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บทคัดยอ 
 

การคนควาแบบอิสระน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาของ
พนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน โดยใชแนวความคิดพฤติกรรมผูบริโภค 
และปจจัยสวนประสมการตลาด 

การศึกษาในคร้ังนี้ไดเก็บรวบรวมขอมูลโดยการออกแบบสอบถามกับกลุมประชากรคือ 
พนักงานท่ีทํางานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน จํานวน 321 ราย และนําขอมูลมา
ประมวลผลโดยใชสถิติคาความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย  

 ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงอายุ ระหวาง 26 - 30 ป มี
การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี มีสถานภาพโสด มีรายไดตอเดือน 5,000– 10,000 บาท มีรายได
อ่ืนๆ ตํ่ากวา 5,000 บาท เปนพนักงานรายเดือน มีระยะเวลาท่ีทํางานในเขตนิคมอุตสาหกรรมลําพูน 
1 – 3 ป มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 4 – 5 คน ดานพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาพบวา 
สินคาท่ีไดซ้ือในครั้งลาสุดคือโทรทัศน โดยสินคาท่ีไดซ้ือในคร้ังลาสุดยี่หอ พานาโซนิค โดยมี
วัตถุประสงคท่ีซ้ือเพราะจําเปนตองใชและยังไมเคยมี มีการตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง และรับผิดชอบ
คาใชจายในการซ้ือดวยตนเองเชนกัน วันและเวลาท่ีซ้ือไมแนนอน สําหรับลักษณะของรานคาท่ีจะ
เขาไปเลือกซื้อเคร่ืองใชไฟฟาจะเลือกรานคาท่ีมีสินคาใหเลือกหลากหลาย โดยจะเลือกซ้ือจาก
หางสรรพสินคา ในการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาแตละคร้ังมีคาใชจายคร้ังละมากกวา 10,000 บาท ส่ิงแรก
ท่ีพิจารณาคือ ราคา รองลงมาคือประโยชนใชสอย มีการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจซ้ือ โดยทํา



  
 

จ 

การคนหาขอมูลจาก แผนพับ ใบปลิว ในการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟามีวิธีการชําระเงินแบบใชเงินสด 
และภายหลังการซ้ือเคร่ืองใหมจะเก็บเคร่ืองเกาไวสํารองใช สวนใหญผูตอบแบบสอบถามจะเกิด
ความรูสึกพอใจหลังจากท่ีซ้ือเคร่ืองใชไฟฟา จะเฉยๆ ท่ีจะแนะนําใหเพื่อนหรือคนรูจักซ้ือ หลังจาก
ท่ีตนเองไดซ้ือใชมาแลว และมีแผนท่ีซ้ือเครื่องใชไฟฟาอีกในอนาคต โดยในอนาคตจะซ้ือชุดโฮม
เธียเตอร และต้ังใจจะซ้ือยี่หอโซนี่ 

ปจจัยสวนประสมการตลาดทุกปจจัยมีผลในระดับมาก เม่ือพิจารณาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาในแตละดานจําแนกไดดังนี้ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ ไดแก สินคาท่ีมีการรับประกัน ดานราคาให
ความสําคัญแก ระดับราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา ดานการจัดจําหนายให
ความสําคัญแก การเดินทางสะดวก และมีท่ีจอดรถ และดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญ
แก พนักงานขายในรานมีความสุภาพ ออนโยน  
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ABSTRACT 
 

 
The objective of this study was to study buying behavior of employees at the 

Northern Region Industrial Estate, Lamphun province towards electrical appliance by 
using consumer behavior and marketing mix theory. 
 The data were collected by using questionnaires completed by 321 employees 
of the Northern Industrial Estate. Then, the data were analyzed by frequency, 
percentage and mean. 
 A study found that most of the respondents were single female aged between 
26 – 30 years old, holding bachelor’s degree. Their monthly income ranged between 
5,000 – 10,000 baht/month and they earned other income less than 5,000 baht/month. 
They were monthly employees in the Northern Industrial Estate with the range of 
working time around 1 – 3 years. There were 4 – 5 people in their family. For their 
buying behavior, it was found that the latest electrical appliance that their bought was 
Panasonic television.  The reasons for the purchase were it was necessary and they 
did not have one yet. The purchasing decision was made by themselves and also paid 
for by them. There was no exact date and time for purchasing. The electrical 
appliance stores were selected based on the variety of choices, mainly from 
department stores. Each purchasing was more than 10,000 baht.   The respondents 
considered price and benefits respectively.  They read leaflets and brochures before 
making the decision. The purchase was paid by cash. After purchasing, they kept the 
old one as a spare. The majority of the respondents were satisfied with their 
purchased. They were not keen to recommend it to friends.   They also had a plan to 
purchase Sony home theatre in the future. 

 The study revealed that, all marketing mix factors were rated at the high level. 
The important feature of product was warranty. The important feature of rice was 
reasonable price.  The important feature of place was convenience and parking space. 
The important feature of promotion was polite and gentle salespersons. 

 


