถานภาพสมรส แตกต่างกนั มี พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาแตกต่างกนั 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
  H0: ผูบ้รโิภค ทีม่สีถานภาพสมรส แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา ไม่แตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภค ทีม่สีถานภาพสมรส แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา แตกต่างกนั 
  ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่า เฉลีย่
ระหวา่งประชากรสองกลุ่ม โดยกลุ่มตวัอย่าง อย่างน้อย สองกลุ่มนี้เป็นอสิระจากกนั (Independent 
Sample t-test) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อค่าระดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิมคี่าน้อยกวา่ .05 
  ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง
ความแปรปรวนของกลุ่มสถานภาพทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิLevene Statistic ซึ่งหากผลการทดสอบ
พบวา่กลุ่ม สถานภาพสมรส มคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มีค่ามากกวา่หรอื
เท่ากบั .05) กจ็ะใชค้่า  t-test กรณ ีEqual Variances Assumed ส าหรบัผลการทดสอบความ
แตกต่างของความพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของกลุ่มสถานภาพทัง้ 2 
กลุ่ม แต่หากผลการทดสอบพบวา่ค่าความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มแตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่าน้อย
กวา่ .05) กจ็ะใชค้่า t-test กรณ ีEqual Variances not Assumed ส าหรบัผลการทดสอบความ
แตกต่างของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของกลุ่มสถานภาพทัง้ 2 กลุ่ม 
ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความแปรปรวนของกลุ่ม สถานภาพทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิ
Levene’s test แสดงดงัตาราง 21 
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ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
 แบบพกพากบัสถานภาพสมรส 
 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา 

Levene’s test for Equality of Variances 

F Sig. 

1. ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
2. ราคาทีซ่ื้อ 
3. ความถีใ่นการใชง้าน 
4. ความถีใ่ชก้ารซือ้ 

20.562** 
2.687 

45.240** 
3.503 

.000 

.102 

.000 

.062 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
  จากตาราง 21 ผลการทดสอบ Levene’s test เปรยีบเทยีบกลุ่ม สถานภาพสมรส กบั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา พบวา่  
  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ พกพา ดา้นความความจุในการ
ส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งมคี่า น้อยกวา่ .01 หมายความวา่ ค่าความ
แปรปรวนของ สถานภาพทัง้ 2 กลุ่มแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 จงึใช ้ t-test 
กรณ ีEqual Variances Not Assumed ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดส อบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นความ ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  ของ
สถานภาพ ทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิ t-test ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ผลการทดสอบจะยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0 ) กต็่อเมื่อค่า Sig. มากกวา่ .05 และจะยอมรบัสมมตฐิ านรอง (H1) กต็่อเมื่อค่า 
Sig. น้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา ดา้นความความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ โดยสถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 22 
  2. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นราคาทีซ่ื้อ  มคี่า Sig. 
เท่ากบั .102 ซึ่งมคี่ามากกวา่ .05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของ สถานภาพทัง้ 2 กลุ่มไม่
แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึใช ้ t-test กรณ ีEqual Variances Assumed 
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส า รองแบบพกพา  
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ดา้นราคาทีซ่ื้อ  ของสถานภาพ ทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิ t-test ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ผลการ
ทดสอบจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0 ) กต็่อเมื่อค่า Sig. มากกวา่ .05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) กต็่อเมื่อค่า Sig. น้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ โดยสถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 22  
 3. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน  มคี่า 
Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งมคี่าน้อยกวา่ .01 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของ สถานภาพทัง้ 2 กลุ่ม
แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 จงึใช ้ t-test กรณ ี Equal Variances Not 
Assumed ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน ของสถานภาพทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิ t-test ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 
95% ผลการทดสอบจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0 ) กต็่อเมื่อค่า Sig. มากกวา่ .05 และจะยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) กต็่อเมื่อค่า Sig. น้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นความ ถีใ่นการใชง้าน  โดยสถติ ิ t-test แสดงดงั
ตาราง 22 
 4. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ มคี่า Sig. 
เท่ากบั .062 ซึ่งมคี่า มากกวา่ .05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของ สถานภาพ ทัง้ 2 กลุ่ม
แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึใช ้ t-test กรณ ีEqual Variances Assumed 
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  
ดา้นความความถีใ่นการซื้อ ของสถานภาพทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิ t-test ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% 
ผลการทดสอบจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0 ) กต็่อเมื่อค่า Sig. มากกวา่ .05 และจะยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) กต็่อเมื่อค่า Sig. น้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ โดยสถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 22 
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ตาราง 22 พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา จ าแนกตามสถานภาพสมรส 
 

พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา 

 

สถานภาพ
สมรส 

t-test for Equality of Mean 

 S.D. t df Sig. 

1. ความจุในการ 

ส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืก 

ซื้อ 

โสด/หย่ารา้ง/
แยกกนัอยู ่

10100.33 6303.174 -1.182 39.613 .244 

สมรส/อยู่
ดว้ยกนั 

11908.11 9081.250    

2. ราคาทีซ่ื้อ โสด/หย่ารา้ง/
แยกกนัอยู ่

1075.58 502.409 1.129 398 .259 

สมรส/อยู่
ดว้ยกนั 

979.16 408.705    

3. ความถีใ่นการใช้
งาน 

โสด/หย่ารา้ง/
แยกกนัอยู ่

4.36 2.704 -2.480* 38.557 .018 

 สมรส/อยู่
ดว้ยกนั 

6.27 4.617    

4. ความถีใ่นการซื้อ โสด/หย่ารา้ง/
แยกกนัอยู ่
สมรส/อยู่
ดว้ยกนั 

1.37 
 

1.51 

.663 
 

.768 

-1.196 398 .233 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05
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  จากตาราง 22 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  จ าแนกตาม สถานภาพสมรส  โดยใชส้ถติทิดสอบค่าท ี
(Independent t-test) สามารถวเิคราะหไ์ดด้งันี้ 
  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นความจุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  มคี่า Sig. เท่ากบั .244 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภค ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั จะมีพฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  ไม่แตกต่าง
กนั ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
   2. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นราคาทีซ่ื้อ  มคี่า Sig. 
เท่ากบั .259 ซึ่งมากกวา่  .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ ผูบ้รโิภค ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ ไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง กบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  3. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน มี
ค่า Sig. เท่ากบั .018 ซึ่งน้อยกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) หมายความวา่ ผูบ้รโิภค ทีม่ีสถานภาพสมรส แตกต่างกนั จะมี พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นความถีใ่นการใชง้านแตก ต่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ .05 โดย
สถานภาพสมรส /อยู่ดว้ยกนั ใชง้านผลติภณัฑม์ากกวา่ สถานภาพโสด /หย่ารา้ง /แยกกนัอยู่ ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  4. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ มคี่า 
Sig. เท่ากบั .233 ซึ่งมากกวา่  .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภค ทีม่ีสถานภาพสมรส แตกต่างกนั จะมี พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ ไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ .05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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  สมมติฐานข้อท่ี 1.4 ผูบ้รโิภค  ทีม่ีระดบัการศกึษา แตกต่างกนั มี พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาแตกต่างกนั 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
  H0: ผูบ้รโิภค ทีม่รีะดบัการศกึษา แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา ไม่แตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภค ทีม่รีะดบัการศกึษา แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา แตกต่างกนั 
  ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่า งระหวา่ง
ความแปรปรวนของระดบัการศกึษาโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic ซึ่งหากผลการทดสอบพบวา่ระดบั
การศกึษามคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนัอย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกวา่หรอืเท่ากบั .05) 
กจ็ะใชค้่าสถติ ิF-test ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ ไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา ของระดบัการศกึษา แต่หากผลการทดสอบพบวา่ ระดบัการศกึษา มคี่าความแปรปรวน
แตกต่างกนัอย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05) กจ็ะใชส้ถติ ิ Brown-Forsythe ในการ
ทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของ ระดบั
การศกึษา ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความแปรปรวนของระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติ ิ
Levene Statistic แสดงดงัตาราง 23 
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ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
 แบบพกพากบัระดบัการศกึษา  
 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความจุในการส ารองไฟฟ้าที่
เลอืกซื้อ 
2. ราคาทีซ่ื้อ 
3. ความถีใ่นการใชง้าน 
4. ความถีใ่นการซื้อ 

.212 
 

3.800* 
.083 

9.577** 

2 
 
2 
2 
2 

397 
 

397 
397 
397 

.809 
 

.023 

.921 

.000 

  * มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  ** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
  จากตาราง 23 ผลการทดสอบ Levene’s test เปรยีบเทยีบ ระดบัการศกึษา  กบั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา พบวา่ 
  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  มคี่า Sig. เท่ากบั .809 ซึ่งมากกวา่ .05 หมายความวา่  ค่าความแปรปรวนของ
ระดบัการศกึษาอย่างน้อย 2 กลุ่มไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ดงันัน้ผูว้จิยั
จงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ดงัตาราง 24 
  2. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีเ่ลอืกซื้อ  มคี่า 

Sig. เท่ากบั .023 ซึ่งน้อยกวา่ .05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของระดบัการศกึษา อย่างน้อย 
2 กลุ่มแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิาน
โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 25 
  3. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน มี
ค่า Sig. เท่ากบั .921 ซึ่งมากกวา่ .05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของระดบัการศกึษาอย่าง 
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น้อย 2 กลุ่มไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบ
สมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ดงัตาราง 24 
   4. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ  
มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกวา่ .01 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของระดบัการศกึษาอย่าง
น้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบ
สมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 25 
 
ตาราง 24 แสดงผลการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาจ าแนก
 ตามระดบัการศกึษา 
 

พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา 

แหล่งความ
แปรปรวน  

SS  df  MS  F  Sig.  

1. ความจุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซือ้ 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.560E7 
1.743E10 
1.746E10 

2 
397 
399 

1.780E7 
4.389E7 

.406 .667 

2. ความถีใ่นการใชง้าน ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

37.561 
3500.016 
3537.578 

2 
397 
399 

18.781 
8.816 

2.130 .120 

       

 
  จากตาราง 24 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบควา มแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาจ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใชก้ารทดสอบ F-test พบวา่ 
  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นความจุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  มคี่า Sig. เท่ากบั .667 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานห ลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ไม่แตกต่างกนั 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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  2. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน มี
ค่า Sig. เท่ากบั .120 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง 
(H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
 พกพา จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดย Brown-Forsythe 
 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 

 

Statisticª 

 
df1 

 
df2 

 
Sig. 

1. ราคาทีซ่ื้อ 6.661** 2 156.089 .002 
2. ความถีใ่นการซื้อ 2.720 2 120.001 .070 

  
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
  จากตาราง 25 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดย Brown-Forsythe พบวา่ 
  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ  มคี่า Sig. 
เท่ากบั .002 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่.01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึน าผลการวเิคราะห์
ไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่
ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ดงัตาราง 26 
  2. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ มคี่า 
Sig. เท่ากบั .070 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่.05 
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ตาราง 26 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั กบั
 พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ 
 

ระดบัการศกึษา Mean  ระดบัการศกึษา  
  ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สูงกวา่ปรญิญาตร ี

ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 1114.15  10.547 
(.999) 

219.899* 
(.025) 

ปรญิญาตร ี 1103.60   209.352* 
(.001) 

สูงกวา่ปรญิญาตร ี 894.25    

 
* มรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่.05 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
  จากตาราง 26 ผลการวเิคราะห์การเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษาแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ 
พบวา่  
  1. ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูง
กวา่ปรญิญาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั .025 ซึ่งน้อยกวา่ .05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
ต ่ากวา่ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ 
แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูงกวา่ปรญิญาตร ีอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 โดยผูบ้รโิภคที่ มรีะดบัการศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตรซีื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาในราคาแพงกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูงกวา่ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 
219.9 
  2. ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูงกวา่
ปรญิญาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั .001 ซึ่งน้อยกวา่ .01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ แตกต่างเป็น
รายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูงกวา่ปรญิญาตร ีอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดย 
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ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรซีื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาในราคาแพงกวา่ผูท้ี่
มรีะดบัการศกึษาสูงกวา่ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 209.35 
  ส่วนคู่อื่นๆไม่พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
   สมมติฐานข้อท่ี 1.5 ผูบ้รโิภค  ทีม่ีรายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั มี พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาแตกต่างกนั 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
  H0: ผูบ้รโิภค ทีม่รีายไดต้่อเดอืน แตกต่างกนั มี พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา ไม่แตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภค ทีม่รีายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มี พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา แตกต่างกนั 
  ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง
ความแปรปรวนของกลุ่ม ประสบการณ์ท างาน โดยใชส้ถติ ิ Levene Statistic ซึ่งหากผลการทดสอบ
พบวา่กลุ่มรายไดต้่อเดอืน มคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนัอย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกวา่
หรอืเท่ากบั .05) กจ็ะใชค้่าสถติ ิ F-test ในการทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของกลุ่มรายไดต้่อเดอืน  แต่หากผลการทดสอบพบวา่กลุ่ม รายไดต้่อ
เดอืน มคี่าความแปรปรวน แตกต่างกนัอย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05) กจ็ะใชส้ถติ ิ
Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ของกลุ่มรายไดต้่อเดอืน  ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความแปรปรวนของกลุ่ม
รายไดต้่อเดอืนโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic แสดงดงัตาราง 27 
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ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
 แบบพกพากบัรายไดต้่อเดอืน  
 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความจุในการส ารองไฟฟ้าที่
เลอืกซื้อ 
2. ราคาทีซ่ื้อ 
3. ความถีใ่นการใชง้าน 
4. ความถีใ่นการซื้อ 

6.494** 
 

.906 
4.477** 
6.590** 

3 
 
3 
3 
3 

396 
 

396 
396 
396 

.000 
 

.438 

.004 

.000 

   
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
  จากตาราง 27 ผลการทดสอบ Levene’s test เปรยีบเทยีบกลุ่ม รายไดต้่อเดอืน  กบั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา พบวา่ 
  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นความจุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกวา่ .01 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของกลุ่ม
รายไดต้่อเดอืนอย่างน้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคั ญทางสถติทิีร่ะดบั .01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึ
ท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 28 

  2. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นราคาทีซ่ื้อ  มคี่า Sig. 

เท่ากบั .438 ซึ่งมากกวา่ .05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของกลุ่มรายไดต้่อเดอืนอย่างน้อย 2 
กลุ่มไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิาน
โดยใชส้ถติ ิF-test ดงัตาราง 30 
  3. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน มี
ค่า Sig. เท่ากบั .004 ซึ่งน้อยกวา่ .01 หมายความวา่  ค่าความแปรปรวนของกลุ่ม รายไดต้่อเดอืน
อย่างน้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบ
สมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 28 
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  4. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ มคี่า 
Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกวา่ .01 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของกลุ่ม รายไดต้่อเดอืน อย่าง
น้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบ
สมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 28  
 
ตาราง 28 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
 พกพา จ าแนกตามรายไดต้่อเดอืน โดย Brown-Forsythe 
 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 

 

Statisticª 

 
df1 

 
df2 

 
Sig. 

1. ความจุในการส ารองไฟฟ้า
ทีเ่ลอืกซื้อ 

5.941** 3 302.236 .001 

2. ความถีใ่นการใชง้าน 
3. ความถีใ่นการซื้อ 

2.119 
1.263 

3 
3 

291.296 
319.625 

.098 

.287 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
  จากตาราง 28 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา จ าแนกตามรายไดต้่อเดอืน โดย Brown-Forsythe พบวา่ 
  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไ ฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ มคี่า Sig. เท่ากบั .001 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึน าผลไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) 
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .01 ดงัตาราง 29 
  2. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน มี
ค่า Sig. เท่ากบั .098 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ 
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ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้านไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05   
  3. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ มคี่า 
Sig. เท่ากบั .287 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง  
(H1) แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
 
ตาราง 29 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืนแตกต่างกั น กบั
 พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืก
ซื้อ 
 

 
รายไดต้่อเดอืน 

 
Mean 

รายไดต้่อเดอืน 
น้อยกวา่หรอืเท่ากบั 
10,000 บาท 

10,001- 
20,000  
บาท 

20,001- 
30,000 
บาท 

30,001 บาท 
ขึน้ไป 

น้อยกวา่หรอืเท่ากบั 
10,000 บาท 

8465.58  -3149.986** 
(.000) 

-896.070 
(.821) 

-2859.785* 
(.036) 

10,001-20,000 บาท 11615.56   2253.916 
(.062) 

290.201 
(1.000) 

20,001-30,000 บาท 9361.65    -1963.715 
(.371) 

30,001 บาทขึน้ไป 11325.36     

 
* มรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่.05 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
  จากตาราง 29 ผลการวเิคราะหก์ารเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืนแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการ
ส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ พบวา่ 
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  1. ผูบ้รโิภคทีม่รีายต่อเดอืนไดต้ ่ากวา่หรอืเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืน 10,001-20,000 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกวา่ .01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดต้่อเดอืนต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 10,000 บาท มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืน 
10,001-20,000 บาท อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืน 10,001-
20,000 บาท เลอืกซื้อความจุในการส ารองไฟฟ้ามากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืนต ่ากวา่หรอื
เท่ากบั 10,000 บาท โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 3149.98  
  2. ผูบ้รโิภคทีม่รีายต่อเดอืนไดต้ ่ากวา่หรอืเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืน 30,001 บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั .036 ซึ่งน้อยกวา่ .05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดต้่อเดอืนต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 10,000 บาท มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืน 
30,001 บาทขึน้ไป อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืน 30,001 
บาทขึน้ไป เลอืกซื้อความจุในการส า รองไฟฟ้ามากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืนต ่ากวา่หรอื
เท่ากบั 10,000 บาท โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 2859.78 
  ส่วนคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05   
   
ตาราง 30 แสดงการทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
 พกพา จ าแนกตามรายไดต้่อเดอืน 
 

พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา 

แหล่งความ
แปรปรวน  

SS  df  MS  F  Sig.  

1. ราคาทีซ่ื้อ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

943762.081 
9.676E7 
9.770E7 

3 
396 
399 

314587.360 
244332.869 

1.288 .278 

 
  จากตาราง 30 ผลการวเิครา ะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา จ าแนกตามรายไดต้่อเดอืน โดยใชก้ารทดสอบ F-test พบวา่ 
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  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคา มคี่า Sig. เท่ากบั 
.278 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) หมายความ
วา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
ดา้นราคาทีซ่ื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
   
  สมมติฐานข้อท่ี 1.6 ผูบ้รโิภค ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาแตกต่างกนั 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
  H0: ผูบ้รโิภค ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ไม่แตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภค ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา แตกต่างกนั 
  ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในขัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง
ความแปรปรวนของอาชพีโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic ซึ่งหากผลการทดสอบพบวา่ อาชพี มคีวาม
แปรปรวนไม่แตกต่างกนัอย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกวา่หรอืเท่ากบั .05) กจ็ะใชค้่าสถติ ิ 
F-test ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของ
อาชพี แต่หากผลการทดสอบพบวา่กลุ่ม อาชพี มคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัอย่างน้อย 2 กลุ่ม 
(ค่า Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05) กจ็ะใชส้ถติ ิ Brown-Forsythe ในการทดสอบคว ามแตกต่างของ ความ
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของอาชพี ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่าง
ระหวา่งความแปรปรวนของอาชพีโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic แสดงดงัตาราง 31 
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ตาราง 31 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
 แบบพกพากบัอาชพี  
 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความจุในการส ารองไฟฟ้าที่
เลอืกซื้อ 
2. ราคาทีซ่ื้อ 
3. ความถีใ่นการใชง้าน 
4. ความถีใ่นการซื้อ 

4.796** 
 

1.454 
8.315** 
6.050** 

3 
 
3 
 
3 

396 
 

396 
396 
396 

.003 
 

.227 

.000 

.000 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
  จากตาราง 31 ผลการทดสอบ Levene’s test เปรยีบเทยีบ อาชพี กบัพฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา พบวา่ 
  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นความจุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  มคี่า Sig. เท่ากบั .003 ซึ่งน้อยกวา่ .01 หมายความวา่  ค่าความแปรปรวนของ
อาชพีอย่างน้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการ
ทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 32 

  2. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ดา้นราคา  มคี่า Sig. 

เท่ากบั .227 ซึ่งมากกวา่ .05 หมายความวา่  ค่าความแปรปรวนของ อาชพีอย่างน้อย 2 กลุ่มไม่
แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้
สถติ ิF-test ดงัตาราง 34 
  3. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน มี
ค่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกวา่ .01 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของอาชพีอย่างน้อย 2 กลุ่ม
แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้
สถติ ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 32 
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  4. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ มคี่า 
Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกวา่ .01 หมายความวา่  ค่าความแปรปรวนของ อาชพีอย่างน้อย 2 กลุ่ม
แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้
สถติ ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 32 
 
ตาราง 32 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
 พกพา จ าแนกตามอาชพี โดย Brown-Forsythe 
 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 

 

Statisticª 

 
df1 

 
df2 

 
Sig. 

1. ความจุในการส ารองไฟฟ้า
ทีเ่ลอืกซื้อ 

3.146* 3 174.290 .027 

2. ความถีใ่นการใชง้าน 
3. ความถีใ่นการซื้อ 

1.801 
1.479 

3 
3 

173.782 
242.957 

.149 

.221 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
  จากตาราง 32 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา จ าแนกตามอาชพี โดย Brown-Forsythe พบวา่ 
  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ มคี่า Sig. เท่ากบั .027 ซึ่งน้อยกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึน าผลไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดั บ 
.05 ดงัตาราง 33 
  2. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน มี
ค่า Sig. เท่ากบั .149 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมต ิ
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ฐานรอง (H1) แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บ รรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้านไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05   
  3. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อ มคี่า 
Sig. เท่ากบั .221 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานร อง 
(H1) แสดงวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
 
ตาราง 33 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรม
 การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
 

 
อาชพี 

 
Mean 

อาชพี 
นกัเรยีน/ 
นกัศกึษา 

ขา้ราชการ/ 
รฐัวสิาหกจิ 
พ่อบา้น/แม่บา้น/ 
เกษยีณอายุ 

พนกังาน/ 
ลูกจา้งบรษิทั 
เอกชน 

ประกอบ 
ธุรกจิส่วนตวั/ 
คา้ขาย 

นกัเรยีน/นกัศกึษา 8873.39  -1964.702 
(.575) 

-1517.142 
(.152) 

-3244.743* 
(.010) 

ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
พ่อบา้น/แม่บา้น/ 
เกษยีณอายุ 

10838.10   447.560 
(1.000) 

-1280.040 
(.950) 

พนกังาน/ลูกจา้งบรษิทั 
เอกชน 

10390.53    -1727.601 
(.450) 

ประกอบธุรกจิส่วนตวั/ 
คา้ขาย 

12118.14     

 
* มรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่.05
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  จากตาราง 33 ผลการวเิคราะหก์ารเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
แตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ พบวา่ 
  ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน /นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคที่ มอีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั /
คา้ขาย มคี่า Sig. เท่ากบั .010 ซึ่งน้อยกวา่ .05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา 
มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีประกอบ ธุรกจิส่วนตวั /คา้ขาย อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั /คา้ขาย ซื้อความจุในการส ารองไฟฟ้า
มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 3244.75  
  ส่วนคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
ตาราง 34 แสดงการทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
 พกพา จ าแนกตามอาชพี 
 

พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา 

แหล่งความ
แปรปรวน  

SS  df  MS  F  Sig.  

1. ราคาทีซ่ื้อ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

864021.566 
9.684E7 
9.770E7 

3 
396 
399 

288007.189 
244534.234 

1.178 .318 

 
  จากตาราง 34 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา จ าแนกตามอาชพี โดยใชก้ารทดสอบ F-test พบวา่ 
  1. พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  ด้านราคา  มคี่า Sig. 
เท่ากบั .318 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) 
หมายความวา่  ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั  มีพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาดา้นราคาทีซ่ื้อไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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  สมมติฐานข้อท่ี 2 แรงจูงใจ  ประกอบดว้ย แรงจูงใจดา้นเหตุผล แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 
แรงจูงใจทีเ่กดิจากตวัผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา 

 
  สมมติฐานข้อท่ี 2.1 แรงจูงใจมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า

ส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
   H0: แรงจูงใจไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ

พกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
   H1: แรงจูงใจมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ

พกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 35  
 
ตาราง 35 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง แรงจูงใจกบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
 ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  
 

แรงจูงใจ 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการ
ส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 

Pearson 
Correlation 

Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นเหตุผล 
ดา้นอารมณ์ 

.157** 

.172** 
.122* 

 

.002 

.001 

.015 

เดยีวกนั 
เดยีวกนั 
เดยีวกนั 

ต ่า 
ต ่า 
ต ่า 
 

มคีวามสมัพนัธ ์
มคีวามสมัพนัธ ์
มคีวามสมัพนัธ ์

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05
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  จากตาราง 35 ผลการวเิคราะห์ ความสมัพนัธ์ ระหวา่ง แรงจูงใจกบัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ พบวา่  
  แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ ์มคี่า Sig. เท่ากบั .002 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่  แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ์  มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า  โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .157 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคไดร้บัแรงจูงใจดา้นผลติภณัฑม์ากขึน้ จะท าให้
ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าที่
เลอืกซื้อเพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
  แรงจูงใจดา้นเหตุผล  มคี่า Sig. เท่ากบั .001 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่  แรงจูงใจดา้นเหตุผล  มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  
ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .172 อย่างมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคไดร้บัแรงจูงใจดา้นเหตุผลมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ เพิม่ขึน้ใน
ระดบัต ่า 
  แรงจูงใจดา้นอารมณ์  มคี่า Sig. เท่ากบั .015 ซึ่งน้อยกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ แรงจูงใจดา้นอารมณ์  มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  
ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .122 อย่างมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคไดร้บัแรงจูงใจดา้นอารมณ์มากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ เพิม่ขึน้ใน
ระดบัต ่า 
 
  สมมติฐานข้อท่ี 2.2 แรงจูงใจมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
   H0: แรงจูงใจไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
  H1: แรงจูงใจมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
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  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มั ่น 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 36 
 
ตาราง 36 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง แรงจูงใจกบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
 ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ  
 

แรงจูงใจ 
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ  

Pearson 
Correlation 

Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

ดา้นผลติภณัฑ ์

ดา้นเหตุผล 

ดา้นอารมณ์ 

-.203** 

-.218** 

-.112* 

.000 

.000 

.025 

ตรงขา้ม 

ตรงขา้ม 

ตรงขา้ม 

ต ่า 

ต ่า 

ต ่า 

มคีวามสมัพนัธ ์

มคีวามสมัพนัธ ์

มคีวามสมัพนัธ ์

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 * มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
  จากตาราง 36 ผลการวเิคราะห์ ความสมัพนัธ์ ระหวา่ง แรงจูงใจกบัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ พบวา่  
  แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ ์มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่  แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ์  มี
ความสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ  ในทศิ
ทางตรงขา้ม ระดบัต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .203 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคไดร้บัแรงจูงใจดา้นผลติภณัฑม์ากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อลดลงในระดบัต ่า เนื่องจากในปจัจุบนัการ 
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แขง่ขนัสูง ผูผ้ลติจงึตอ้งพฒันาผลติภณัฑใ์หม้คีุณภาพมากขึน้ในตน้ทุนทีต่ ่าลง ราคาผลติภณัฑจ์งึถูก
ลงเพื่อใหส้ามารถต่อสูก้บัคู่แขง่ขนัได ้ผูบ้รโิภคจงึซื้อสนิคา้ในราคาถูกลง 
  แรงจูงใจดา้นเหตุผล  มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่  แรงจูงใจดา้นเหตุผล  มคีวามสัมพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ  ในทศิทางตรงขา้ม ระดบั
ต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .218 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้
ผูบ้รโิภคไดร้บัแรงจูงใจดา้นเหตุผลมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ ลดลงในระดบัต ่า  เนื่องจากผลติภณัฑม์คีุณสมบตัไิม่แตกต่างกนั
มากอกีทัง้ยงัมหีลากหลายระดบัราคาใหเ้ลอืกซื้อ ผูบ้รโิภคจงึมแีนวโน้มทีจ่ะซื้อสนิคา้ทีม่คีุณสมบตัิ
เหมอืนกนัในราคาถูกลง 
  แรงจูงใจดา้นอารมณ์  มคี่า Sig. เท่ากบั .025 ซึ่งน้อยกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ แรงจูงใจดา้นอารมณ์  มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ  ในทศิทางตรงขา้ม ระดบั
ต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .112 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ถา้
ผูบ้รโิภคไดร้บัแรงจูงใจดา้นอารมณ์มากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ ลดลงในระดบัต ่า  เนื่องจากตราสนิคา้ทีม่หีลากหลาย แต่ละตรา
สนิคา้มกีารออกแบบทีส่วยงามและทนัสมยัยิง่ข ึน้ จงึท าใหผู้บ้รโิภคมทีางเลอืกในการซื้อมาก และมี
โอกาสซื้อสนิคา้ในราคาทีถู่กลง 
 
สมมติฐานข้อท่ี 2.3 แรงจูงใจ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
  H0: แรงจูงใจ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน 
  H1: แรงจูงใจ  มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน 
  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 37 
 
 



139 

ตาราง 37 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง แรงจูงใจ กบั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
 ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน 
 

แรงจูงใจ 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใช้
งาน 

Pearson 
Correlation 

Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

ดา้นผลติภณัฑ ์

ดา้นเหตุผล 

ดา้นอารมณ์ 

.105* 

.041 

.099* 

.036 

.413 

.047 

เดยีวกนั 

- 

เดยีวกนั 

ต ่า 

- 

ต ่า 

มคีวามสมัพนัธ ์

ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

มคีวามสมัพนัธ ์

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
  จากตาราง 37 ผลการวเิคราะห์ ความสมัพนัธร์ะหวา่ง แรงจูงใจ  กบัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน พบวา่  
  แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ ์มคี่า Sig. เท่ากบั .036 ซึ่งน้อยกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่  แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ์  มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ความถีใ่นการใชง้าน 
ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .105 อย่างมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคไดร้บัแรงจูงใจดา้นผลติภณัฑม์ากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้านเพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
  แรงจู งใจดา้นเหตุผล  มคี่า  Sig. เท่ากบั .413 ซึ่งมาก กวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิาน หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) หมายความวา่  แรงจูงใจดา้นเหตุผล  ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ความถีใ่นการใชง้าน 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 
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  แรงจูงใจดา้นอารมณ์  มคี่า Sig. เท่ากบั .047 ซึ่งน้อยกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ แรงจูงใจดา้นอารมณ์  มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ความถีใ่นการใชง้าน ในทศิทา ง
เดยีวกนั ระดบัต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .099 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคไดร้บัแรงจูงใจดา้นอารมณ์มากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้านเพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 
  สมมติฐานข้อท่ี 2.4 แรงจูงใจมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
  H0: แรงจูงใจ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
  H1: แรงจูงใจมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 38 
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ตาราง 38 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง แรงจูงใจกบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
 ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
 

แรงจูงใจ 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
Pearson 

Correlation 
Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

ดา้นผลติภณัฑ ์

ดา้นเหตุผล 

ดา้นอารมณ์ 

-.058 

-.086 

.034 

.248 

.084 

.502 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
 

  จากตาราง 38 ผลการวเิคร าะห์ความสมัพนัธร์ะหวา่ง แรงจูงใจกบั พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ พบวา่  
  แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ์  มคี่า  Sig. เท่ากบั .248 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) หมายความวา่  แรงจูงใจดา้นผลติ ภณัฑ์ ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  แรงจูงใจดา้นเหตุผล  มคี่า  Sig. เท่ากบั .084 ซึ่งมาก กวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิาน หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) หมายความว่ า แรงจูงใจดา้นเหตุผล  ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  แรงจูงใจดา้นอารมณ์  มคี่า  Sig. เท่ากบั .502 ซึ่งมาก กวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิาน หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) หมายความวา่  แรงจูงใจดา้นอารมณ์  ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
  สมมติฐานข้อท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
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  สมมติฐานข้อท่ี 3.1 ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
  H0: ส่วนประสมทางการตลาด  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
  H1: ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 39 
 
ตาราง 39 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง ส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการ
 ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
 

ส่วนประสมทาง
การตลาด 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการ
ส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 

Pearson 
Correlation 

Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา 
ดา้นชอ่งทางการจดั
จ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด 

.058 
.130** 
.163** 

 
.058 

.245 

.009 

.001 
 

.245 

- 
เดยีวกนั 
เดยีวกนั 

 
- 

- 
ต ่า 
ต ่า 
 
- 

ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
มคีวามสมัพนัธ ์
มคีวามสมัพนัธ ์

 
ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

 

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01
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  จากตาราง 39 ผลการวเิคราะห์ ความสมัพนัธร์ะหวา่ง ส่วนประสมทางการตลาดกบั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  
พบวา่  
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์มคี่า Sig. เท่ากบั .245 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่
คอื ยอมรบัสมมตฐิาน หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) หมายความวา่  ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลติภณัฑ์  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  มคี่า Sig. เท่ากบั .009 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่  ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอ งแบบพกพาดา้น
ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  ในทศิทางเดยีวกนั ระดบั ต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
เท่ากบั .130 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคามากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุ ปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อเพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย มคี่า Sig. เท่ากบั .001 ซึ่งน้อย
กวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่  ส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า โดยมี
ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .163 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมี
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ
เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด  มคี่า  Sig. เท่ากบั .245 ซึ่ง
มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 
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  สมมติฐานข้อท่ี 3.2 ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
  H0: ส่วนประสมทางการตลาด  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
  H1: ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 40 
 
ตาราง 40 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง ส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการ
 ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
 

สว่นประสมทาง
การตลาด 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
Pearson 

Correlation 
Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา 
ดา้นชอ่งทางการจดั
จ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด 

-.178** 
-.218** 
-.151** 

 
-.073 

.000 

.000 

.002 
 

.147 

ตรงขา้ม 
ตรงขา้ม 
ตรงขา้ม 

 
- 

ต ่า 
ต ่า 
ต ่า 
 
- 

มคีวามสมัพนัธ ์
มคีวามสมัพนัธ ์
มคีวามสมัพนัธ ์

 
ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 

  จากตาราง 40 ผลการวเิคราะห์ ความสมัพนัธร์ะหวา่ง ส่วนประสมทางการตลาดกบั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ พบวา่  
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่
คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ ส่วนประสมทาง 
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การตลาดดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
ดา้นราคาทีซ่ื้อ  ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า  โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .178 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลติภณัฑม์ากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภค มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า ส ารองแบบพกพาดา้น
ราคาทีซ่ื้อ  ลดลงในระดบัต ่า เนื่องจากผูบ้รโิภคทีใ่หค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลติภณัฑม์กัพจิารณาถงึตวัสนิคา้ทีม่คีวามหลากหลาย คุณภาพด ีมคีวามสวยงาม ควบคู่กบัราคา
สนิคา้ หรอือาจกล่าวไดว้า่ สนิคา้ตอ้งมคีวามเหมาะสมกบัราคา ดงันัน้หากผู้ บรโิภคใหค้วามส าคญั
กบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์ากขึน้ กอ็าจส่งผลใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อลดลงในระดบัต ่า 
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่  ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น
ราคาทีซ่ื้อ  ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า  โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .218 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคามากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาที่
ซื้อ ลดลงในระดบัต ่า เนื่องจากผูบ้รโิภคทีใ่หค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา
มกัจะพจิารณาถงึคุณค่าสนิคา้ควบคู่ กบัราคา ซึ่งสนิคา้จะตอ้งมคีุณค่าสูงในราคาต ่า ดงันัน้หาก
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามากขึน้ กอ็าจส่งผลใหผู้บ้รโิภคมี
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อลดลงในระดบัต ่า  
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย มคี่า Sig. เท่ากบั .002 ซึ่งน้อย
กวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่  ส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
เท่ากบั .151 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภค มพีฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ  ลดลง ในระดบัต ่า เนื่องจากผูบ้รโิภคทีใ่ห้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายจะค านึงถงึชอ่งทางในการซื้อ
สนิคา้ กล่าวไดว้า่สนิคา้จะตอ้งหาซื้อไดง้่าย มคีวามสะดวกในการซื้อสนิคา้ ความหลากหลายของ
ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายท าใหผู้บ้รโิภคสามารถเปรยีบเทยีบราคาสินคา้ไดอ้กีดว้ย ดงันัน้หาก 
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ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายมากขึน้ กอ็าจ
ส่งผลใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อลดลงใน
ระดบัต ่า 
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด  มคี่า  Sig. เท่ากบั .147 ซึ่ง
มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
  สมมติฐานข้อท่ี 3.3 ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใช ้
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
  H0: ส่วนประสมทางการตลาด  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใช ้
  H1: ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใช ้
  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 41 
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ตาราง 41 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง ส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการ
 ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน 
 

ส่วนประสมทาง
การตลาด 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใช ้
Pearson 

Correlation 
Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา 
ดา้นชอ่งทางการจดั
จ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด 

.100* 
.097 
.094 

 
.052 

.045 

.053 

.061 
 

.304 

เดยีวกนั 
- 
- 
 
- 

ต ่า 
- 
- 
 
- 

มคีวามสมัพนัธ ์
ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

 
ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

  จากตาราง 41 ผลการวเิคราะห์ ความสมัพนัธร์ะหวา่ง ส่วนประสมทางการตลาดกบั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใช ้พบวา่  
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ มคี่า Sig. เท่ากบั .045 ซึ่งน้อยกวา่ .05 นัน่
คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่  ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
ดา้นความถีใ่นการใช ้ในทศิทางเดยีวกนัระดบัต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .100 อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลติภณัฑม์ากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภค มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
ดา้นความถีใ่นการใช ้เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  มคี่า Sig. เท่ากบั .053 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิา นหลกั  (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง  (H1) หมายความวา่  ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการ ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
ดา้นความถีใ่นการใช ้อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  มคี่า Sig. เท่ากบั .061 ซึ่ง
มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิา นหลกั  (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) หมายความวา่  
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ส่วนประสมท างการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใช ้อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด  มคี่า  Sig. เท่ากบั .304 ซึ่ง
มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใช ้อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
 
  สมมติฐานข้อท่ี 3.4 ส่วนประสมทางการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
  H0: ส่วนประสมทางการตลาด  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
  H1: ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 42 
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ตาราง 42 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง ส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการ
 ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
 

ส่วนประสมทาง
การตลาด 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
Pearson 

Correlation 
Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา 
ดา้นชอ่งทางการจดั
จ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด 

-.108* 
-.054 
-.027 

 
.110* 

.030 

.277 

.588 
 

.028 

ตรงขา้ม 
- 
- 
 

เดยีวกนั 

ต ่า 
- 
- 
 
ต ่า 

มคีวามสมัพนัธ ์
ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

 
มคีวามสมัพนัธ ์

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

  จากตาราง 42 ผลการวเิคราะห์ ความสมัพนัธร์ะหวา่ง ส่วนประสมทางการตลาดกบั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ พบวา่  
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ มคี่า Sig. เท่ากบั .030 ซึ่งน้อยกวา่ .05 นัน่
คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่  ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
ดา้นความถีใ่นการซื้อ ในทศิทางตรงขา้มระดบัต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .108 อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลติภณัฑม์ากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภค มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
ดา้นความถีใ่นก ารซื้อ  ลดลงในระดบัต ่า  เนื่องจากผูบ้รโิภคทีใ่หค้วามส าคญักบัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลติภณัฑม์กัค านึงถงึคุณภาพของผลติภณัฑ ์ผลติภณัฑท์ีซ่ื้อจะตอ้งมคีุณภาพ มกีาร
รบัประกนัสนิคา้ ดงันัน้หากผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์าก
ขึน้ กอ็าจส่งผลใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่น
การซื้อลดลงในระดบัต ่า 
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  มคี่า Sig. เท่ากบั .277 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิา นหลกั  (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง  (H1) หมายความวา่  ส่วนประสมทาง
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การตลาดดา้นราคา ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
ดา้นความถีใ่นการซื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  มคี่า Sig. เท่ากบั .588 ซึ่ง
มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด  มคี่า Sig. เท่ากบั .028 ซึ่งน้อย
กวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่  ส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด  มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ  ในทศิทางเดยีวกนัระดบัต ่า  โดยมคี่าสมัประสิ ทธิ ์
สหสมัพนัธเ์ท่ากบั .110 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญั
กบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 
 
  สมมติฐานข้อท่ี 4 บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 
  สมมติฐานข้อท่ี 4.1 บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
  H0: บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
  H1: บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 43 
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ตาราง 43 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลกบั
 พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าที่
เลอืกซื้อ 
  

บุคลกิภาพตาม
ค่านิยมของบุคคล 

พฤตกิรรมกา รซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการ
ส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 

Pearson 
Correlation 

Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

มนุษยเ์ศรษฐนิยม 
มนุษยส์มาคมนิยม 

.078 
-.115* 

.121 

.021 
- 

ตรงขา้ม 
- 
ต ่า 

ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
มคีวามสมัพนัธ ์

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

  จากตาราง 43 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งบุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล
กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  
พบวา่  
  บุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยม  มคี่า Sig. เท่ากบั .121 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) หมายความวา่  บุคลกิภาพแบบมนุษย์
เศรษฐนิยม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความ
จุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  บุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยม  มคี่า Sig. เท่ากบั .021 ซึ่งน้อยกวา่ .05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่  บุคลกิภาพแบบมนุษย์
สมาคมนิยม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ความจุ
ในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ในทศิทางตรงขา้ม ระดั บต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั 
.115 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมบีุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคม
นิยมเพิม่ขึน้ จะท าให้ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ความจุ
ในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ลดลงในระดบัต ่า เนื่องจากผูบ้รโิภคทีม่บีุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคม
นิยมเป็นกลุ่มบุคคลทีช่อบออกงานสงัคม ชอบซื้อสนิคา้ตามผูอ้ื่นเพื่อใหเ้ป็นทีย่อมรบัของสงัคม 
บุคคลกลุ่มนี้ใหค้วามส าคญักบัตราสนิคา้มากกวา่ประโยชน์ในการใชส้อย ดงันัน้หากผูบ้รโิภคมี 
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บุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยมเพิม่ขึน้ กอ็าจส่งผลใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อลดลงในระดบัต ่า 
 
  สมมติฐานข้อท่ี 4.2 บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
  H0: บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
  H1: บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 44 
 
ตาราง 44 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลกบั
 พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
  

บุคลกิภาพตาม
ค่านิยมของบุคคล 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
Pearson 

Correlation 
Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

มนุษยเ์ศรษฐนิยม 
มนุษยส์มาคมนิยม 

-.153** 
.020 

.002 

.693 
ตรงขา้ม 

- 
ต ่า 
- 

มคีวามสมัพนัธ ์
ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 

  จากตาราง 44 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งบุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล
กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ พบวา่  
  บุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยม  มคี่า Sig. เท่ากบั .002 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ บุคลกิภาพแบบมนุษย ์
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เศรษฐนิยม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ราคาที่
ซื้อ ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .153 อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมบีุคลกิภาพแบบมนุษยม์นุษยเ์ศรษฐนิยมเพิม่ขึน้ จะท าให้
ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ราคาทีซ่ื้อ ลดลง ในระดบัต ่า  
เนื่องจากผูบ้รโิภคทีม่บีุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยมเป็นบุคคลทีเ่น้นถงึความประหยดั ค านึงถงึ
ความคุม้ค่าของเงนิ หาซื้อสนิคา้ทีม่รีาคาถูก ดงันัน้หากผูบ้รโิภคมบีุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยม
เพิม่ขึน้ กอ็าจส่งผลใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาที่
ซื้อลดลงในระดบัต ่า   
  บุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยม  มคี่า Sig. เท่ากบั .639 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) หมายความวา่  บุคลกิภาพแบบมนุ ษย์
สมาคมนิยม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคา
ทีซ่ื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
 
  สมมติฐานข้อท่ี 4.3 บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
  H0: บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน 
  H1: บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน 
  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 45 
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ตาราง 45 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลกบั
 พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นดา้นความถีใ่นการใชง้าน 
  

บุคลกิภาพตาม
ค่านิยมของบุคคล 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใช้
งาน 

Pearson 
Correlation 

Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

มนุษยเ์ศรษฐนิยม 
มนุษยส์มาคมนิยม 

.050 

.097 
.320 
.054 

- 
- 

- 
- 

ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
ไม่มคีวามสมัพนัธ ์

 
  จากตาราง 45 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งบุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล
กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน พบวา่  
  บุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยม  มคี่า Sig. เท่ากบั .320 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) หมายความวา่  บุคลกิภาพแบบมนุษย์
เศรษฐนิยม  ไม่มคีวามสมัพั นธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้น
ความถีใ่นการใชง้าน อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  บุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยม  มคี่า Sig. เท่ากบั .054 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) หมายความวา่  บุคลกิภาพแบบมนุษย์
สมาคมนิยม  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้น
ความถีใ่นการใชง้าน อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
  สมมติฐานข้อท่ี 4.4 บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
  H0: บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
  H1: บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
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  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 46 
 
ตาราง 46 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลกบั
 พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
  

บุคลกิภาพตาม
ค่านิยมของบุคคล 

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
Pearson 

Correlation 
Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

มนุษยเ์ศรษฐนิยม 
มนุษยส์มาคมนิยม 

.018 
.100* 

.719 

.046 
- 

เดยีวกนั 
- 
ต ่า 

ไม่มคีวามสมัพนัธ ์
มคีวามสมัพนัธ ์

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

  จากตาราง 46 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งบุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล
กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ พบวา่  
  บุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยม  มคี่า Sig. เท่ากบั .719 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) หมายความวา่  บุคลกิภาพแบบมนุษย์
เศรษฐนิยม  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้น
ความถีใ่นการซื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  บุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยม  มคี่า Sig. เท่ากบั .046 ซึ่งน้อยกวา่ .05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่  บุคลกิภาพแบบมนุษย์
สมาคมนิยม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ความถี่
ในการซื้อ ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมี
บุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยมเพิม่ขึน้จะท าให้ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพาถีข่ ึน้ ในระดบัต ่า 
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  สมมติฐานข้อท่ี 5 ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 
  สมมติฐานข้อท่ี 5.1 ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์มคี วามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
  H0: ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ์  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
  H1: ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 47 
 
ตาราง 47 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑก์บั
 พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืก
ซื้อ 
  

ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
Pearson 

Correlation 
Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบ
กบัความคาดหวงั 
ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของ
ประโยชน์ในการใชส้อย 
ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของ
ราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั 

.153** 
 

.139** 
 

.147** 
 

.002 
 

.005 
 

.003 

เดยีวกนั 
 

เดยีวกนั 
 

เดยีวกนั 

ต ่า 
 
ต ่า 
 
ต ่า 

มคีวามสมัพนัธ ์
 

มคีวามสมัพนัธ ์
 

มคีวามสมัพนัธ ์

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01
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  จากตาราง 47 ผลการวเิคราะห์ ความสมัพนัธร์ะหวา่ง ความพงึพอใจโดยรวมต่อ
ผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้า
ทีเ่ลอืกซื้อ พบวา่  
   ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงั มคี่า Sig. 
เท่ากบั .002 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความวา่ ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงั มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ในทศิทาง
เดยีวกนั ระดบัต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .153 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงัมากขึน้ จะท าให้
ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืก
ซื้อสูงขึน้ ในระดบัต ่า 
  ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อย  มคี่า Sig. เท่ากบั 
.005 ซึ่ง น้อย กวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความวา่ ความพงึพอใจต่อต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อย มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ใน
ทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .139 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อยมาก
ขึน้ จะท าให้ ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการ
ส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อสูงขึน้ ในระดบัต ่า 
  ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั  มคี่า Sig. 
เท่ากบั .003 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความวา่  ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั  มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ความจุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อใน ทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า  โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .147 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจในราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพที่
ไดร้บัมากขึน้ จะท าให้ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุ
ในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อสูงขึน้ ในระดบัต ่า 
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  สมมติฐานข้อท่ี 5.2 ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
  H0: ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ์  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
  H1: ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 48 
 
ตาราง 48 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง ความพงึพอใจโดย รวมต่อผลติภณัฑก์บั
 พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ 
  

ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
ดา้นราคาทีซ่ื้อ 
Pearson 

Correlation 
Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบ
กบัความคาดหวงั 
ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของ
ประโยชน์ในการใชส้อย 
ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของ
ราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั 

-.150** 
 

-.202** 
 

-.126* 
 

.003 
 

.000 
 

.011 

ตรงขา้ม 
 

ตรงขา้ม 
 

ตรงขา้ม 
 

ต ่า 
 
ต ่า 
 
ต ่า 

มคีวามสมัพนัธ ์
 

มคีวามสมัพนัธ ์
 

มคีวามสมัพนัธ ์

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05
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  จากตาราง 48 ผลการวเิคราะห์ ความสมัพนัธร์ะหวา่ง ความพงึพอใจโดยรวมต่อ
ผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ พบวา่  
  ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่ อเทยีบกบัความคาดหวงั  มคี่า Sig. เท่ากบั .003 ซึ่ง
น้อยกวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน รอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิาน หลกั (H0) หมายความวา่  
ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงั มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธเ์ท่ากบั .150 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจ
ในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงัมากขึน้ จะท าให้ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกดา้นราคาทีซ่ื้อลดลง ในระดบัต ่า เนื่องจากความคาดหวงัของผูบ้รโิภคเกดิจาก
ประสบการณ์และความรูใ้นอดตี ไม่วา่จะเป็นจากการคน้หาขอ้มูลหรอืจากการใชส้นิคา้ จงึท าให้
ผูบ้รโิภคเกดิความคาดหวงัในการซื้อสนิคา้ในครัง้ต่อไป ซึ่งโดยปกตผิูบ้รโิภคส่วนใหญ่มกัใหค้วาม
สนใจสนิคา้ทีร่าคาถูกและด ีดงันัน้หากสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคซื้อมรีาคาถูกและด ีกอ็าจส่งผลใหผู้บ้รโิภคมี
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อลดลงในระดบัต ่า 
  ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อย  มคี่า Sig. เท่ากบั 
.000 ซึ่ง น้อย กวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมม ตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความวา่ ความพงึพอใจต่อต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อย มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า  
โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .202 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้
ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อยมาก จะท าให้ ผูบ้รโิภคมี
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ ลดลง ในระดบัต ่า เนื่องจาก
ผูบ้รโิภคค านึงถงึประโยชน์ในการใชส้อยของสนิค้าทีต่อ้งมคีวามคุม้ค่ามากกวา่ตน้ทุนของผูบ้รโิภค 
ดงันัน้หากผูบ้รโิภคเหน็วา่สนิคา้มปีระโยชน์ในการใชส้อยมากกวา่ตน้ทุนของผูบ้รโิภค กอ็าจส่งผลให้
ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อลดลงในระดบัต ่า 
  ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วน ของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั  มคี่า Sig. 
เท่ากบั .011 ซึ่งน้อยกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความวา่  ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั  มี
ความสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ราคาทีซ่ื้อ ในทศิ
ทางตรงขา้ม ระดบัต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .126 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05 กล่าวคอื ถา้ราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั จะท าให้ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้อ 
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อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อลดลง ในระดบัต ่า เนื่องจากผูบ้รโิภคมทีางเลอืก
มากขึน้ ไดร้บัขอ้มูลขา่วสารเพิม่เตมิ แต่ละตราสนิคา้มรีูปแบบต่างๆใหเ้ลอืก ตลอดจนเศรษฐกจิ
ปจัจุบนัไม่ดจีงึซื้อสนิคา้ราคาถูก ดงันัน้หากผูบ้รโิภคไดร้บัขอ้มูลขา่วสารมากขึน้ กอ็าจส่งผลให้
ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อลดลงในระดบัต ่า 
 
  สมมติฐานข้อท่ี 5.3 ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
  H0: ความพึ งพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ์  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน 
  H1: ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน 
  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 49 
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ตาราง 49 แสดงผลการวิ เคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑก์บั
 พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน 
  

ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
ดา้นความถีใ่นการใชง้าน 
Pearson 

Correlation 
Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบ
กบัความคาดหวงั 
ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วน
ของประโยชน์ในการใชส้อย 
ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วน
ของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั 

.042 
 

.248** 
 

.202** 

.398 
 

.000 
 

.000 

- 
 

เดยีวกนั 
 

เดยีวกนั 
 

- 
 
ต ่า 
 
ต ่า 

ไม่มี
ความสมัพนัธ ์
มคีวามสมัพนัธ ์

 
มคีวามสมัพนัธ ์

** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 

  จากตาราง 49 ผลการวเิคราะห์ ความสมัพนัธร์ะหวา่ง ความพงึพอใจโดยรวมต่อ
ผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน  
พบวา่  
  ความพงึพอใจ ในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงั  มคี่า Sig. เท่ากบั .398 ซึ่ง
มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) หมายความวา่  
ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงั  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
  ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อย  มคี่า Sig. เท่ากบั 
.000 ซึ่ง น้อย กวา่ .01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความวา่ ความพงึพอใจต่อต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อย มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ความถีใ่นการใชง้าน ในทศิเดยีวกนั 
ระดบัต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .248 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื 
ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อผลติภณัฑ์ในส่วนของประโยชน์ในการใชส้อยมาก จะท าให้ผูบ้รโิภคมี
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน ถีข่ ึน้ ในระดบัต ่า
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  ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั  มคี่า Sig. 
เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกวา่ .01 นัน่คอื ยอ มรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความวา่  ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั  มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ความถีใ่นการใชง้าน 
ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .202 อย่างมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจในราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บัมากขึน้ จะท า
ใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน ถีข่ ึน้ 
ในระดบัต ่า 
 
  สมมติฐานข้อท่ี 5.4 ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
  H0: ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ์  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
  H1: ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีร์
สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ .05 ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 50 
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ตาราง 50 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่ง ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑก์บั
 พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ 
  

ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์

พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
ดา้นความถีใ่นการซื้อ 
Pearson 

Correlation 
Sig. ทศิทาง ระดบั ความสมัพนัธ ์

ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบ
กบัความคาดหวงั 
ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วน
ของประโยชน์ในการใชส้อย 
ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วน
ของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั 

-.091 
 

-.092 
 

-.042 

.068 
 

.066 
 

.406 

- 
 
- 
 
- 
 

- 
 
- 
 
- 

ไม่มี
ความสมัพนัธ ์

ไม่มี
ความสมัพนัธ ์

ไม่มี
ความสมัพนัธ ์

 
  จากตาราง 50 ผลการวเิคราะห์ ความสมัพนัธร์ะหวา่ง ความพงึพอใจโดยรวมต่อ
ผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ พบวา่  
  ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงั  มคี่า Sig. เท่ากบั .068 ซึ่ง
มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) หมายความ วา่ 
ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงั  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
  ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อย มคี่า Sig. 
เท่ากบั .066 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อย ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 
  ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั  มคี่า Sig. 
เท่ากบั .406 ซึ่งมากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิาน รอง (H1) 
หมายความวา่  ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั  ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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ตาราง 51 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

ขอ้ สมมตฐิาน ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สถติทิีใ่ช ้

1. 
 
 
 
 
1.1 
 
 
 
 
 
 
1.2 
 
 
 
 
 
 
1.3 
 

ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร์
แตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน อาชพี มี
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาแตกต่างกนั 
ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
แตกต่างกนั 
- ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
- ราคาทีซ่ื้อ 
- ความถีใ่นการใชง้าน 
- ความถีใ่นการซื้อ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
แตกต่างกนั 
- ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
- ราคาทีซ่ื้อ 
- ความถีใ่นการใชง้าน 
- ความถีใ่นการซื้อ 
ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสต่ างกนั มี
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาแตกต่างกนั 
- ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
- ราคาทีซ่ื้อ 
- ความถีใ่นการใชง้าน 

 
 
 
 
 
 
 
 

สอดคลอ้ง 
สอดคลอ้ง 
สอดคลอ้ง 
ไม่สอดคลอ้ง 

 
 
 

สอดคลอ้ง 
ไม่สอดคลอ้ง 
ไม่สอดคลอ้ง 
ไม่สอดคลอ้ง 

 
 
 

ไม่สอดคลอ้ง 
ไม่สอดคลอ้ง 
สอดคลอ้ง 

 
 
 
 
 
 
 
 
Independent t-test 
Independent t-test 
Independent t-test 
Independent t-test 
 
 
 
Brown-Forsythe 
F-test 
Brown-Forsythe 
F-test 
 
 
 
Independent t-test 
Independent t-test 
Independent t-test 
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ตาราง 51 (ต่อ) 
 

ขอ้ สมมตฐิาน ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สถติทิีใ่ช ้

 
1.4 
 
 
 
 
 
 
1.5 
 
 
 
 
 
 
1.6 
 
 
 
 
 
 

- ความถีใ่นการซื้อ 
ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาแตกต่างกนั 
- ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
- ราคาทีซ่ื้อ 
- ความถีใ่นการใชง้าน 
- ความถีใ่นการซื้อ 
ผูบ้รโิภคที่ มรีายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาแตกต่างกนั 
- ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
- ราคาทีซ่ื้อ 
- ความถีใ่นการใชง้าน 
- ความถีใ่นการซื้อ 
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
แตกต่างกนั 
- ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
- ราคาทีซ่ื้อ 
- ความถีใ่นการใชง้าน 
- ความถีใ่นการซื้อ 

ไม่สอดคลอ้ง 
 
 
 
ไม่สอดคลอ้ง 
สอดคลอ้ง 
ไม่สอดคลอ้ง 
ไม่สอดคลอ้ง 

 
 
 

สอดคลอ้ง 
ไม่สอดคลอ้ง 
ไม่สอดคลอ้ง 
ไม่สอดคลอ้ง 

 
 
 

สอดคลอ้ง 
ไม่สอดคลอ้ง 
ไม่สอดคลอ้ง 
ไม่สอดคลอ้ง 

Independent t-test 
 
 
 

F-test 
Brown-Forsythe 

F-test 
Brown-Forsythe 

 
 
 

Brown-Forsythe 
F-test 

Brown-Forsythe 
Brown-Forsythe 

 
 
 

Brown-Forsythe 
F-test 

Brown-Forsythe 
Brown-Forsythe 
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ตาราง 51 (ต่อ) 
 

ขอ้ สมมตฐิาน ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สถติทิีใ่ช ้

2. 
 
 

แรงจูงใจประกอบ ดว้ย แรงจูงใจดา้นเหตุผล 
แรงจูงใจดา้นอารมณ์ แรงจูงใจทีเ่กดิจากตวั
ผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
- ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
 
 
 
 
 
- ราคาทีซ่ื้อ 
 
 
 
 
 
- ความถีใ่นการใชง้าน 
 
 
 
- ความถีใ่นการซื้อ 

 
 
 
 

- แรงจูงใจที่ เกดิ   
จากตวัผลติภณัฑ ์
- แรงจูงใจดา้น
เหตุผล 
- แรงจูงใจดา้น
อารมณ์ 
- แรงจูงใจทีเ่กดิ   
จากตวัผลติภณัฑ ์
- แรงจูงใจดา้น
เหตุผล 
- แรงจูงใจดา้น
อารมณ์ 
- แรงจูงใจทีเ่กดิ   
จากตวัผลติภณัฑ ์
- แรงจูงใจดา้น
อารมณ์ 
ไม่สอดคลอ้ง 

 
 
 
 

Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 
 
 
 
Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 
 
 
 
Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 
 
Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 
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ตาราง 51 (ต่อ) 
 

ขอ้ สมมตฐิาน ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สถติทิีใ่ช ้

3. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4. 

ส่วนประสม ทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
- ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
 
 
- ราคาทีซ่ื้อ 
 
 
 
- ความถีใ่นการใชง้าน 
 
 
- ความถีใ่นการซื้อ 
 
 
บุ คลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
- ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 

 
 
 
 

 
- ดา้นราคา 
- ดา้นชอ่งทางการ
จดัจ าหน่าย 
- ดา้นผลติภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นชอ่งทางจดั
จ าหน่าย 
- ดา้นผลติภณัฑ ์
 
 
- ดา้นผลติภณัฑ ์
- ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด 
 
 
 
- มนุษยส์มาคม
นิยม 
 

 
 
 
 

 
Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 
Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 
 
Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 
Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 
 
 
 
Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 
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ตาราง 51 (ต่อ) 
 

ขอ้ สมมตฐิาน ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สถติทิีใ่ช ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
5. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

- ราคาทีซ่ื้อ 
 
 
- ความถีใ่นการใชง้าน 
 
 
- ความถีใ่นการซื้อ 
 
 
ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
- ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
 
 
- ราคาทีซ่ื้อ 
 
 
- ความถีใ่นการใชง้าน 
 
 
- ความถีใ่นการซื้อ 
 
 

- มนุษยเ์ศรษฐ
นิยม 

 
ไม่สอดคลอ้ง 

 
 

- มนุษยส์มาคม
นิยม 
 
 
 
 
สอดคลอ้ง 
 
 
สอดคลอ้ง 
 
 
สอดคลอ้ง 
 
 
ไม่สอดคลอ้ง 
 
 

Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 
Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 
Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 
 
 
 
Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 
Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 
Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 
Pearson Product  
Moment Correlation 
Coefficient 

 
 
   



 

บทท่ี 5 
สรปุ อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษา ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อทีจ่ะน าผลการวจิยัทีไ่ดไ้ปใชใ้ น
การปรบัปรุงและพฒันาผลติภณัฑ ์รวมถงึวางแผนกลยุทธท์างการตลาดอย่างเหมาะสม สอดคลอ้ง
กบัสภาวะการเปลีย่นแปลงทีเ่กดิขึน้ รวมทัง้เพิม่ประสทิธภิาพในการแขง่ขนัเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย
และเพิม่ขดีความสามารถขององคก์ร 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาของผูบ้รโิภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ 
 2. เพื่อศกึษาแรงจูงใจ ประกอบดว้ย แรงจูงใจจากตวัผลติภณัฑ ์แรงจูงใจดา้นเหตุผล 
แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
ของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดั
จ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4. เพื่อศกึษาบุคลกิภาพ ตามค่านิย มของบุคคล  ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5. เพื่อศกึษาความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์ ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร                 
          
ความส าคญัของการวิจยั             
 1. ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่าย สามารถน าขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการวจิยัมาใชเ้ป็นแนวทางในการ
พฒันา และปรบัปรุงผลติภณัฑใ์หม้คีุณภาพมากขึน้ 
 2. ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่าย สามารถน าขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการวจิยัมาใชเ้ป็นแนวทางในการ
วางแผนกลยุทธท์างการตลาดอย่างเหมาะสม สอดคลอ้งกบัสภาวะการเปลีย่นแปลงทีเ่กดิขึน้ได้ 
 3. ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่าย สามารถน าขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการวจิยัมาใชเ้ป็นแนวทางในการเพิม่
ประสทิธภิาพทางการแขง่ขนักบัคู่แขง่ได ้
 4. ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่าย สามารถทราบถงึพฤตกิรรมของผูบ้ริ โภค เพื่อเป็นแนวทางใน
การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค รวมถงึการสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภคได้ 
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สมมติฐาน 

 1. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน อาชพี มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรร จุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพาแตกต่างกนั 
 2. แรงจูงใจ ประกอบดว้ย แรงจูงใจดา้นเหตุผล แรงจูงใจดา้นอารมณ์ แรงจูงใจทีเ่กดิจาก
ตวัผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 3. ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางกา รจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา 
 4. บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 5. ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  
 
สรปุผลการค้นคว้า 
 จากการศกึษาคน้ควา้เรื่อง ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปผลการศกึษาไดด้งันี้ 
 1. การวิเคราะหข้์อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 เพศ พบวา่ กลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่มี เพศ หญงิ  จ านวน 244 คน รองลงมามี เพศ ชาย  
จ านวน 156 คน  
 อาย ุพบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มอีายุ 25-34 ปี จ านวน 190 คน รองลงมามีอายุ 15-24 
ปี จ านวน 107 คน และมอีายุ 35 ปีขึน้ไป จ านวน 103 คน 
 สถานภาพสมรส  พบวา่ กลุ่มตวั อย่างส่วนใหญ่มี สถานภาพ  โสด/หย่ารา้ง /แยกกนัอยู่  
จ านวน 363 คน รองลงมามสีถานภาพ สมรส/อยู่ดว้ยกนั จ านวน 37 คน  
 ระดบัการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษา ปรญิญาตร ีจ านวน 279 
คน รองลงมามี ระดบัการศกึษา สูงกวา่ปรญิญาตร ีจ านวน 73 คน และมรีะดบัการศกึ ษาต ่ากวา่
ปรญิญาตรจี านวน 48 คน  
 รายได้ต่อเดือน พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มรีายไดต้่อเดอืน  10,001-20,000 บาท  
จ านวน 142 คน รองลงมามรีายไดต้่อเดอืน  น้อยกวา่หรอืเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 104 คน มี
รายไดต้่อเดอืน  20,001-30,000 บาท  จ านวน 85 คน และมรีายไดต้่อเดอืน  30,001 บาทขึน้ไป 
จ านวน 69 คน  
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 อาชีพ พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มอีาชพี พนกังาน /ลูกจา้งบรษิทัเอกชน จ านวน 187 
คน มอีาชพี นกัเรยีน/นกัศกึษา จ านวน 112 คน มอีาชพี ประกอบธุรกจิส่วนตวั /คา้ขาย จ านวน 59 
คน และมอีาชพี ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ/พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษยีณอายุ จ านวน 42 คน  
 2. การวิเคราะหข้์อมูล ด้านแรงจงูใจ ของผูบ้ริโภคอปุกรณ์บรรจไุฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มูล ดา้นแรงจูงใจ ของผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  
พบวา่แรงจูงใจโดยรวม มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
 ด้านผลิตภณัฑ ์
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา มแีรงจูงใจ ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม มคีวาม
คดิเหน็อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา มแีรงจูงใจ  ดา้นผลติภณัฑ์  มคีวามคดิเหน็
อยู่ในระดบั มากทีสุ่ด  ไดแ้ก่ ใชง้านง่ าย และมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ คุณสมบตัิ
ผลติภณัฑต์รงกบัความตอ้งการ , ผลติภณัฑไ์ดม้าตรฐานและผา่นการรบัรองดา้นความปลอดภยั , 
ผลติภณัฑน่์าเชือ่ถอื มตีราสนิคา้เป็นทีรู่จ้กั, มกีารพฒันารูปแบบใหม่ๆอยู่เสมอ  
 ด้านเหตุผล 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ พกพา มแีรงจูงใจ  ดา้นเหตุผลโดยรวม  มคีวาม
คดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  มแีรงจูงใจ  ดา้นเหตุผล มคีวามคดิเหน็อยู่
ในระดบัมากทีสุ่ด  ไดแ้ก่ สามารถใชง้านไดทุ้กทีทุ่กเวลา , มคีวามจ าเป็นตอ้งใชง้าน และมี ความ
คดิเหน็อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ผลติภณัฑม์คีวามทนทาน 
 ด้านอารมณ์ 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  มแีรงจูงใจ  ดา้นอารมณ์โดยรวม  มคีวาม
คดิเหน็อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา มแีรงจูงใจ ดา้นอารมณ์ มคีวามคดิเหน็อยู่
ในระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่ ผลติภณัฑม์กีารออกแบบทีส่วยงามน่าใช้ , รูปแบบสนิคา้ทนัสมยัเป็นที่
นิยม, ผลติภณัฑม์เีอกลกัษณ์เฉพาะตวั  
 แรงจูงใจทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของ
ผูบ้รโิภคในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ แรงจูงใจ ดา้นเหตุผล รองลงมาระดบัมาก ไดแ้ก่ แรงจูงใจดา้น
ผลติภณัฑ ์และ ดา้นอารมณ์  
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 3. การวิเคราะหข้์อมูล ด้านส่วนประสมทางการตลาด ของผูบ้ริโภคอปุกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  
 ผลการวเิคราะหข์อ้มูล ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ของผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา  พบว่าความคดิเหน็ต่อ ส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม  มคีวามคดิเหน็ อยู่ใน
ระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
 ด้านผลิตภณัฑ ์
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา มคีวามคดิเหน็ ดา้นผลติภณัฑ์โดยรวมอยู่
ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 

  ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไ ฟฟ้าส ารองแบบพกพา  มคีวามคดิเหน็ต่อ ผลติภณัฑ ์อยู่ในระดบั
มากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ขนาดเลก็พกพาสะดวก น ้าหนกัเบา, ผลติภณัฑม์ใีหเ้ลอืกหลากหลาย , รูปลกัษณ์
ผลติภณัฑม์คีวามสวยงาม  
 ด้านราคา 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  มคีวามคดิเหน็  ดา้นราคาโดยรวม อยู่ใน
ระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 

  ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา มคีวามคดิเหน็ต่อราคา อยู่ในระดบัมากทุก
ขอ้ ไดแ้ก่ ราคามคีวามเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัคุณสมบตัผิลติภณัฑ์, ราคามคีวามเหมาะสมเมื่อเทยีบ
กบัวสัดุทีใ่ชใ้นการผลติ, มผีลติภณัฑห์ลายระดบัราคาใหเ้ลอืก  
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  มีความคดิเหน็  ดา้นชอ่งทางการจดั
จ าหน่ายโดยรวม อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา มคีวามคดิเหน็ต่อ ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย
อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ สามารถหาซื้อไดง้่ายหลายชอ่งทาง เชน่ ศนูย์IT Internet  
ตามงานนิทรรศการ ตามหา้งสรรพสนิคา้ และ มคีวามคดิเหน็ต่อชอ่งทางการจดัจ าหน่ายระดบัมาก 
ไดแ้ก่ มคีวามสะดวกในการสัง่ซื้อผลติภณัฑ์  และ รา้นคา้สามารถจดัส่งผลติภณัฑไ์ดต้รงเวลาที่
ตอ้งการ 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา มคีวามคดิเหน็  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา มคีวามคดิเหน็ต่อการส่งเสรมิการตลาด อยู่
ในระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่ ท่านซื้อผลติภณัฑเ์มื่อมพีนกังาน ขายคอยใหค้วามรูแ้ละค าแนะน า , มี
ส่วนลดใหใ้นการซื้อผลติภณัฑ์ , มขีองแถม หรอืของสมัมนาคุณมอบใหเ้มื่อซื้อผลติภณัฑ์  และ การ
โฆษณาผลติภณัฑต์ามชอ่งทางต่างๆ เชน่ TV Internet   
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 ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นผลติภณัฑ ์และ 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
 
 4.  การวิเคราะหข้์อมูลด้านบุคลิกภาพตามค่านิยมของบุคคล ของผูบ้ริโภคอปุกรณ์
บรรจไุฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มูล ดา้นบุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล ของผูบ้ริ โภคอุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา พบวา่บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลโดยรวม มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบั 
มาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
 มนุษยเ์ศรษฐนิยม 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  มบีุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล  ดา้น
มนุษยเ์ศรษฐนิยม อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  มบีุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล  ดา้น
มนุษยเ์ศรษฐนิยม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ท่านค านึงถงึความคุม้ค่าของผลติภณัฑท์ีส่อดคลอ้ง
กบัราคา และ มีบุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล  ดา้นมนุษยเ์ศรษฐนิยม  อยู่ในระดบั มาก ไดแ้ก่ 
ท่านซื้อผลติภณัฑโ์ดยเปรยีบเทยีบราคาจากหลายๆสถานที่ และ ท่านมกัจะซื้อผลติภณัฑเ์มื่อมกีาร
ส่งเสรมิการตลาด เชน่ ไดร้บัส่วนลด หรอืของแถม 
 มนุษยส์มาคมนิยม 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  มบีุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล  ดา้น
มนุษยส์มาคมนิยมโดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา มบีุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล อยู่ใน
ระดบัปานกลางทุกขอ้ ไดแ้ก่ ท่านซื้อผลติภณัฑเ์พราะเป็นทีน่ิยมในสงัคม, ท่านจะซื้อผลติภณัฑห์าก
ท าใหเ้ป็นทีย่อมรบัในสงัคม และ ท่านมกัจะซื้อผลติภณัฑต์ามผูอ้ื่นอยู่เสมอ  
 
 5. การวิเคราะหข้์อมูลด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภค ของอปุกรณ์บรรจไุฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ของอุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคส่วนมากซื้อผลติภณัฑจ์ากหา้งสรรพสนิคา้ รองลงมาซื้ อจากศนูย์ IT, Internet, 
รา้นคา้ทัว่ไป , ตามงานจดัแสดงสนิคา้ และ ซูเปอรส์โตร ์จ านวน 140, 127, 52, 48, 24 และ 9 คน 
ตามล าดบั  
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 ตราสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคส่วนมากซื้อ ไดแ้ก่ Eloop รองลงมา ไดแ้ก่ Yoobao, Sony, 
Panasonic, Power Max, อื่นๆ, Eneloop, Sanyo, Romoss, Wopow และ Cheero จ านวน 107, 
77, 68, 52, 44, 16, 15, 10, 6, 3 และ 2 คน ตามล าดบั 
 บุคคลทีม่สี่วนร่วมในการตดัสนิใจส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ ตนเอง รองลงมา ไดแ้ก่ เพื่อน และ
สมาชกิในครอบครวั จ านวน 279, 75 และ 46 คน ตามล าดบั 
 ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ เลอืกซื้อความจุต ่าสุด คอื 2420 
mAh และสูงสุด คอื 30000 mAh  
 ราคา ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เลอืกซื้อราคาต ่าสุด คอื 250 บาท/เครื่อง และสูงสุด คอื 3000 
บาท/เครื่อง  
 ความถีใ่นการใชง้าน ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใชง้านน้อยทีสุ่ด คอื 1 ครัง้/สปัดาห ์และมากทีสุ่ด 
คอื 14 ครัง้/สปัดาห ์ 
 ความถีใ่นการซื้อผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ซื้อผลติภณัฑต์ ่าสุด คอื 1 เครื่อง/ปี และ
สูงสุด คอื 3 เครื่อง/ปี  
 
 6. การวิเคราะหข้์อมูลด้านความพึงพอใจโดยรวมต่อผลิตภณัฑ ์ของอปุกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลดา้นความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑ ์ของผูบ้รโิภคอุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  พบวา่ความพงึพอใจโดยรวม  อยู่ในระดบั มาก เมื่อพจิารณาเป็นราย ขอ้ 
พบวา่ มคีวามพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ความพงึพอใจดา้นผลติภณัฑใ์นส่วน
ของประโยชน์ใชส้อย ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทียบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั และ 
ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงั  
 
 7. การวิเคราะหข้์อมูลเพื่อท าการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ประกอบดว้ย 
เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน อาชพี มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาแตกต่างกนั 
 จากผลการวจิยัสามารถสรุปไดด้งันี้ 
 เพศ  
 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อแตกต่างกนั อย่างมี นยัส าคญัทางสถติิ ทีร่ะดบั  .01 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
ดา้นราคาทีเ่ลอืกซื้อแตกต่างกนั  อย่างมีนยัส าคญัทางสถติ ิ .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้
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 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมการซื้ออุ ปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
ดา้นความถีใ่นการใชง้าน แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้
 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
ดา้นความถีใ่นการซื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางส ถติ ิ.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 อาย ุ 
 ผูบ้รโิภค ที่มอีายุ แตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่ .05 ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภค ที่มีอายุแตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
ดา้นความถีใ่นการใชง้านไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่ .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  ผูบ้รโิภค ที่มอีายุ แตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  
ดา้นราคาทีซ่ื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภค ที่มอีายุ แตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  
ดา้นความถีใ่นการซื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกั บ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สถานภาพสมรส  
 ผูบ้รโิภค ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา  ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถติิ ที่
ระดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภค ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภค ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน ต่างกนั อย่างทนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภค ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา  ดา้นความถีใ่นการซื้อ  ไม่แตกต่างกนั อย่างมี นยัส าคญัทางสถติิ ทีร่ะดบั  .05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 ระดบัการศึกษา  
 ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศกึษา แตกต่างกนั  มีพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา ดา้นจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศกึษา แตกต่างกนั  มีพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา  ดา้นความถีใ่นการใชง้าน ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกั น มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่ .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่ .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 รายได้ต่อเดือน  
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้านไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา  ดา้นราคาทีซ่ื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 อาชีพ 
 ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถิ ตทิีร่ะดบั .05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
ดา้นความถีใ่นการใชง้านไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
ดา้นความถีใ่นการซื้อไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
ดา้นราคาทีซ่ื้ อไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
    
 สมมติฐานข้อท่ี  2 แรงจงูใจ ประกอบด้วย แรงจงูใจด้านเหตุผล แรงจงูใจด้านอารมณ์ 

แรงจงูใจท่ีเกิดจากตวัผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธก์บั พฤติกรรมการซ้ืออปุกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 

 จากผลการวจิยัสามารถสรุปไดด้งันี้ 
 แรงจงูใจด้านผลิตภณัฑ ์
 แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ์  มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า  อย่างมนียัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ์  มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ  ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ์  มคีวามสมัพนัธ์ กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑ ์ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาดา้ นความถีใ่นการซื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 แรงจงูใจด้านเหตุผล 
 แรงจูงใจดา้นเหตุผล มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า  อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 แรงจูงใจดา้นเหตุผล มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ  ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 แรงจูงใจดา้นเหตุผล  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาดา้น ความถีใ่นการใชง้าน อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 แรงจูงใจดา้นเหตุผล  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไ ฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาดา้น ความถีใ่นการซื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 แรงจงูใจด้านอารมณ์ 
 แรงจูงใจดา้นอารมณ์ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า  อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 แรงจูงใจดา้นอารมณ์ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ  ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 แรงจูงใจดา้นอารมณ์ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 แรงจูงใจดา้นอารมณ์  ไม่มคีวามสัมพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพาดา้น ความถีใ่นการซื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานข้อท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ ์ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การซ้ืออปุกรณ์บรรจไุฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 ด้านผลิตภณัฑ ์
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์  มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ส่วนประ สมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์  มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใชง้าน ในทศิทางเดยีวกนัระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์  มคีวามสมัพนัธก์ ั บพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ ในทศิทางตรงขา้มระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านราคา 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้น ราคา มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใช ้อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  ในทศิทาง
เดยีวกนั ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่า ย มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ  ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใช ้อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้  
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ  อย่างมนียัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
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 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการใช ้อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ  ในทศิทางเดยีวกนัระดบัต ่า  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานข้อท่ี 4 บุคลิกภาพตามค่านิยมของบุคคลมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การซ้ืออปุกรณ์บรรจไุฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 มนุษยเ์ศรษฐนิยม 
 บุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยม  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 บุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐ นิยม มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ราคาทีซ่ื้อ ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 บุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยม  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 บุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยม  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 มนุษยส์มาคมนิยม 
 บุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยม  มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 บุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ราคาทีซ่ื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 บุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยม ไม่มคีวามสมัพนัธก์ ั บพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 บุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยม  มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานข้อท่ี 5 ความพึงพอใจโดยรวมต่อผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซ้ืออปุกรณ์บรรจไุฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 ความพึงพอใจในผลิตภณัฑเ์มื่อเทียบกบัความคาดหวงั 
 ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงั มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ในทศิทาง
เดยีวกนั ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงั มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงั  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้าน  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงั  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใช้สอย 
 ความพงึพอใจต่อต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อย  มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ ใน
ทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
 ความพงึพอใจต่อต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อย  มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ ในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า  
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
 ความพงึพอใจต่อต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อย  มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ความถี่ ในการใชง้าน ในทศิเดยีวกนั 
ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
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 ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อย  ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ  อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทียบกบัคณุภาพท่ีได้รบั 
 ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
 ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นราคาทีซ่ื้อ ในทศิทางตรงขา้ม ระดบั
ต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
 ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้น ความถีใ่นการใชง้าน ในทศิทาง
เดยีวกนั ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
 ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั  ไม่ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาดา้นความถีใ่นการซื้อ อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
อภิปรายผล 
 จากผลการวจิยัเรื่องปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  มปีระเดน็ส าคญัทีส่ามารถน ามาอภปิรายผลได ้
ดงันี้ 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ประกอบดว้ย 
เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน อาชพี มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพาแตกต่างกนั  
 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ประกอบดว้ย เ พศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 และ .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของอธพิจน์ 
เกตุแกว้ (2548) ท าการวจิยัเรื่องปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อพดีเีอโฟน ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้รโิภคทีใ่ชพ้ดีเีอโฟนในกรุงเทพมหานครทีม่เีพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษา และรายไดป้ระจ าเดอืนแตกต่างกนั มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อและลกัษณะ
การซื้อพดีเีอโฟนแตกต่างกนั 
 โดยเพศผูบ้รโิภคเพศหญงิมพีฤตกิรรมการซื้ ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้น
ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อมากกวา่เพศชาย ในขณะทีเ่พศชายมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
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บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ และความถีใ่นการใชง้านมากกวา่เพศหญงิ เนื่องจาก
เพศหญงิค านึงถงึความคุม้ค่าของผลติภณัฑท์ีส่อดคลอ้งกบัราคาทีป่ระหยดัมากกวา่เพศชาย ในขณะ
ทีเ่พศชายมคีวามสนใจในเทคโนโลยมีากกวา่ มแีนวโน้มในการใชง้านอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกสม์ากกวา่ 
จงึมคีวามถีใ่นการใชอุ้ปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพามากกวา่เพศหญงิ และเพศชายส่วนมาก
มกัจะซื้อผลติภณัฑต์ามความชอบของตนเป็นหลกั และใหค้วามส าคญักบัราคาน้อยกวา่เพศหญงิ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25-34 ปี มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้น
ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อมากทีสุ่ด เนื่องจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25-34 ปี เป็นชว่งทีอ่ยู่ใน
วยัท างานมกีารใชง้านผลติภณัฑม์ากกวา่จงึท าใหซ้ื้อผลติภั ณฑท์ีม่คีวามจุในการส ารองไฟฟ้าที่
มากกวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส /อยู่ดว้ยกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชง้านมากทีสุ่ด เนื่องจากจ านวนสมาชกิในครอบครวัทีม่ากกวา่จงึมี
ความถีใ่นการใชง้านมากกวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึ ษาต ่ากวา่ปรญิญาตรมีพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อสูงทีสุ่ด เนื่องจากผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูงมกัจะมเีหตุผลใน
การซื้อสนิคา้ตามความจ าเป็นในการใชง้าน และใหค้วามส าคญักบัราคาสนิคา้ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืน 10,001-20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อสูงทีสุ่ด เนื่องจากผลติภณัฑท์ีม่คีวามจุ
ในการส ารองไฟฟ้ามากส่วนใหญ่จะมรีาคาสูง ดงันัน้ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดร้ะดบัปานกลางขึน้ไปจงึมี
ก าลงัในการซื้อมากกวา่ผูท้ีม่รีายไดน้้อย 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา
แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของศภุกร เหลอืงภากร 
(2549) ท าการวจิยัเรื่องปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อพอคเคท็พซีโีฟน ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกซื้อพอคเคท็พซีโีฟนแตก
ต่างกนั 
 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั /คา้ขาย มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อมากทีสุ่ด เนื่องจากผูท้ีม่อีาชพี
ประกอบธุรกจิส่วนตวั /คา้ขาย มแีนวโน้มในการใชผ้ลติภณัฑใ์นการท างานมากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีนกัเรยีน /นกัศกึษา จงึมคีวามจ าเป็นในการซื้อผลติภณัฑท์ีม่คีวามจุในการส ารองไฟฟ้า
มากกวา่  
 สมมติฐานข้อท่ี  2 แรงจูงใจ ประกอบดว้ย แรงจูงใจดา้นเหตุผล แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 
แรงจูงใจทีเ่กดิจากตวัผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา 
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 แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 และ .05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของพบิูล ทปีะ
ปาล (2545) กล่าววา่ พฤตกิรรมทุกชนิดเริม่ตน้จากแรงจูงใจ แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑเ์ป็นแรงกระตุน้
ทีจ่ะท าใหผู้บ้รโิภคซื้อสนิคา้และบรกิารเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเองใหไ้ดร้บัความพงึ
พอใจ 
 โดยแรงจูงใจดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ และดา้นความถีใ่นการใชง้าน ในทศิทาง
เดยีวกนั ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 และ .05 ตามล าดบั กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภค
ไดร้บัแรงจูงใจดา้นผลติภณัฑม์ากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ และดา้นความถีใ่นการใชเ้พิม่ขึน้ ระดบัต ่า 
 แรงจูงใจดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคไดร้บัแรงจูงใจดา้นผลติภณัฑม์ากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อลดลง ระดบัต ่า เนื่องจากในปจัจุบนัการแขง่ขนั
สูง ผูผ้ลติจงึตอ้งพฒันาผลติภณัฑใ์หม้คีุณภาพมากขึน้ในตน้ทุนทีต่ ่าลง ราคาผลติภณัฑจ์งึถู กลง
เพื่อใหส้ามารถต่อสูก้บัคู่แขง่ขนัได ้ผูบ้รโิภคจงึซื้อสนิคา้ในราคาถูกลง 
 แรงจูงใจดา้นเหตุผล และแรงจูงใจดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 และ .05 ตามล าดบั ซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัขอ งเอกลกัษณ์ ทองใหญ่ ท าการวจิยัเรื่องปจัจยัดา้นแรงจูงใจทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อไอแพด ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ แรงจูงใจดา้นเหตุผล และ
แรงจูงใจดา้นอารมณ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อไอแพดของผูบ้รโิภค 
 โดยแรงจูงใจดา้นเหตุผลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิร รมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคไดร้บัแรงจูงใจดา้นเหตุผลมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมี
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ด้ านความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ
เพิม่ขึน้ ระดบัต ่า 
 แรงจูงใจดา้นเหตุผลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้
ผูบ้รโิภคไดร้บัแรงจูงใจดา้นเหตุผลมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อลดลง ระดบัต ่า เนื่องจากผลติภณัฑม์คีุณสมบตัไิม่แตกต่างกนัมาก
อกีทัง้ยงัมหีลากหลายระดบัราคาใหเ้ลอืกซื้อ ผูบ้รโิภคจงึมแีนวโน้มทีจ่ะซื้อสนิคา้ทีม่คีุณสมบตัิ
เหมอืนกนัในราคาถูกลง 
 แรงจูงใจดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ และดา้นความถีใ่นการใชง้านในทศิทางเดยีวกนั
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 ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคไดร้บัแรงจูงใจดา้นอารมณ์
เพิม่ขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุใน
การส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ และดา้นความถีใ่นการใชง้านเพิม่ขึน้ ระดบัต ่า 
 แรงจูงใจดา้นอารมณ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ถา้
ผูบ้รโิภคไดร้บัแรงจูงใจดา้นอารมณ์เพิม่ขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อลดลง ระดบัต ่า เนื่องจากตราสนิคา้ทีม่หีลากหลาย แต่ละตราสนิคา้
มกีารออกแบบทีส่วยงามและทนัสมยัยิง่ข ึน้ จงึท าใหผู้บ้รโิภคมทีางเลอืกในการซื้อมาก และมโีอกาส
ซื้อสนิคา้ในราคาทีถู่กลง 
 สมมติฐานข้อท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุ ปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  
 ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอง
แบบพกพา อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 และ .05 สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของศภุกร เหลอืง
ภากร (2549) ท าการวจิยัเรื่องปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อพอคเคท็พซีโีฟน ของผูบ้รโิภค
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผลการวจิยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดว้ย ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพั นธก์บั
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อพอ็คเคท็พซีโีฟน 
 โดยส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ ดา้นความถีใ่นการซื้อในทศิทางตรงขา้มระดบัต ่า อย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  .01 และ .05 ตามล าดบั กล่ าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์ากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อ และดา้นความถีใ่นการซื้อลดลง ระดบัต ่า เนื่องจากผูบ้รโิภคทีใ่ห้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ มกัพจิารณาถงึตวัสนิคา้ทีจ่ะตอ้งมคีวาม
เหมาะสมกบัราคา สนิคา้ทีซ่ื้อตอ้งมคีุณภาพ มกีารรบัประกนัสนิคา้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใชใ้นทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์ากขึน้ 
จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการใช้
เพิม่ขึน้ ระดบัต ่า  
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า อย่าง
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มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคามากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส าร องแบบพกพา ดา้น
ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีซ่ื้อเพิม่ขึน้ ระดบัต ่า  
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วาม ส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามากขึน้ จะท าให้
ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อลดลง ระดบัต ่า 
เนื่องจากผูบ้รโิภคทีใ่หค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามกัจะพจิารณาถงึคุณค่า
สนิคา้ควบคู่กบัราคา โดยคุณค่าสนิคา้ต้องสูงกวา่ราคาทีซ่ื้อ 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อในทศิทางเดยีวกนั 
ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามส า คญักบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์
บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อเพิม่ขึน้ ระดบัต ่า  
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นชอ่ง
ทางการจดัจ าหน่ายมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้ นราคาทีซ่ื้อลดลง ระดบัต ่า เนื่องจากผูบ้รโิภคทีใ่หค้วามส าคญักบัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย จะค านึงถงึชอ่งทางในการซื้อสนิคา้ ดว้ยความหลากหลาย
ของชอ่งทางการจดัจ าหน่ายท าใหผู้บ้รโิภคสามารถเปรยีบเทยีบราคาของสนิคา้ได้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่ง เสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
การส่งเสรมิการตลาดมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภ คมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อเพิม่ขึน้ ระดบัต ่า 
 สมมติฐานข้อท่ี 4 บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา 
 บุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของพนิตสริ ิศลิประเส
รฐิ (2555) ท าการวจิยัเรื่องการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ การรบัรูส้ื่อโฆษณาประชาสมัพนัธ ์
และปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่ผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของโทรศพัทม์อืถอืแอปเป้ิล รุ่นไอโฟน พบวา่ 
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บุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของโทรศพัทม์อืถอื แอปเป้ิล 
รุ่นไอโฟน 
 โดยบุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมบีุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยมมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อลดลง ระดบัต ่า เนื่องจากผูบ้รโิภคทีม่ี
บุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยมมกัค านึงถงึความประหยดั ความคุม้ค่าของเงนิ มกัหาซื้อสนิคา้ทีม่ี
ราคาถูก 
 บุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมบีุคลกิภาพแ บบมนุษยส์มาคมนิยมมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมี
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อเพิม่ขึน้ ระดบัต ่า  
 บุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
ส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อใ นทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมบีุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยมมากขึน้ จะ
ท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารอง
ไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อลดลง ระดบัต ่า เนื่องจากผูบ้รโิภคกลุ่มนี้มกัซื้อสนิคา้เพื่อใหเ้ป็นทีย่อมรบัของสงัคม
และใหค้วามส าคญักบัตราสนิคา้มากกวา่ประโยชน์ในการใชส้อย จงึมแีนวโน้มทีจ่ะเลอืกซื้อ
ผลติภณัฑจ์ากตราสนิคา้ทีเ่ป็นทีรู่จ้กั แต่มคีวามจุในการส ารองไฟฟ้าน้อย สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ
อดุลย ์จาตุรงคกุล (2534) กล่าววา่ ผูท้ีม่บีุ คลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยมเป็นกลุ่มบุคคลทีช่อบ
ออกงานสงัคม ชอบซื้อสนิคา้ตามผูอ้ื่นเพื่อใหเ้ป็นทีย่อมรบัของสงัคม บุคคลกลุ่มนี้จะใหค้วามส าคญั
กบัตราสนิคา้มากกวา่ประโยชน์ในการใชส้อย 
 สมมติฐานข้อท่ี 5 ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา  
 ความพงึพอใจโดยรวมต่อผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ทัง้ในดา้นความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงั ความพงึ
พอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อย ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์ นส่วนของราคา
เมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 สอดคลอ้งกบัแนวคดิของศิ
รวิรรณ เสรรีตัน์ (2546) กล่าววา่ ความพงึพอใจของลูกคา้เป็นผลจากการเปรยีบเทยีบการรบัรูใ้น
การท างานของผลติภณัฑก์บัความคาดหวงัของลูกคา้ โดยผลการท างานของผลติภณัฑจ์ ะตอ้งไม่ต ่า
กวา่ความคาดหวงัของลูกคา้จงึท าใหเ้กดิความพงึพอใจ ส่วนความพงึพอใจในส่วนของประโยชน์ใน
การใชส้อย และความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บันัน้ สนิคา้
จะสรา้งความพงึพอใจตอ้งมคีุณค่าในสายตาลูกคา้มากกวา่ตน้ทุน หรอืราคาสนิคา้ทีล่กูคา้ตอ้งจ่ายไป
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 โดยความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงัมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อในทศิทาง
เดยีวกนั ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพึ งพอใจใน
ผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงัมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุ
ไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อเพิม่ขึน้ ระดบัต ่า  
 ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความคาดหวงัมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซื้ออุปกรณ์บร รจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความ
คาดหวงัมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้น
ราคาทีซ่ื้อลดลง ระดบัต ่า เนื่องจากความคาดหวงัของผูบ้รโิภคเกดิจากประสบการณ์และความรูใ้น
อดตี จงึท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความคาดหวงัในการซื้อครัง้ต่อไปซึ่งโดยปกตผิูบ้รโิภคจะใหค้วามสนใจ
สนิคา้ทีร่าคาถูกและคุณภาพด ี
 ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อย มคีวามสมัพนัธก์ ั บ
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
และดา้นความถีใ่นการใชง้านในทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01
กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อยมากขึน้ จะท า
ใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้า
ทีเ่ลอืกซื้อ และดา้นความถีใ่นการใชเ้พิม่ขึน้ ระดบัต ่า  
 ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของประโยชน์ในการใชส้อย มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ด้ านราคาทีซ่ื้อในทศิทางตรงขา้ม ระดบัต ่า 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของ
ประโยชน์ในการใชส้อยมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบ
พกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อลดลง ระดบัต ่า เนื่องจากผูบ้รโิภคมกัค านึงถงึประโยชน์ในการใชส้อยทีต่อ้งมี
ความคุม้ค่ามากกวา่ราคาของผลติภณัฑท์ีต่อ้งจ่ายไป 
 ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บัมคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ 
และดา้นความถีใ่นการใชใ้นทศิทางเดยีวกนั ระดบัต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื 
ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพมากขึน้ จะท าให้
ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส า รองไฟฟ้าที่
เลอืกซื้อ และดา้นความถีใ่นการใชม้ากขึน้ ระดบัต ่า  
 ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บัมคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราคาทีซ่ื้อในทศิทางตรงขา้ม ระดบั
ต ่า อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วน
ของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพมากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้า
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ส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อ และดา้นความถีใ่นการใชล้ดลง ระดบัต ่า 
เนื่องจากผูบ้รโิภคมทีางเลอืกมากขึน้ ไดร้บัขอ้มูลขา่วสารเพิม่เตมิ แต่ละตราสนิคา้มรีูปแบบต่างๆให้
เลอืก ตลอดจนเศรษฐกจิปจัจุบนัไม่ดผีูบ้รโิภคจงึเลอืกซื้อสนิคา้ราคาถูก 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้น้ี 
 1. ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่ายควรใหค้วามส าคญักบักลุ่มเป้าหมาย ดงันี้ 
 ผูบ้รโิภคเพศหญงิ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25-34 ปี ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อเดอืน 10,001-20,000 
บาท และผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั /คา้ขาย จากผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้รโิภคกลุ่มนี้มี
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาทีม่คีวามจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อมาก
ทีสุ่ด เนื่องจากเป็นกลุ่มทีอ่ยู่ในวยัท างาน มคีวามจ าเป็นในการใชผ้ลติภณัฑใ์นการท างาน และเริม่มี
ก าลงัอ านาจในการซื้อมากขึน้ 
 ผูบ้รโิภคเพศชาย และผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตร ีจากผลการวจิยัพบวา่ 
ผูบ้รโิภคกลุ่มนี้มพีฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาใน ราคาสูง เนื่องจาก
ผูบ้รโิภคเพศชายมกัซื้อสนิคา้ตามความชอบของตน และใหค้วามส าคญักบัราคาน้อย ส่วนผูบ้รโิภคที่
มรีะดบัการศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตรเีป็นผูบ้รโิภคทีอ่ยู่ในชว่งวยัเรยีน การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ส่วนใหญ่
มกัจะซื้อตามเพื่อน และใหค้วามส าคญักบัราคาน้อย 
 ผูบ้รโิภคเพศชาย และผูท้ีม่สีถานภาพสมรส /อยู่ดว้ยกนั จากผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้รโิภค
กลุ่มนี้มคีวามถีใ่นการใชอุ้ปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพามาก เนื่องจากผูบ้รโิภคเพศชายมี
ความสนใจในเทคโนโลย ีและมแีนวโน้มในการใชอุ้ปกรณ์อเิลก็ทรอนิกสม์าก ส่วนผูบ้รโิภคทีม่ี
สถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนัมจี านวนสมาชกิในครอบครวัมาก ดงันัน้ผูบ้รโิภคกลุ่มนี้จงึมคีวามถีใ่น
การใชอุ้ปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพามาก 
 ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่ายจงึควรค านึงถงึความตอ้งการของผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย 
 2.  ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่ายควรสรา้งแรงจูงใจในการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารอ งแบบ
พกพา โดยการผลติสนิคา้ทีม่หีลายระดบัราคาใหผู้บ้รโิภคเลอืกซื้อ ผลติภณัฑค์วรมคีุณภาพ
สอดคลอ้งกบัราคาสนิคา้ จากการวจิยัพบวา่ แรงจูงใจทัง้ 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นเหตุผล 
และดา้นอารมณ์ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้น
ราคาทีซ่ื้อในทศิทางตรงขา้ม ดงันัน้ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่ายควรน าขอ้เสนอแนะดงักล่าวมาสรา้ง
แรงจูงใจเพื่อใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้อเพิม่ขึน้ และเพิม่ประสทิธภิาพในการแขง่ขนักบัคู่แขง่ 
 3. ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่ายควรพฒันาสนิคา้ใหม้คีุณภาพยิง่ขึน้ ควรมกีารรบัประ กนัสนิคา้ 
ราคาสนิคา้ตอ้งมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพทีม่อบใหผู้บ้รโิภค รวมถงึควรมกีารกระจายชอ่งทางการ
จดัจ าหน่ายใหม้ากขึน้เพื่อใหผู้บ้รโิภคสามารถเปรยีบเทยีบราคาได ้จากผลการวจิยัพบวา่ ส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพั นธก์บั
พฤตกิรรมการซื้อในทศิทางตรงขา้ม และส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความถีใ่นการซื้อในทศิทางตรงขา้ม 
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ดงันัน้ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่ายควรน าขอ้เสนอแนะดงักล่าวมาใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดใหเ้หมาะสมยิง่ขึน้ 
 4. ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่ายควรพฒันาปรบัปรุงคุณภาพผลติภณัฑใ์หด้ยีิง่ข ึน้ เชน่ ผลติ
สนิคา้ใหม้ตีน้ทุนต ่าลงเพื่อใหส้ามารถจ าหน่ายสนิคา้ไดถู้กลง พฒันาสนิคา้ใหม้คีุณภาพดยีิง่ข ึน้ ผลติ
สนิคา้ใหม้คีวามจุทีห่ลากหลายใหผู้บ้รโิภคไดเ้ลอืกซื้ อ รวมถงึสรา้งตราสนิคา้ใหเ้ป็นทีรู่จ้กั เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัค่านิยมของผูบ้รโิภคทีม่บีุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยม และบุคลกิภาพแบบมนุษย์
สมาคมนิยม จากผลการวจิยัพบวา่ บุคลกิภาพแบบมนุษยเ์ศรษฐนิยมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นรา คาทีซ่ื้อในทศิทางตรงขา้ม เนื่องจากผูบ้รโิภค
กลุ่มนี้มกัค านึงถงึความประหยดั และบุคลกิภาพแบบมนุษยส์มาคมนิยมมคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นความจุในการส ารองไฟฟ้าทีเ่ลอืกซื้อใน
ทศิทางตรงขา้ม  
 5. ผูผ้ลติและผูจ้ดัจ าหน่ายควรใหค้วามส าคญักบัการน าเสนอผลติภณัฑใ์นคุณสมบตัทิีเ่ป็น
จรงิ เพื่อไม่ใหผู้บ้รโิภคเกดิความคาดหวงัสูงเกนิความเป็นจรงิ และสรา้งความพงึพอใจใหก้บั
ผูบ้รโิภคโดยพยายามสรา้งคุณค่าเพิม่ ทัง้คุณค่าจากการผลติ และจากการตลาด ตลอดจนสรา้งคุณ
ค่าทีเ่กดิจากความแตกต่างทางการแขง่ขนั ซึ่งคุณค่าทีม่อบใหผู้บ้รโิภคตอ้งมากกวา่ราคาทีจ่ าหน่าย 
จากผลการวจิยัพบวา่ ความพงึพอใจเมื่อเทยีบกบัความคาดหวงั ความพงึพอใจในส่วนของประโยชน์
ในการใชส้อย และความพงึพอใจเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บัมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ดา้นราค าทีซ่ื้อในทศิทางตรงขา้ม ดงันัน้ผูผ้ลติและผูจ้ดั
จ าหน่ายควรน าขอ้เสนอแนะดงักล่าวมาใชเ้ป็นแนวทางในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
รวมถงึสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภค 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรมกีารกระจายพืน้ทีใ่นการเกบ็แบบสอบถามไปยงัชมุชนต่างๆ เพื่อทีจ่ะดูพฤตกิรรม
การซื้อของผูบ้รโิภคในเขตพืน้ทีอ่ ื่นๆ และน าขอ้มูลทีไ่ดไ้ปวางแผนทางการตลาดอย่างถูกตอ้ง และ
แม่นย ายิง่ข ึน้ 
 2. ควรศกึษาตวัแปรอื่นๆทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อเพิม่เตมิ เพื่อเป็นแนวทาง
ในการพฒันาต่อยอดผลติภณัฑใ์หด้ยีิง่ข ึน้ 
 3. ควรศกึษาขอ้มูลเชงิคุณภาพร่วมดว้ย เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชงิลกึทีม่คีวามชดัเจนมากยิง่ขึน้ 
น าไปปรบัใชใ้นการพฒันาเครื่องมอืในงานวจิยั รวมถงึเป็นแนวทางในการกระตุน้ยอดการจดั
จ าหน่ายผลติภณัฑใ์หไ้ดม้ากยิง่ข ึน้  
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 โครงการนี้เป็นโครงการวจิยัเพื่อใชป้ระกอบการศกึษา หลกัสูตรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 
   สาขาวชิาการจดัการ มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ประสานมติร 
 โปรดใหค้วามอนุเคราะหใ์นการตอบแบบสอบถาม เพื่อใชใ้นการศกึษา 
 

แบบสอบถาม 
เรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 
ค าช้ีแจง 
1. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ประกอบดว้ย 
 ส่วนที ่1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 
 ส่วนที ่2 แรงจูงใจ 
 ส่วนที ่3 ส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนที ่4 บุคลกิภาพตามค่านิยมของบุคคล 
 ส่วนที ่5 พฤตกิรรมการซื้อ 
 ส่วนที ่6 ความพงึพอใจโดยรวม 
2. ขอ้มูลทุกอย่างจะเกบ็เป็นความลบัและใชส้ าหรบัการท าวจิยัเท่านัน้ 
3. โปรดตอบทุกขอ้ตามความเป็นจรงิ 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร ์
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย / ในชอ่งทีท่่านเลอืกตามความเป็นจรงิมากทีสุ่ดเพยีงค าตอบเดยีว 
1. เพศ 
 [  ] ชาย                                                                      [  ] หญงิ 
2. อายุ 
 [  ] 15-24 ปี                                                                [  ] 25-34 ปี 
 [  ] 35-44 ปี                                                                [  ] 45 ปีขึน้ไป 
3. สถานภาพสมรส 
 [  ] โสด                                                                      [  ] สมรส/อยู่ดว้ยกนั 
 [  ] หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 
4. ระดบัการศกึษา 
 [  ] ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี                                                    [  ] ปรญิญาตร ี
  [  ] สูงกวา่ปรญิญาตร ี
5. รายไดต้่อเดอืน 
 [  ] น้อยกวา่หรอืเท่ากบั 10,000 บาท          [  ] 10,001-20,000 บาท 
 [  ] 20,001-30,000 บาท           [  ] 30,001-40,000 บาท 
  [  ] 40,001 บาทขึน้ไป 
6. อาชพี 
 [  ] นกัเรยีน/นกัศกึษา        [  ] ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
 [  ] พนกังาน/ลูกจา้งบรษิทัเอกชน       [  ] ประกอบธุรกจิส่วนตวั/คา้ขาย 
           [  ] พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษยีณอายุ                          [  ] อื่นๆโปรดระบุ _____________ 
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ส่วนท่ี 2 ข้อมูลทางด้านแรงจงูใจ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย / ในชอ่งทีต่รงกบัระดบัแรงจูงใจของท่านมากทีสุ่ดเพยีงค าตอบเดยีว 

แรงจงูใจ 
ในการซ้ืออปุกรณ์บรรจไุฟฟ้าส ารองแบบพกพา 

ระดบัแรงจงูใจ 
น้อย
ทีสุ่ด 

1 

น้อย 
 
2 

ปาน
กลาง 

3 

มาก 
 
4 

มาก
ทีสุ่ด 

5 
แรงจงูใจด้านผลิตภณัฑ ์      
1. คุณสมบตัผิลติภณัฑต์รงกบัความตอ้งการ      
2. มกีารพฒันารูปแบบใหม่ๆอยู่เสมอ      
3. ใชง้านง่าย      
4. ผลติภณัฑน่์าเชือ่ถอื มตีราสนิคา้เป็นทีรู่จ้กั      
5. ผลติภณัฑไ์ดม้าตรฐานและผา่นการรบัรองความ
ปลอดภยั 

     

แรงจงูใจด้านเหตุผล      
6. ผลติภณัฑม์คีวามทนทาน      
7. มคีวามจ าเป็นตอ้งใชง้าน      
8. สามารถใชง้านไดทุ้กที ่ทุกเวลา       
แรงจงูใจด้านอารมณ์      
9.  ผลติภณัฑม์กีารออกแบบทีส่วยงามน่าใช ้      
10. รูปแบบสนิคา้ทนัสมยัเป็นทีน่ิยม      
11. ผลติภณัฑม์เีอกลกัษณ์เฉพาะตวั      
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ส่วนท่ี 3 ข้อมูลทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย / ในชอ่งทีต่รงกบัระดบัความคดิเหน็ในส่วนประสมทางการตลาดของ
ท่านมากทีสุ่ดเพยีงค าตอบเดยีว 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ของอปุกรณ์บรรจไุฟฟ้าส ารองแบบพกพา 

ระดบัความคิดเหน็ 
ไม่เหน็
ดว้ย
อย่าง
ยิง่ 
1 

ไม่เหน็
ดว้ย 

 
 
2 

ไม่
แน่ใจ 

 
 
3 

เหน็
ดว้ย 

 
 
4 

เหน็
ดว้ย
อย่าง
ยิง่ 
5 

ด้านผลิตภณัฑ ์      
1. ผลติภณัฑม์ใีหเ้ลอืกหลากหลาย      
2. รูปลกัษณ์ผลติภณัฑม์คีวามสวยงาม       
3. ขนาดเลก็ พกพาสะดวก น ้าหนกัเบา      
ด้านราคา      
4. ราคามคีวามเหมาะสมเมื่อเทยีบกบั 
คุณสมบตัผิลติภณัฑ ์

     

5. ราคามคีวามเหมาะสมเมื่อเทยีบกบั 
วสัดุทีใ่ชใ้นการผลติ 

     

6. มผีลติภณัฑห์ลายระดบัราคาใหเ้ลอืก      
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      
7. สามารถหาซื้อไดง้่ายหลายชอ่งทาง เชน่ ศนูย์IT 
Internet ตามงานนิทรรศการ ตามหา้งสรรพสนิคา้  

     

8. มคีวามสะดวกในการสัง่ซื้อผลติภณัฑ ์      
9. รา้นคา้สามารถจดัส่งผลติภณัฑไ์ดต้รงเวลาที่
ตอ้งการ 
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ส่วนประสมทางการตลาด 
ของอปุกรณ์บรรจไุฟฟ้าส ารองแบบพกพา 

ระดบัความคิดเหน็ 
ไม่เหน็
ดว้ย
อย่าง
ยิง่ 
1 

ไม่เหน็
ดว้ย 

 
 
2 

ไม่
แน่ใจ 

 
 
3 

เหน็
ดว้ย 

 
 
4 

เหน็
ดว้ย
อย่าง
ยิง่ 
5 

ด้านการส่งเสริมการตลาด      
10. การโฆษณาผลติภณัฑต์ามชอ่งทางต่างๆ เชน่ 
TV Internet 

     

11. มสี่วนลดใหใ้นการซื้อผลติภณัฑ ์      
12. มขีองแถม หรอืของสมัมนาคุณมอบใหเ้มื่อซื้อ
ผลติภณัฑ ์

     

13. ท่านซื้อผลติภณัฑเ์มื่อมพีนกังานขายคอยให้
ความรูแ้ละค าแนะน า 
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ส่วนท่ี 4 ข้อมูลทางด้านบุคลิกภาพตามค่านิยมของบุคคล 
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย / ในชอ่งทีต่รงกบับุคลกิภาพของท่านมากทีสุ่ดเพยีงค าตอบเดยีว 

ลกัษณะบุคลิกภาพ ระดบัความเป็นจริง 
น้อย
ทีสุ่ด 

1 

น้อย 
 
2 

ปาน
กลาง 

3 

มาก 
 
4 

มาก
ทีสุ่ด 

5 
มนุษยเ์ศรษฐนิยม      
1. ท่านค านึงถงึความคุม้ค่าของผลติภณัฑท์ี่
สอดคลอ้งกบัราคา 

     

2. ท่านมกัจะซื้อ ผลติภณัฑ์ เมื่อมกีารส่งเสรมิ
การตลาด เชน่ ไดร้บัส่วนลด หรอืของแถม 

     

3. ท่านซื้อผลติภณัฑโ์ดยเปรยีบเทยีบราคาจาก
หลายๆสถานที ่

     

มนุษยส์มาคมนิยม      
4. ท่านมกัจะซื้อผลติภณัฑต์ามผูอ้ื่นอยู่เสมอ      
5. ท่านซื้อผลติภณัฑเ์พราะเป็นทีน่ิยมในสงัคม      
6. ท่านจะซื้อผลติภณัฑห์ากท าใหเ้ป็นทีย่อมรบัใน
สงัคม 

     

 
ส่วนท่ี 5 ข้อมูลทางด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย / ในชอ่งทีต่รงกบัความเป็นจรงิของท่านมากทีสุ่ดเพยีงค าตอบเดยีว 
1. ท่านเลอืกซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาจากทีใ่ด 
 [  ] หา้งสรรพสนิคา้    [  ] Internet 
 [  ] ตามงานจดัแสดงสนิคา้   [  ] รา้นคา้ทัว่ไป 
 [  ] ซูเปอรส์โตร ์   [  ] ไฮเปอรม์ารเ์กต็ 
 [  ] ศนูยI์T    [  ] อื่นๆ โปรดระบุ__________ 
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2. ตราสนิคา้ทีท่่านเลอืกซื้อ 
 [  ] Sanyo     [  ] Panasonic 
 [  ] Sony      [  ] Yoobao 
 [  ] Power Rocks     [  ] Power Max 
 [  ] Romoss     [  ] cheero 
 [  ] Eneloop     [  ] Eloop 
 [  ] Philips     [  ] Buffalo 
 [  ] Pisen      [  ] Wopow 
 [  ] อื่นๆ โปรดระบุ __________ 
3. บุคคลใดต่อไปนี้มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาของท่าน 
 [  ] ตดัสนิใจดว้ยตวัเอง                                       [  ] สมาชกิในครอบครวั 
 [  ] เพื่อน                                                         [  ] อื่นๆ โปรดระบุ __________ 
4. ความจุในการส ารองไฟฟ้าทีท่่านเลอืกซื้อ __________ mAh 
5. ราคาทีท่่านซื้อต่อเครื่อง __________ บาท 
6. ท่านใชอุ้ปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพาในการชารจ์ไฟอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส ์ 
__________ ครัง้/สปัดาห ์
7. ความถีใ่นการซื้ออุปกรณ์บรรจุไฟฟ้าส ารองแบบพกพา __________ เครื่อง/ปี 
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ส่วนท่ี 6 ข้อมูลทางด้านความพึงพอใจโดยรวมต่อผลิตภณัฑ ์
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย  / ในชอ่งที่ตรงกบัระดบัความคดิเหน็ในดา้นความพงึพอใจของท่าน
มากทีสุ่ดเพยีงค าตอบเดยีว 

ความพึงพอใจโดยรวม 
ต่ออปุกรณ์บรรจไุฟฟ้าส ารองแบบพกพา 

ระดบัความพงึพอใจ 
น้อย
ทีสุ่ด 

1 

น้อย 
 
2 

ปาน
กลาง 

3 

มาก 
 
4 

มาก
ทีสุ่ด 

5 
1. ความพงึพอใจในผลติภณัฑเ์มื่อเทยีบกบัความ
คาดหวงัของท่าน 

     

2. ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของ 
ประโยชน์ใชส้อย 

     

3. ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑใ์นส่วนของราคาเมื่อ
เทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั 

     

 
******ขอขอบคุณทุกท่านทีก่รุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามฉบบันี*้*****

 



 

 
 
 

 
 

 
 

 
 

 

 

ภาคผนวก ข 
รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

 1. รองศาสตราจารย ์สุพาดา สริกิุตตา อาจารยป์ระจ าภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
     คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 2. อาจารยด์ร.อจัฉรยีา ศกัดิน์รงค ์ อาจารยป์ระจ าภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
     คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ

 



 

 
 
 

 
 

 
 

 
 

 

 

ภาคผนวก ค 
หนังสือขอเชิญเป็นผูเ้ช่ียวชาญ 



209 

 
 
 



 

 
 
 

 
 

 
 

 
 

 

 

ประวติัย่อผูวิ้จยั
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ประวติัย่อผูวิ้จยั 
 

 ชือ่ ชือ่สกุล  นางสาวอญัมณ ีประดษิฐบงกช 
 วนัเดอืนปีเกดิ  27 กรกฎาคม 2532 
 สถานทีเ่กดิ  จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 สถานทีอ่ยู่ปจัจุบนั  19/5 ถนนประชาราษฎรบ์ าเพญ็ ซ.11 เขต/แขวง หว้ยขวาง 
    กรุงเทพฯ 
 
 ประวตักิารศกึษา 
 พ.ศ. 2554  บรหิารธุรกจิบณัฑติ  
    (สาขาการจดัการโรงแรมและการท่องเทีย่ว) 
    คณะบรหิารธุรกจิ 
    จาก มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 
    จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 พ.ศ. 2560  บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ (สาขาวชิาการจดัการ) 
    คณะสงัคมศาสตร ์
    จาก มหาวทิยาลยัศรนีครทิรวโิรฒ 
    จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 
 
 

 

 

 
 


