
 

บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบและขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ืออุปกรณกลองโทรทัศนวงจรปดของธุรกิจโรงแรมในกรุงเทพมหานคร โดยใชแนวคิดทฤษฎี
ปจจัยสวนประสมการตลาด ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนายและการ
สงเสริมการตลาด 
 ระเบียบวิธีการศึกษา ใชวิธีการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามสําหรับฝายจัดซื้อหรือผูที่มี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ สําหรับโรงแรมที่มีราคาหองพักตั้งแต 1,600 บาท ในกรุงเทพมหานครที่
เปนสมาชิกโรงแรมที่จดทะเบียนในกรุงเทพมหานคร ในป 2549 จํานวน 112 แหง โดยกําหนด
ขนาดตัวอยาง จํานวน 88 แหง  
 ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ  60.2 มีอายุระหวาง 
มากกวา 29-39 ป รอยละ  51.2 การศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ  70.5 และมีตําแหนงเปนผูจัดการ
ฝายจัดซื้อรอยละ 59.1 กิจการสวนใหญเปนบริษัทจํากัด รอยละ 86.5 มีทุนจดทะเบียนมากกวา 50 
ลานบาท รอยละ 36.4 ดําเนินธุรกิจเปนระยะเวลา มากกวา 5-15 ป รอยละ 69.3 มียอดขายมากกวา 
30 ลานบาท รอยละ 35.2 และขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดพบวา 

ปจจัยดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมาก  มีคาเฉลี่ย 4.01  ทุกปจจัยยอย
มีความสําคัญอยูในระดับมาก และปจจัยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ความแข็งแรง คงทนของ
สินคา มีคาเฉลี่ย 4.34 รองลงมาเปนคุณภาพของสินคาที่จัดจําหนาย มีคาเฉลี่ย 4.31 

ปจจัยดานราคามีผลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมาก   มีคาเฉลี่ย 3.76       ทุกปจจัยยอยมี
ความสําคัญอยูในระดับมาก และปจจัยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ มีหลายระดับราคาใหเลือก มี
คาเฉลี่ย 3.97  รองลงมาไดแก ราคาจําหนายอุปกรณกลอง มีคาเฉลี่ย 3.94 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมาก   มีคาเฉลี่ย 4.09 
ทุกปจจัยยอยมีความสําคัญอยูในระดับมาก และปจจัยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือความสมบูรณ
ของสินคาที่จัดสง มีคาเฉลี่ย 4.38 รองลงมาเปน ความถูกตองของประเภท/ชนิดสินคาที่จัดสง มี
คาเฉลี่ย 4.30 
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ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมาก      มีคาเฉลี่ย 3.78 
ทุกปจจัยยอยมีความสําคัญอยูในระดับมาก ยกเวนการจัดรายการสงเสริมการขาย มีสวนลด แลก 

แจก แถม มคีวามสําคัญในระดับปานกลาง และปจจัยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือพนักงานขายมี
ความรูในสินคาอยางดี มีคาเฉลี่ย 4.16 รองลงมาเปน ความสามารถในการแกไขปญหาของพนักงาน
ขาย มีคาเฉลี่ย 4.13 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา  

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามและของกิจการ 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ  60.2  มีอายุระหวางมากกวา 29-

39 ป คิดเปนรอยละ  51.2 มีการศึกษาระดับ ปริญญาตรี คิดเปนรอยละ  70.5 มีตําแหนงเปน 
ผูจัดการฝายจัดซื้อ คิดเปนรอยละ 59.1 ลักษณะการจดทะเบียนสวนใหญเปน บริษัทจํากัด  จํานวน  
76 กิจการ คิดเปนรอยละ 86.5 ทุนจดทะเบียนมากกวา 50  ลานบาท คิดเปนรอยละ 36.4 เปดดําเนิน
ธุรกิจเปนระยะเวลา 5-15 ป คิดเปนรอยละ 69.3 มียอดขายมากกวา 30 ลานบาท คิดเปนรอยละ 35.2  

สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณ
ระบบกลองโทรทัศนวงจรปดของธุรกิจโรงแรมในเขตกรุงเทพมหานคร  

ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด 

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสม
การตลาด ดังนี้   

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
มีความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.01       ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ 

ความแข็งแรง คงทนของสินคา มีคาเฉลี่ย 4.34 รองลงมาเปนคุณภาพของสินคาที่จัดจําหนาย มี
คาเฉลี่ย 4.31 

ความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ     จําแนกตามขอมูลของผูตอบแบบสอบถามและ
กิจการ มีดังนี้ 

ผูตอบแบบสอบถามที่เปนเพศชายและเพศหญิง  ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ อยู
ในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.02 เทากัน เพศหญิง ใหความสําคัญกับปจจัยยอยที่อันดับแรกคือ คุณภาพ
ของสินคาที่จัดจําหนาย มีคาเฉลี่ย 4.30 มีอายุ มากกวา 49 ป ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ 
อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.17 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ คุณภาพของสินคาที่จัด
จําหนาย มีคาเฉล่ีย 4.80 การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑอยูใน
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ระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.54  ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ คุณภาพของสินคาที่จัดจําหนาย 
มีคาเฉลี่ย 4.85 ตําแหนงผูจัดการฝายจัดซื้อ ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก 
มีคาเฉลี่ย 4.12 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ เงื่อนไขการเปลี่ยน/คืนสินคา  มีคาเฉลี่ย  
4.44  

กิจการที่เปนบริษัทจํากัด ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 
4.08 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ คุณภาพของสินคาที่จัดจําหนายและความแข็งแรง 
คงทนของสินคาที่จัดจําหนายมีคาเฉลี่ย 4.38 กิจการที่มีทุนจดทะเบียน ไมเกิน 5 ลานบาท ให
ความสําคัญกับปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ความหลากหลายของตรายี่หอสินคาที่จัด
จําหนาย มีคาเฉลี่ย 5.00 กิจการที่มีทุนจดทะเบียนมากกวา 50 ลานบาท ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.13 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ คุณภาพของ
สินคาที่จัดจําหนาย และความแข็งแรง คงทนของสินคาที่จัดจําหนาย มีคาเฉลี่ย  4.50 มีระยะเวลาใน
การดําเนินธุรกิจ มากกวา 15-30 ป ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก มี
คาเฉลี่ย  4.21 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ  ความแข็งแรง คงทนของสินคาที่จัด
จําหนาย และความละเอียดภาพและสวนประกอบ มีคาเฉลี่ย  4.58 มียอดขายมากกวา 30 ลานบาท 
ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.18 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญ
อันดับแรกคือ มีบริการหลังการขาย เชน การใหคําปรึกษา  การตรวจเช็คสภาพอุปกรณ  มีคาเฉลี่ย 
4.55 
 ปจจัยดานราคา 

ปจจัยดานราคามีความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.76 โดยปจจัยยอยที่ให
ความสําคัญอันดับแรกคือ มีหลายระดับราคาใหเลือก มีคาเฉลี่ย 3.97 รองลงมาไดแก ราคาจําหนาย
อุปกรณกลอง มีคาเฉลี่ย 3.94 

ความสําคัญของปจจัยดานราคา จําแนกตามขอมูลของผูตอบสอบถามและกิจการ มีดังนี้ 
ผูตอบแบบสอบถามที่เปนเพศหญิง ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา อยู ในระดับมาก มี

คาเฉล่ีย 3.79 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ มีหลายระดับราคาใหเลือก มีคาเฉล่ีย 4.06 
อายุมากกวา 49 ป ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.15 ปจจัยยอยที่ให
ความสําคัญอันดับแรกคือ ราคาจําหนายอุปกรณกลอง และมีหลายระดับราคาใหเลือก มีคาเฉลี่ย 
4.40 การศึกษาปริญญาตรี ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.81 ปจจัย
ยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ราคาจําหนายอุปกรณกลอง มีคาเฉลี่ย 3.94 การศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรี ใหความสําคัญกับปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ มีหลายระดับราคาใหเลือก มี
คาเฉลี่ย 4.08 ตําแหนงกรรมการผูจัดการ         ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาปจจัยยอยที่ให
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ความสําคัญอันดับแรกคือราคาคาติดตั้งระบบฯ มีคาเฉลี่ย 5.00 ผู จั ด ก า ร ฝ า ย จั ด ซื้ อ แ ล ะ
ตําแหนงอื่นๆ คือ ฝายชางและจัดซื้อ ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 
3.84  ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือมีหลายระดับราคาใหเลือก  มีคาเฉลี่ย  3.98  ปจจัย
ยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ราคาจําหนายอุปกรณกลอง มีคาเฉลี่ย 4.25 ตามลําดับ 

กิจการที่เปนบริษัทจํากัด ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.79 
ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ มีหลายระดับราคาใหเลือก มีคาเฉลี่ย  3.97 กิจการที่มีทุน
จดทะเบียน ไมเกิน 5 ลานบาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.10 
ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ราคาคาติดตั้งระบบฯ มีคาเฉลี่ย 4.80 มีระยะเวลาในการ
ดําเนินธุรกิจมากกวา 15-30 ป ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.98 
ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ราคาจําหนายอุปกรณกลอง  มีคาเฉลี่ย 4.50 กิจการที่มี
ยอดขายมากกวา 30 ลานบาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.96 
ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ  ราคาจําหนายอุปกรณกลอง และมีหลายระดับราคาให
เลือก มีคาเฉลี่ย  4.10 
 ปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนาย 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.09 โดยปจจัยยอย
ที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ความสมบูรณของสินคาที่จัดสง มีคาเฉลี่ย 4.38 รองลงมาเปน ความ
ถูกตองของประเภท/ชนิดสินคาที่จัดสง มีคาเฉลี่ย 4.30 

ระดับความสําคัญของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย เมื่อจําแนกตามขอมูลของผูตอบ
แบบสอบถามและกิจการ มีดังนี้ 

ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง ใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย อยู ใน
ระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.12 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ความถูกตองของประเภท/ชนิด
สินคาที่จัดสง และความสมบูรณของสินคาที่จัดสง มีคาเฉลี่ย 4.38 เทากัน อายุมากกวา 49 ป ให
ความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.40 ปจจัยยอยที่ให
ความสําคัญอันดับแรกคือ ความถูกตองของประเภท/ชนิดสินคาที่จัดสง มีคาเฉลี่ย 4.80 การศึกษาสูง
กวาปริญญาตรี ใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.19 
ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือความสมบูรณของสินคาที่จัดสง มีคาเฉลี่ย 4.85 

ตําแหนงผูจัดการฝายจัดซื้อ ใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย อยูใน
ระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.25  ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ความสมบูรณของสินคาที่จัดสง 
มีคาเฉลี่ย  4.50  
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กิจการที่เปนบริษัทจํากัด ใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับ
มาก มีคาเฉลี่ย 4.16 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ความสมบูรณของสินคาที่จัดสงมี
คาเฉลี่ย  4.47 ทุนจดทะเบียนมากกวา 20-50 ลานบาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.35 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ความถูกตองของ
ประเภท/ชนิดสินคาที่จัดสง มีคาเฉลี่ย 4.57 กิจการที่มีทุนจดทะเบียนมากกวา 50 ลานบาท ให
ความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.26 ปจจัยยอยที่ให
ความสําคัญอันดับแรกคือ ความสมบูรณของสินคาที่จัดสง  มีคาเฉลี่ย  4.78 ระยะเวลาในการดําเนิน
ธุรกิจมากกวา 15-30 ป ใหความสําคัญกับปจจัยดานชองการจัดจําหนาย อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 
4.23 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ความสมบูรณของสินคาที่จัดสง มีคาเฉลี่ย 4.58  

กิจการที่มียอดขายมากกวา 30 ลานบาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.33   ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ      ความสมบูรณ
ของสินคาที่จัดสงมีคาเฉลี่ย 4.74 
 ปจจัยดานชองทางการสงเสริมการตลาด 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีความสาํคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.78 โดยปจจยัยอยที่
ใหความสําคญัอันดับแรกคอื พนักงานขายมีความรูในสินคาอยางดี มีคาเฉลี่ย 4.16 รองลงมาเปน 
ความสามารถในการแกไขปญหาของพนักงานขาย มีคาเฉลี่ย 4.13 

ความสําคัญของปจจัยดานการสงเสริมการตลาด จําแนกตามขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม
และกิจการ มดีังนี ้

ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด อยูใน
ระดับมากมีคาเฉลี่ย 3.79 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ พนักงานขายมีความรูในสินคา
อยางดี มีคาเฉลี่ย 4.13 อายุมากกวา 49 ป ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดอยูใน
ระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.11 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ความเอาใจใสติดตามงานของ
พนักงานขาย มีคาเฉล่ีย 4.40 การศึกษาปริญญาตรี ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.79 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ พนักงานขายมี
ความรูในสินคาอยางดี และความสามารถในการแกไขปญหาของพนักงานขายมีคาเฉลี่ย 4.19 
ตําแหนงผูจัดการฝายจัดซื้อ ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก มี
คาเฉลี่ย 3.94    ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ   ความสามารถในการแกไขปญหาของ
พนักงานขาย มีคาเฉลี่ย 4.35  

กิจการที่เปนบริษัทมหาชนจํากัด  ใหความสําคัญกับปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรก
คือพนักงานขายมีความรูในสินคาอยางดี จัดรายการสงเสริมการขาย มีสวนลด แลก แจก แถม และ
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การจัดสงเอกสารและแนะนําสินคา/รายการสงเสริมการขายไปยังลูกคาโดยตรง มีคาเฉลี่ย 4.25 
เทากัน บริษัทจํากัด ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 
3.83 ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ความสามารถในการแกไขปญหาของพนักงานขาย มี
คาเฉลี่ย  4.22 ทุนจดทะเบียนมากกวา 50 ลานบาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.97  ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือความสามารถ
ในการแกไขปญหาของพนักงานขาย มีคาเฉลี่ย  4.53 ระยะเวลาในการดําเนินงานมากกวา 30 ป ให
ความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.04 ปจจัยยอยที่ให
ความสําคัญอันดับแรก คือ ความถี่ในการเขาพบเยี่ยมเยือนลูกคาของพนักงานขายและพนักงานขาย
มีความรูในสินคาอยางดี มีคาเฉลี่ย 4.67 เทากัน ยอดขายมากกวา 30 ลานบาท ใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.07 ตามลําดับ ปจจัยยอยที่ให
ความสําคัญอันดับแรก คือความสามารถในการแกไขปญหาของพนักงานขาย มีคาเฉลี่ย  4.55 

 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
 จากการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณระบบ
กลองโทรทัศนวงจรปดของธุรกิจโรงแรมในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยสวนผสมทาง
การตลาดทั้ง 4 ปจจัย ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนายและการ
สงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อไมสอดคลองกับการศึกษาของ วรชาติ  
ตันติวาจา (2545) ไดศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอสวนประสมทางการตลาดของ
อุปกรณไฟฟาสําหรับงานอุตสาหกรรมของหางหุนสวนจํากัดตันติออโตเมชั่น พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจในสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑในระดับปานกลาง
ทุกปจจยัยอย 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมาก คือ ความแข็งแรง คงทน
ของสินคาที่จัดจําหนายและเปนคุณภาพของสินคาที่จัดจําหนาย   ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ 
นฤภัทร เดชอมรธัญ (2547) เร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อกลองถายภาพดิจิตอลในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ 
ไดแก ความแข็งแรงทนทาน การรับประกัน ความละเอียดและสวนประกอบ  
 ปจจัยดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมาก คือ มีหลายระดับราคาใหเลือก  
และราคาจําหนายอุปกรณกลอง ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ นฤภัทร เดชอมรธัญ (2547) ที่ศึกษา
เร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อกลองถายภาพดิจิตอลในจังหวัดกรุงเทพมหานคร การศึกษาพบวา 
ปจจัยดานราคาที่มีความสําคัญในระดับมากไดแก ราคากลอง สวนลดเงินสด ราคาอุปกรณ มีหลาย
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ระดับราคา แตไมสอดคลองกับ บิสิเนสไทย (2550) กลาววา การซื้อกลองโทรทัศนวงจรปด 
(CCTV) ไมควรพิจารณาที่ราคาเปนหลัก 
 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมาก คือ ความ
สมบูรณของสินคาที่จัดสง และความถูกตองของประเภท/ชนิดสินคาที่จัดสง ไมสอดคลองกับ
การศึกษาของ นฤภัทร เดชอมรธัญ (2547)  และ วรชาติ ตันติวาจา (2545) พบวา ปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนายที่มีผลตอการเลือกซื้อกลองถายภาพดิจิตอลในจังหวัดกรุงเทพมหานคร  คือ การ
มีศูนยซอมมาก รานที่ขายไปมาสะดวก หารานซื้อไดงาย มีที่จอดรถและมีปายสถานที่ขายชัดเจน 
ความสะดวกในการติดตอประสานงานกับหางฯ 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมาก คือ พนักงาน
ขายมีความรูในสินคาอยางดี และความสามารถในการแกไขปญหาของพนักงานขาย สอดคลองกับ
การศึกษาของ นฤภัทร เดชอมรธัญ (2547) พบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีความสําคัญใน
ระดับมาก ไดแก พนักงานขายที่สามารถแนะนําได การสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก แถม 
และการโฆษณา สอดคลองกับบิสิเนสไทย (2550) กลาววา การเลือกผูใหบริการติดตั้งจึงเปนสิ่งที่
สําคัญ เพราะตองสามารถติดตอ ขอคําปรึกษาและแกไข เร่ืองบริการหลังการขายไดตลอดเวลา 
 
5.3 ขอคนพบ 
 จากการศึกษามีขอคนพบ ดงันี้ 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมใน

ระดับมาก  
เมื่อจําแนกตามตําแหนงในกิจการ พบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีตําแหนงเปนผูจัดการ

ทั่วไปใหความสําคัญในปจจัยยอยดนความมีช่ือเสียงของตรายี่หอสินคาที่จัดจําหนาย เอกสาร
ประกอบ/ คูมือการใชงานของสินคา รูปลักษณสวยงามดูทันสมัย ระยะเวลาในการบันทึกภาพ 
ความสามารถในการเชื่อมโยงไปยังระบบเครือขาย เงื่อนไขในการรับประกันสินคา และเงื่อนไข
การเปลี่ยน/คืนสินคา ในระดับปานกลาง ในขณะที่ผูจัดการฝายจัดซื้อ และตําแหนงอื่นๆ ไดแก ชาง 
พนักงานจัดซื้อ ใหความสําคัญแกปจจัยยอยดังกลาวในระดับมาก 
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2. ปจจัยดานราคา 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาโดยรวมในระดับ

มาก  
เมื่อจําแนกตามตําแหนงในกิจการ พบวาผูตอบแบบสอบถามตําแหนงผูจัดการฝายจัดซื้อ 

ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา อยูในระดับมาก ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือมีหลาย
ระดับราคาใหเลือก  ในขณะที่ตําแหนงอื่นๆ คือ ฝายชางและจัดซื้อ ใหความสําคัญกับปจจัยยอยที่
ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ราคาจําหนายอุปกรณกลอง 

3. ปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนาย 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานชองทางการจัด

จําหนายโดยรวมในระดับมาก  
เมื่อจําแนกตามตําแหนงในกิจการ พบวาผูตอบแบบสอบถามตําแหนงผูจัดการฝายจัดซื้อ 

ใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมาก ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญ
อันดับแรกคือ ความสมบูรณของสินคาที่จัดสง ในขณะที่ตําแหนงอื่นๆ คือ ฝายชางและจัดซื้อ ให
ความสําคัญกับปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ ความสมบูรณของสินคาที่จัดสง  

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด

โดยรวมในระดับมาก  
เมื่อจําแนกตามตําแหนงในกิจการ พบวาผูตอบแบบสอบถามตําแหนงผูจัดการฝายจัดซื้อ 

ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก ปจจัยยอยที่ใหความสําคัญ
อันดับแรกคือ   ความสามารถในการแกไขปญหาของพนักงานขาย ในขณะที่ตําแหนงอื่นๆ คือ ฝาย
ชางและจัดซื้อ ใหความสําคัญกับปจจัยดานปจจัยยอยที่ใหความสําคัญอันดับแรกคือ พนักงานขายมี
ความรูในสินคาอยางดี  
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5.4 ขอเสนอแนะ 
1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
พิจารณาจากปจจัยดานผลิตภัณฑลูกคาใหความสําคัญอยูในระดับมาก ผูจําหนายตอง

นําเสนอสินคาที่มีความแข็งแรง คงทน ใชไดนาน และคุณภาพดี 
2. ปจจัยดานราคา 
พิจารณาจากปจจัยดานราคา จะเห็นวาอยูในระดับมาก โดยเฉพาะการใหความสําคัญกับ

ราคาที่ตองมีใหเลือกหลายระดับ ผูจําหนายควรจัดเตรียมสินคาอาจจะเปนยี่หอเดียวกันแตมี
คุณสมบัติที่สามารถกําหนดใหสูงหรือต่ําตามคุณสมบัติ หรือตางยี่หอที่มีราคาแตกตางกัน เพื่อเปน
ตัวเลือกสําหรับการตัดสินใจของลูกคา 

3. ปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนาย 
พิจารณาจากปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายสิ่งที่ตองระมัดระวังในดานการขนสงคือ      

สินคาตองถึงผูประกอบการอยางปลอดภัย สมบูรณ และถูกตอง นั่นหมายความวาเมื่อลูกคา
ตัดสินใจซื้อแลว การบรรจุหีบหอตองสามารถปองกันอันตรายทั้งตอการกระแทก หรือจากน้ําที่มี
ผลเสียอยางมากตออุปกรณและควรมีการตรวจสอบซ้ํากอนออกจากโรงงาน วาสินคาถูกตองตาม
การสั่งซื้อของลูกคาหรือไม เพราะลูกคาเมื่อตัดสินใจแลว ยอมมอบความไววางใจใหกับผูจําหนาย 
สําหรับการเลือกการขนสง ถาผูจําหนายขนสงเอง อาจจะมีปญหาดานการบรรจุหีบหอ เพราะอาจจะ
ไมมีความชํานาญ และถาใชบริษัทขนสง ตองเลือกที่ไววางใจไดโดยเฉพาะเรื่องเวลาในการขนสง
และความปลอดภัยของสินคา 

4.  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
พิจารณาจากปจจัยดานการสงเสริมการตลาดพนักงานมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อเปน

อยางมากทั้งการใหขอมูลกอนการตัดสินตัดสินใจซื้อ และหลังการตัดสินใจซื้อคือการบริการหลัง
การขาย เพราะฉะนั้นการคัดเลือกบุคคลากรดานนี้ตองเนนผูเชี่ยวชาญเฉพาะดาน จะทําใหเกิดความ
มั่นใจและความนาเชื่อถือเพื่อใหเกิดการซื้อซํ้าจากลูกคาเดิมและการบอกตอไปยังลูกคาอื่น 


