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บทคดัย่อ 
 

 การศกึษาในการครัง้มวีตัถุประสงคด์งันี้ 1) เพื่อศกึษาความแตกต่างปจัจยัส่วนบุคคลกบัการกบัการ
ตดัสนิใจซือ้สายไฟในงานอุตสาหกรรม และ 2) เพื่อศกึษาความแตกต่างพฤตกิรรมผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจ
ซือ้สายไฟในงานอุตสาหกรรม โดยกลุ่มตวัอย่างทีเ่ลอืกใช้ในการศกึษาครัง้นี้ คอื ผูใ้ชง้านสายไฟฟ้าในงาน
อุตสาหกรรม จ านวน 385 คน โดยมสีถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่เลขคณติ ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ไคสแควร์ และ การวเิคราะห์ความแตกต่างของเฉลีย่เป็นรายคู่ ด้วยวธิเีชฟเฟ ที่ระดบั
ความเชื่อมัน่ 95% และเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่ด้วยวธิ ี Scheffe’s ทดสอบสมติฐานที่ระดบั
นยัส าคญัเท่ากบั 0.05 
 ผลการศกึษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิมอีาย ุ25 – 30 ปี มรีะดบัการศกึษาปรญิญาโทมตี าแหน่ง
หวัหน้างานและมรีายไดต้ ่ากว่า 10,000 บาท โดยส่วนใหญ่ซือ้ผลติภณัฑส์ายไฟฟ้าในงานอุตสาหกรรมเพื่อ
ไปจ าหน่ายต่อโดยซื้อผลติภณัฑ์สายไฟฟ้าในงานอุตสาหกรรมสายไฟฟ้าจากช่องทางจากเจ้าของแบนด์
ผลติภณัฑแ์ละมกีารซื้อมากกว่า 1,000 เมตร โดยเฉลี่ยแล้วมคีวามถี่ในการซื้อเดอืนละ 2 ครัง้และซื้อก่อน
วนัทีห่ยุดเครื่องจกัรการผลติ ซึง่มคี่าใชจ้่าย 1,501 – 2,000 บาท / ครัง้ ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า 1) 
ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ ดา้นระดบัการศกึษา ดา้นต าแหน่งงาน และดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
แตกต่างกนั จะส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สายไฟฟ้าในงานอุตสาหกรรมแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติิ
ที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ และ 2) ผู้บรโิภคที่มพีฤตกิรรมด้านปรมิาณที่ซื้อ วนัที่ซื้อ 
และค่าใชจ้า่ย แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สายไฟฟ้าในงานอุตสาหกรรม อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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ABSTRACT 
 

 The objectives of this study are. 1) to study the difference between personal factors and the 
decision to buy wires in the industry and 2) to study the differences in consumer behavior and the 
decision to buy wires in the industry. The sample group selected for this study is the electrical cable 
users in the industry. Consisting of 385 people. The statistics used in this study. These are 
Percentage, Arithmetic Mean, Standard Deviation, T-test, and One-way ANOVA F-Test. with 95% 
confidence level compare the differences in pairs with Scheffe's method and the Hypothesis at a 
significance level of 0.05. 
         The results of the study found that most of the electrical cable user are females aged 25-30 
years with a master's degree, have a supervisor position, and earn less than 10,000 baht. Most of 
them buy electrical wire products in industrial applications for further distribution. By purchasing 
electrical wire products in the electrical wire industry from the channel from the owner of the product 
band and having purchased more than 1,000 meters. On average, the purchase frequency is 2 times 
a month and purchases are made before the date of the shutdown of production machines. Which 
costs 1,501 – 2,000 baht / time. The hypothesis test results found that. 1) consumers with personal 
factors of age level of education job position and the average monthly income are different. It will 
affect the decision to buy electrical cables in different industries with statistically significant at the 
0.05 level which is consistent with the hypothesis set and 2) consumers with behaviors in terms of 
the quantity purchased, date of purchase, and expense. This different affect the decision to purchase 
electrical cables for industrial applications with statistically significant at the 0.05 level. which is 
consistent with the hypothesis set. 
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บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
ในปัจจุบนัรฐับาลได้มนีโยบายสงเสรมิการลงทุนทางด้านอุตสาหกรรมมเพิม่มากขึ้น และได้มกีาร

เตมิโตเพิม่ขึน้ทุกๆ ปี ท าใหม้คีวามต้องการสนิค้าที่ใช้ในการก่อสรา้งหรอืการควบคุมระบบต่างๆ ทางด้าน
ไฟฟ้าที่มคีุณภาพ และความปลอดภยั ตามมาตรฐานสากล ในราคาที่ยุติธรรม ซึ่งในนัน้จะเป็นอุปกรณ์ที่
ส าคญัทีสุ่ด คอืสายไฟฟ้า ซึง่เป็นส่วนประกอบหลกัในการสรา้งโรงงาน และปัญหากค็อื ยงัไม่มงีานวจิยัใดที่
สอดคลอ้ง จงึไมท่ราบขอ้มลูในการท าตลาดทีถู่กตอ้ง 

งานวิจัยชิ้นนี้ จะมุ่ง ไปศึกษาความแตกต่างของผู้บริโภคกับการตัดสินใจซื้อสายไฟในงาน
อุตสาหกรรม ซึง่สายไฟฟ้ามดีว้ยกนัหลากหลายชนิด และแต่ละชนิดยงัใช้งานแตกต่างกนัตามลกัษณะงาน 
และตามแต่ธุรกจิ รวมทัง้ยงัมหีลากหลายยีห้อ้ทีเ่ป็นคู้แข่ง ดงันัน้ จ าเป็นที่จะต้องมคีวามรูเ้ขา้ใจพฤตกิรรม
บรโิภค(Engle และผูร้่วมงาน (1968) ใหค้วามหมายของพฤตกิรรมผู้บรโิภคว่า เป็นการกระท าของบุคคลที่
เกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัละการใชส้ิน้คา้บรกิาร รวมไปถงึกระบวนการตดัสนิใจทีม่อียูก่่อนการและส่วน
ในการก าหนดใหม้กีารกระท าดงักล่าว 

การศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บรโิภคต้องมกีารวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคที่ค้าหาวิจยัเกียวกับกับ
พฤตกิรรมการซือ้และการใชข้องผูบ้รโิภคเพื่อคน้หาหรวิจิยักี่ยวกบัพฤตกิรรมซีอ้และการใชข้องผูบ้รโิภคเพื่อ
ทราบถึกลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผุ้บรโิภคค าตอบที่ได้จะช่วยหันัก
การตลาดสมารถจดักลยทุธก์ารตลาดทีส่มารถสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม 

ค าถามที่ใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6 Ws และ 1H ซึ่งประกอบด้วย WHO? 
WHAT? WHOM? WHEN? WHERE? และ HOW? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ ซึง่ประกอบดว้ย 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is the target market?) เป็นค าถามเพื่อทราบลักษณะของ
กลุ่มเป้าหมายทีบ่รโิภคอาหารชวิจติ ซึง่เกยีวกบัดา้นประชากรศาสตร ์และพฤตกิรรมการซือ้ 

2. ผู้บรโิภคซื้ออะไร (what does the consumer buy?) เกี่ยวกบัสิง่บรโิภคต้องการซื้อต้องการได้
จากผลติภณัฑ ์ซึง่เกยีวกบัการคุณสมบตัหิรอืประโยชน์ของอาหารชวิจติ 

3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ (Why does the consumer buy?) วตัถุประสงคใ์นการซือ้ของผูบ้รโิภคว่าจะ
ซือ้เพื่ออะไร เช่น ตอ้งการรกัษาสุขภาพ บรโิภคตามญาตหิรอืเพื่อน ๆ 

4. ใครมสี่วนรว่มในการตดัสนิใจซือ้ (Who participates in the buying?) บทบาทของกลุ่มต่างๆ ทีท่ี
อทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย ผุเ้ริม่ ผูอ้ทิธพิล ผูต้ดัสนิใจซือ้ ผูซ้ือ้ ผูใ้ช ้



5. ผู้บรโิภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) โอกาสในการซื้อ เช่น ช่วงวนัใด ของ
เดอืน ช่วงเวลาใดของวนั 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน where does the consumer buy?) ช่องทางหรอืแหล่งทีผู่บ้รโิภคไปท าการซือ้ 
เช่นรา้นสะดวกซือ้ 

7. ผู้บรโิภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อประกอบดว้ย 
การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก ตดัสนิใจซือ้ ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 

             แนวคดิทฤษฎทีางการตลาดของผู้บรโิภคสนิค้าและบรกิารนัน้ เป็นการตลาดที่มุ่งขายสนิค้าและ
บรกิาร แต่ทีจ่รงิแลว้การตลาดไม่จ าเป็นต้องมุง้ไปทางท าก าไรเพยีงอย่างเดยีว อนัทีจ่รงิแลว้องค์กรใดๆ ที่
ต้องเกี่ยวข้องกบัสาธารณะก็ล้วนจ าเป็นต้องใช้การตลาดเข้าช่วยทัง้นัน้ แม้แต่องค์กรศาสนาซึ่งต้องการ
เผยแพรธ่รรมะใหถ้งึชาวบา้น แต่ ฟิลลปิ คอตเลอร ์(Philip Kotler) เรยีกสิง่ว่าเป็นการตลาดอยา่งหนึ่งเช่นกนั 
ดงันัน้สามารถกล่าวได้อกีอย่างหนึ่งว่า การตลาดนัน้ สามารถน าไปใช้ในการเผยแพร่อะไรก็ได้ นับตัง้แต่
สนิคา้ไปจนถงึความคดิ ซึง่เรยีกกนัว่าการตลาดเชงิสงัคม (social marketing) เป็นการตลาดทีไ่ม่ได้มุ่งหวงั
ก าไรแต่อยากปลกูฝังความคดิหรอืพฤตกิรรมบางอยา่งทีเ่หน็ว่าดใีหแ้ก่ผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 6 แนวคดิดงันี้ 

           1.แนวคิดการผลิต (The Production Concept) นับเป็นแนวคดิที่เก่าแก่ที่สุดในการด าเนินธุรกิจ 
ซึง่ใชไ้ดด้เีมือ่มคีวามตอ้งการซือ้ มากกว่าความตอ้งการขาย และเน้นการปรบัปรงุคุณภาพการผลติใหต้้นทุน
ต ่าลง เพื่อขายสนิค้าในราคาต ่ากว่าคู่แข่ง แนวคดินี้ถอืว่า ผู้บรโิภคนิยมสนิค้าที่หาซื้อได้แพร่หลายทัว่ไป 
และราคาถูก แนวคดิเช่นนี้มกัถูกน าไปใชใ้นประเทศทีก่ าลงัพฒันา ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะสนใจตวัสนิคา้มากกว่า
รปูแบบ 

            2.แนวคิดผลิตภณัฑ์ (The Product Concept) ผู้บรโิภคจะให้ความส าคัญต่อคุณภาพมากกว่า
ราคา และในขณะเดียวกัน ผู้ผลิตเองก็เน้นไปที่การปรบัปรุงพฒันา ผลิตภณัฑ์อยู่เสมอแนวคิดนี้ถือว่า
ผู้บรโิภคชอบสินค่าที่มคีุณภาพดีที่สุด อย่างไรก็ตามผู้ผลติสินค้า หรอื บรกิารที่ใช้แนวความคิดนี้มกัจะ
หลงใหลไปกบัสนิคา้ของตน จนอาจมองขา้มความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของผูบ้รโิภค 

            3.แนวคิดการขาย (The Selling Concept) ต้องมกีารกระตุ้นการขายดว้ยวธิกีารในลกัษณะต่างๆ 
เช่น ลดแลกแจกแถม เพื่อใหซ้ือ้มากขึน้ ปัจจบุนัแนวคดิเช่นนี้มกัจะถูกใชใ้นสนิคา้ทีข่ายยาก หรอืไมไ่ดอ้ยู่ใน
ความคดิทีจ่ะซือ้เลย (unsought goods) ดงันัน้แนวความคดินี้จงึมุง่ไปทีก่ารขายเชงิรกุ และความพยายามใน
การส่งเสรมิการตลาด แนวความคดินี้ตัง้ขอ้สนันิฐานว่า ลูกคา้มคีวามเฉื่อยในการซือ้ หรอืบางครัง้อาจรูส้กึ
ต่อต้านการซื้อ ดงันัน้ฝ่ายการตลาดจงึมหีน้าที่ต้องเกลี้ยงกล่อมให้ซื้อ และเชื่อว่าบรษิัท มเีครื่องมอืการ
ส่งเสรมิการตลาดทีส่ามารถใชก้ระตุ้นใหเ้กดิการซือ้ บรษิทัทีใ่ชแ้นวความคดินี้ยกตวัอย่างเช่น บรษิทั coca-



cola โดยมจีุดมุ่งหมายเพื่อให้ไดข้ายสนิคา้ได้มากขึน้ ขายให้ผู้คนจ านวนมากขึน้ ให้บ่อยขึน้ และให้ได้เงนิ
มากขึน้ เพื่อใหไ้ดก้ าไรมากขึน้ 

            4.แนวคิดมุ่งตลาด (The Marketing concept) แนวคดินี้เกดิขึน้เมือ่กลางปี 1950 ซึง่แนวคดิต่างๆ
ทีผ่่านมานัน้จะเป็นการผลติแลว้ขาย แต่แนวคดิมุ่งตลาดนี้ยดึหลกั มุ่งเน้นลูกคา้และแสวงหาก าไรจากความ
พงึพอใจของลูกค้า มใิช่เป็นการตามล้าหาลูกคา หรอืการหาลูกค้าให้เหมาะกบัผลติภณัฑแ์นวคดิการผลติ
แนวคดิผลติภณัฑแ์ละ แนวคดิการขาย นัน้ มขีอ้จ ากดัส าหรบัการใช ้ในปัจจุบนั กล่าวคอื แนวคดิการตลาด
ใช้เพื่อให้บรรลุเป้าหมายองค์กร เริม่ต้นจากการตรวจสอบความจ าเป็น และความตองการต่างๆของกลุ่ม
ลกูคา้เป้าหมาย และน าเสนอสิง่ทีต่อ้งการนัน้ โดยพยายามสรา้งความพงึพอใจใหก้ลุ่มลกูคา้เป้าหมายอย่างมี
ประสทิธภิาพกว่าคู่แขง่ ประสานกจิกรรมต่างๆทีจ่ะกระทบต่อลกูคา้กลุ่มนัน้เพื่อสรา้งความพงึพอใจสงูสุด 

            5.แนวคิดทางด้านลูกค้า (The Customer concept) ส่วนแนวคดิทางด้านลูกค้าจะมุ่งเน้นความ
ต้องการส่วนตวัเฉพาะลกูคา้แต่ละราย เพื่อเสรมิสรา้งความภกัดขีองลกูคา้ทีม่ต่ีอบรษิทัตลอดจนสรา้งคุณคา้
ทีล่กูคา้ไดร้บัใหต้ลอดชพีถา้เป็นไปได้ 

            6.แนวคิดทางการตลาดเพ่ือสงัคม (The Societal marketing concept) แนวคดิการตลาดเพื่อ
สงัคม มจีุดเริม่ตน้เช่นเดยีวกนักบัแนวคดิการตลาดในรปูแบบอื่น 

1.2 วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1.2.1 เพื่อศกึษาความแตกต่างปจัจยัส่วนบุคคลกบัการกบัการตดัสนิใจซือ้สายไฟในงาน
อุตสาหกรรม 

1.2.2 เพื่อศกึษาความแตกต่างพฤตกิรรมผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจซือ้สายไฟในงานอุตสาหกรรม 

 

1.3 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 

จากการศกึษาวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง ผูว้จิยัไดน้ าแนวคดิทฤษฏดีา้นปจัจยัส่วนบุคคลของกรรณกิาร์
เหมอืนประเสรฐิ (2548),พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Engel และ ผูร้ว่มงาน (1968) และการตดัสนิใจซือ้โดย Kotler 
and Keller (2012) 
 
 
 
 



 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.4 สมมติฐานของการวิจยั 
      1.4.1 ผูบ้รโิภคทีม่ปีจัจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัจะส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สายไฟฟ้าในงาน

อุตสาหกรรมแตกต่างกนั 
                 1.4.2 ผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมแตกต่างกนัจะส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สายไฟฟ้าในงาน
อุตสาหกรรมแตกต่างกนั 

 

ปัจจยัส่วนบคุคล   

1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดบัการศกึษา 
4. ต าแหน่งงาน 
5. ระดบัรายได ้
(กรรณิการเ์หมอืนประเสรฐิ 2548)  

 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
1.วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
2.ชอ่งทางในการซือ้ 
3.ปรมิาณทีซ่ือ้ต่อครัง้ 
4.ความถีใ่นการซือ้สายไฟฟ้า 
5.วนัทีซ่ือ้สายไฟฟ้า 
6.ค่าใชจ้า่ยในการซือ้ 
(Engel และ ผูร้ว่มงาน (1968) 
 

การตดัสินใจซ้ือ  
1.คุณภาพของตวัสนิคา้ 

2. ความคุม้คา่ของสนิคา้ 

3.เครื่องหมายการคา้ 

4.บรกิารก่อนและหลงัการขาย 

5. ธุรกจิของผูบ้รโิภค 

(Kotler and Keller (2012) 
 



1.5 ขอบเขตของการวิจยั 

             งานวจิยัชิน้น้ีจะมุ่งไปศกึษาความแตกต่างของผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจซือ้สายไฟในงาน
อุตสาหกรรม  ผูว้จิยัไดก้ าหนดขอบเขตการวจิยัดงันี้ 

    1.5.1 ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
                      1.5.1.1 ตวัแปรตน้  ไดแ้ก่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Engel และ ผูร้ว่มงาน (1968) 
 
                      1.5.1.2 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสนิใจซือ้สายไฟฟ้า (Kotler and Keller (2012) 

     1.5.2 ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ประชากรในการศกึษาครัง้นี้ ไดแ้ก่ 
             1.5.2.1 ผูใ้ชง้านสายไฟฟ้า 
             1.5.3.2 กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาครัง้นี้ จ านวน 385 คน ได้จากการค านวณหาขนาด

กลุ่มตวัอย่างในกรณีที่ประชากรมจี านวนนับไม่ได้ (Non-Finite Population) ใช้สูตร W.G. Cochran, 1997 
ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งชัน้ภูม ิ(Stratified Random Sampling) และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย 
(Simple Random Sampling) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 
                1.5.3 ขอบเขตดา้นพืน้ทีใ่นการศกึษา ผูใ้ชง้านสายไฟฟ้า ไมใ่ชโ้รงงานหรอืรปูแบบบรษิทั 

      1.5.4 ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการศกึษา ระหว่างเดอืนเมษายน 2565 – สงิหาคม 2565  
 

1.6 ค าจ ากดัความท่ีใช้ในการวิจยั 
1.6.1 ปจัจัยส่วนบุคคล หมายถึง ลักษณะส่วนตัวของส่วนตัวของผู้ใช้งานสายไฟฟ้าในงาน

อุตสาหกรรมไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา ต าแหน่งงาน และระดบัรายได ้
1.6.1.1 เพศ หมายถงึ เพศพนกังานทีท่ างานอุตสาหกรรมในเขตกรงุเทพมหานครไทีต่อบ

แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คอื เพศชายและเพศหญงิ 
1.6.1.2 อาย ุหมายถงึ อายุของพนกังานทีท่ างานอุตสาหกรรมในเขตกรุงเทพมหานครทีต่อบ

แบบสอบถาม ตัง้แต่ปีทีเ่กดิจนถงึปจัจบุนั 
1.6.1.3 ระดบัการศกึษา หมายถงึ วุฒกิารศกึษาขัน้สงูสุดของพนกังานทีท่ างานอุตสาหกรรมในเขต

กรงุเทพมหานคร ทีต่อบแบบสอบถามในปจัจบุนั แบ่งออกเป็น 4 ระดบั คอื ระดบัต ่ากว่ามธัยมศกึษา
ตอนตน้ ระดบัมธัยมศกึษาตอนตน้ถงึตอนปลาย หรอื ปวช. ระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า และระดบั
ปรญิญาโทหรอืสงูกว่า 



1.6.1.4 ต าแหน่งงาน หมายถงึ สถานะทางการปฏบิตังิานของพนกังานทีท่ างานอุตสาหกรรมในเขต
กรงุเทพมหานคร ทตีอบแบบสอบถาม ม ี3 ระดบั ไดแ้ก่ระดบัปฏบติกัาิร ระดบัหวัหน้างาน และ ระดบั
บรหิาร 

1.6.1.5 ระดบัรายได ้หมายถงึ ผลตอบแทนรวมทัง้หมดจากการปฏบิตังิานของพนกังานทีท่ างาน
อุตสาหกรรมในเขตกรงุเทพมหานคร ทีต่อบแบบสอบถามในปจัจบุนั 

1.6.2 พนกังาน หมายถงึ พนกัทีท่ างานอุตสาหกรรมในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ ี2 ลกัษณะ กล่าวคอื 
ลกัษณะทีม่กีารบรรจุเป็นพนักงานจนถงึพน้จากต าแหน่งหน้าทีเ่นื่องจากมอีายุ 60 ปีบรบิูรณ์ กบัอกีลกัษณะ
เป็นสญัญาลกูจา้งเฉพาะงานต่อสญัญาแบบปีต่อปี ทีต่อบแบบสอบถามในปจัจบุนั 

1.6.3 องคก์าร หมายถงึ โรงงานอุตสาหกรรม 
          1.6.4 ปจัจยัของผูบ้รโิภคทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ คอืปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้หรอื
พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค  เราจะพจิารณาไดว้่าผูบ้รโิภคเวลาซือ้สนิคา้ไมไ่ดเ้กดิความตอ้งการของ
ตนเองแต่อยา่งเดยีว  แต่ความตอ้งการทีเ่กดิขึน้จะไดร้บัอทิธพิลทีอ่อกมาในรปูของปจัจยัส่วนบุคคลและ
ปจัจยัทางสงัคม  กล่าวอกีนยัหน่ึงกค็อืความตอ้งการของผูบ้รโิภคมคีวามผกูพนักบัการปจัจยัทางส่วนบุคคล
ของผูบ้รโิภคเองและปจัจยัทางสงัคมดว้ย และ  

       1.6.5 การตดัสนิใจ หมายถงึ กระบวนการตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมการซือ้ทีแ่สดงออกมาใจรปูแบบ
ต่าง ๆ ดงักล่าวมาแลว้ไมไ่ดเ้กดิขึน้ในสุญญากาศ หรอืความว่างเปล่า แต่เกดิจากปจัจยัทีม่อีทิธพิลทัง้ภายใจ
และภายนอกตวับุคคล ปจัจยัภายใจบุคคลอาจรวบเรยีกไดว้่าเป็น ปจัจยัทางดา้นจติวทิยา หรอื ปจัจยัดา้น
ปจัเจกบุคคล ส่วนปจัจยัภายนอกอาจรวมเรยีกไดว้่าเป็น ปจัจยัทางดา้นสงัคม  

       1.6.6 กลุ่มอา้งองิ (reference groups) หมายถงึ กลุ่มบุคคลทุกกลุ่มในสงัคมทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซือ้ของผูบ้รโิภค (Lamb,Hair and McDaniel.1992:95) กลุ่มอา้งองิสามารถแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได้
เป็น 2 กลุ่มคอื กลุ่มอา้งองิโดยตรง (direct reference groups) และกลุ่มอา้งองิโดยออ้ม (indirect reference 
group) กลุ่มอา้งองิโดยตรง ไดแ้ก่ กลุ่มซึง่บุคคลหนึ่งเกี่ยวขอ้งเป็นสมาชกิโดยตรงในลกัษณะเผชญิหน้ากนั 
อนัเป็นการสมัผสักบัชวีติของกลุ่มบุคคลเหล่านี้โดยตรง กลุ่มทีเ่ป็นสมาชกิเหล่านี้แยกออกเป็น 2 กลุ่มยอ่ย 
คอื กลุ่มสมาชกิปฐมภมู ิ(primary membership groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลกลุ่มเลก็ มคีวามสมัพนัธก์นัอยา่ง
ใกลช้ดิ สนิทสนม สม ่าเสมอ และเป็นกนัเอง ไดแ้ก่ (secondary membership groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคล 
กลุ่มใหญ่ ซึง่บุคคลเขา้ไปเป็นสมาชกิทีม่ลีกัษณะเป็นทางการ เช่นสโมสร กลุ่มอาชพี กลุ่มศาสนา เป็นตน้ 

      1.6.7 ความเชื่อ หมายถงึ ความคดิเหน็ของบุคคลเกีย่วกบับางสิง่บางอย่าง ความเชื่ออาจเป็น
ส่วนประกอบช่วยเสรมิสรา้งทศันคตขิองบุคคล แต่ไมจ่ าเป็นตอ้งเกีย่วขอ้งกบัการชอบหรอืไมช่อบ ความเชื่อ
ของบุคคลหรอืผูบ้รโิภคขึน้อยูก่บัประสบการณ์ การโฆษณาและการไดพ้ดูคุยกบับุคคลอื่น ๆ ส่วนทศันคติ



หรอืเจตคต ิหมายถงึ แนวความคดิเป็น (หรอืท่าท)ี ของบุคคลทีม่ต่ีอบางสิง่บางอยา่ง เช่น ผลติภณัฑ ์สิง่
โฆษณา พนกังานขาย บรษิทัหรอืความคดิ ทศันคตเิกดิจากการเรยีนรูจ้ากประสบการณ์ทัง้ทางตรงและ
ทางออ้ม และเป็นการเรยีนรูท้ีม่พีืน้ฐานมาจากความเชื่อทีส่มัพนัธก์นัหลาย ๆ ความเชื่อ ทศันคตจิะแสดงให้
เหน็ถงึทศิทางความรูส้กึต่อสิง่ใดสิง่หนึ่งว่า ดหีรอืไมด่ ีชอบหรอืไมช่อบ พอใจหรอืไมพ่อใจ กล่าวอกีนยัหนึ่ง
คอื มทีัง้ในแงบ่วกและแงล่บ และในแงเ่ป็นกลาง 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  
ประชากรในการวจิยัครัง้น้ี คอืผู้ใช้งานสายไฟฟ้าในงานอุตสาหกรรม โดยท าการค านวณของกลุ่ม

ตวัอย่างในกรณีทีท่ราบจ านวนประชากรผูว้จิยัจงึท าการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างในกรณีทีป่ระชากรมี
จ านวนนับไมไ่ด ้(Non-Finite Population) ใชส้ตูร W.G. Cochran, 1997 ผูว้จิยัไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 
385 คน 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับป้จจยัส่วนบุคคลกับความแตกต่างพฤติกรรมผู้บริโภคกับการ
ตดัสนิใจซื้อสายไฟในงานอุตสาหกรรมจ านวน 6 ขอ้ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา ต าแหน่งงาน ระดบั
รายได ้
           ส่วนที ่2 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ทีส่่งผลต่อความแตกต่างพฤตกิรรมผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจซือ้
สายไฟในงานอุตสาหกรรมจ านวน 6 ขอ้ ประกอบดว้ย 
  1. ท่านซือ้ผลติภณัฑส์ายไฟฟ้าไปใชใ้นวตัถุประสงคเ์รือ่งใด 
  2. ท่านซือ้ผลติภณัฑส์าไฟฟ้าจากแหล่งใดมากทีสุ่ด  
  3. ปรมิาณทีซ่ือ้ต่อครัง้  
  4. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑส์ายไฟฟ้าในแต่ละเดอืน 
  5. ท่านนิยมซือ้ผลติภณัฑส์ายไฟฟ้าในวนัใด 
  6. ค่าใชจ้า่ยในการซือ้แต่ละครัง้เท่าใด 

ส่วนที่ 3 การตัดสินใจ ของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสายไฟฟ้าในงานอุตสาหกรรม  
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยใช้มาตรวดัตามวธิขีอง ลเิคริท์ 
โดยขอ้ค าถามทีใ่ช ้

Rating Scale จ านวน 5 ขอ้ 
                    1. ท่านตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑส์ายไฟฟ้าเพื่อใชง้านทีเ่ป็นโครงการใหม่ 
  2. ท่านมกีารตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์พื่อใชก้ารซอ้มบ ารงุ 
  3. ท่านมกีารตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ีไ่ดร้บัรองคุณภาพ 



  4. ท่านมกีารตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ีม่บีรกิารทีด่ ีทัง้ก่อนและหลงัการขาย 
  5. ท่านซือ้ผลติภณัฑต์ามแบรนดส์นิคา้ทีเ่ชื่อใจได ้

การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมอื  
ผูว้จิยัไดน้าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้ใหผู้ท้รงคุณวุฒ ิ 3 ท่าน ซึง่เชีย่วชาญในหลกัสตูร เนื้อหา 

กระบวนการ ภาษาและการวดัผลประเมนิผลตรวจสอบ เพื่อตรวจสอบคุณภาพและความเทีย่งตรงเชงิเนื้อหา 
(Index of Item Objective Congruence: IOC) ไดค้า่ดชันีความสอดคลอ้งเท่ากบั 1.00 จากนัน้ผูว้จิยัน า
แบบสอบถามทีผ่่านการพจิารณาจากผูเ้ชีย่วชาญหลงัปรบัปรงุแกไ้ขใหม ่ ไปทดลองใชแ้ลว้ (Try out) เป็น
จ านวน 43 ชุด กบัพนกังาน ทีไ่มใ่ช่กลุ่มตวัอยา่งและน าค าตอบจากแบบสอบถามดงักล่าวมาประมาณค่า
ความน่าเชื่อถอืดว้ยโปรแกรมวเิคราะหท์างสถติสิาเรจ็รปู เพื่อวดัความสอดคลอ้งภายใน (Measure of 
Internal Consistency) ไดค้่าสมัประสทิธิแ์อลฟา ไดค้่าเท่ากบั 0.986   

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
    1.การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่ออธบิายถงึลกัษณะกลุ่มตวัอยา่ง 
โดยการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นปจัจยัส่วนบุคคล ใชก้ารหาค่าความถี ่(Frequency ) และหาค่ารอ้ยละ
(Percentage) 
    2. การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบ สมมตฐิาน และทดสอบทาง
สถติ ิ
สมมตฐิานที ่1 ปจัจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัจะมคีุณภาพชวีติในการท างานแตกต่างกนั โดยใชส้ถติคิ่าท ี(t-
Test) ใชท้ดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ 2 กลุ่ม ทีเ่ป็นอสิระต่อกนั คอืเพศ และสถติ ิF-test (One 
Way Analysis of Variance) เพื่อทดสอบความ แตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม 
โดยปจัจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ระดบัการศกึษา ระยะเวลาในการท างาน และ
ประเภทการท างานโดยมสีมมตฐิานยอ่ยนี้ท าการเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิกีาร SCHEFFE 
สมมตฐิานที ่2 คุณภาพชวีติในการท างานทีส่่งผลต่อความผกูพนั ทดสอบโดยใชส้มมตฐิานการวเิคราะห์
สมการถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) ส าหรบัค่านัยส าคญั ทางสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์
ครัง้นี้ก าหนดไวท้ี ่0.05 โดยทีม่ตีวัแปรต้นเป็น ศกึษาความแตกต่างพฤตกิรรมผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจซือ้
สายไฟในงานอุตสาหกรรม 
 

สรปุผลการวิจยั 

จ าแนกตามปัจจยัส่วนบคุคล     ของพนกังานชปิป้ิงในเขตท่าเรอืแหลมฉบงั จงัหวดัชลบุร ีจ านวน 395 คน 

พบว่า ส่วนใหญ่พนักงานชิปป้ิงเป็นเพศหญิง จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 51.1  มอีายุ 23 – 35  ปี  



จ านวน 217 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.9 จบการศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า  จ านวน 237 คน คดิเป็น

รอ้ยละ  60 มรีายได้ต่อเดอืน 20,001 – 30,000  บาท จ านวน 157 คนคดิเป็นรอ้ยละ  39.7  ระยะเวลาใน

การท างาน  1 - 5 ปี จ านวน 221 คน คดิเป็นรอ้ยละ  60 

จ าแนกตามความคิดเห็นต่อคุณภาพชีวิตในการท างาน  ของพนักงานชปิป้ิงในเขตพื้นที่แหลมฉบงั 

จงัหวดัชลบุร ี  ผลการศกึษาโดยภาพรวมมรีะดบัความคดิเหน็ต่อคุณภาพชวีติในการท างานในระดบัเห็น

ด้วยมากมคี่าเฉลี่ย 3.71 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.860 และเมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านที่มี

ค่าเฉลี่ยสูงสุดคอืด้านความสมดุลระหว่างชวีติกับการท างานอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ย  3.76 และส่วน

เบีย่งเบนมาตรฐาน 0.925   

จ าแนกตามความคิดเห็นต่อความผกูพนัองค์กร   ของพนักงานชปิป้ิงในเขตพื้นที่แหลมฉบงั จงัหวดั

ชลบุร ีโดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ย 3.83 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.899 ด้านที่มคี่าเฉลี่ย

สูงสุดคอืด้านความเต็มใจที่จะใช้ความพยายามอย่างเต็มก าลงัเพื่อประโยชน์ขององค์กร อยู่ในระดบัมากมี

ค่าเฉลีย่  3.86 และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.926   

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปจัจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัจะมคีวามผูกพนัต่อองคก์รของพนักงานชปิ

ป้ิง ในพืน้ทีท่่าเรอืแหลมฉบงั จงัหวดัชลบุร ีทีแ่ตกต่างกนั  ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา ระดบัรายไดต่้อ

เดอืน ระยะเวลาในการท างาน  

 โดยพบว่า ปจัจยัส่วนบุคคลด้าน เพศ อายุ ระดบัการศกึษา ระยะเวลาในการท างาน ทีแ่ตกต่างกนั

จะมคีวามผกูพนัต่อองคก์รของพนกังานชปิป้ิง ในพืน้ทีท่่าเรอืแหลมฉบงั จงัหวดัชลบุร ีทีแ่ตกต่างกนั   

 และพบว่า ปจัจยัส่วนบุคคลดา้น รายไดต่้อเดอืน  ทีแ่ตกต่างกนั มคีวามผกูพนัต่อองคก์รไม่แตกต่าง

กนัตามระดบัรายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั   

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2  คุณภาพชวีติในการท างานทีส่่งผลต่อความผูกพนัต่อองคก์รของพนักงาน

ชปิป้ิง ในพืน้ทีท่่าเรอืแหลมฉบงั จงัหวดัชลบุรี พบว่า คุณภาพชวีติในการท างานทีส่่งผลต่อความผูกพนัต่อ

องคก์รของพนกังานชปิป้ิง ในพืน้ทีท่่าเรอืแหลมฉบงั จงัหวดัชลบุร ีคอื  ดา้นส่งเสรมิดา้นบรูณาการทางสงัคม  

ด้านความสมดุลระหว่างชวีติกบัการท างาน  ด้านการท างานที่เป็นประโยชน์ต่อสงัคม  โดยตวัแปรต้นใน

สมการเหล่านี้สามารถอธิบายความแปรปรวนของตัวแปรตามประมาณร้อยละ 84.1 ซึ่งสอดคล้องกับ

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 



อภิปรายผล  
 ผลการศกึษาเรื่อง ศกึษาความแตกต่างของผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจซือ้สายไฟในงานอุตสาหกรรม 

สามารถอภปิรายผลไดด้งันี้ 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นปจัจยัส่วนบุคคล พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 201 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 52.2 มอีายุ 25 – 30 ปี จ านวน 153 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.7 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาโทจ านวน 
208 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.4 มตี าแหน่งหวัหน้างานจ านวน 187 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.6 และมรีายไดต้ ่ากว่า 
10,000 บาท จ านวน 187 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.6 ตามล าดบั  

ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมของผูบ้รโิภค พบว่า ส่วนใหญ่ซือ้ผลติภณัฑส์ายไฟฟ้าในงานอุตสาหกรรม
เพื่อไปจ าหน่ายต่อจ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 43.9 ซื้อผลิตภัณฑ์สายไฟฟ้าในงานอุตสาหกรรม
สายไฟฟ้าจากช่องทาง จากเจา้ของแบนดผ์ลติภณัฑจ์ านวน 142 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.9 มปีรมิาณทีซ่ือ้ต่อ
ครัง้ผลติภณัฑเ์สรมิของสายไฟฟ้าในงานอุตสาหกรรม มากกว่า 1,000 เมตร จ านวน 370 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
96.1 มคีวามถี่ในการซื้อเดอืนละ 2 ครัง้จ านวน 195 คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.6 ก่อนวนัที่หยุดเครื่องจกัรการ
ผลติ จ านวน 360 คน คดิเป็นรอ้ยละ 93.5 โดยมคี่าใชจ้่าย 1,501 – 2,000 บาท / ครัง้ จ านวน 188 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 48.8 ตามล าดบั 

ผลการวเิคราะห์การตดัสนิใจซื้อสายไฟในงานอุตสาหกรรม โดยภาพรวม พบว่า อยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด เมือ่จ าแนกเป็นรายดา้นโดยเรยีงล าดบัจากดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สูงทีสุ่ด 3 ล าดบัแรก พบว่า คุณภาพของตวั
สนิคา้ อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด รองลงมา คอื ความคุม้ค่าของสนิคา้ และเครือ่งหมายการคา้ และบรกิารก่อนและ
หลงัการขาย อยู่ในระดบัมากที่สุด ซึง่ก่อนท างานวจิยัผูว้จิยัไดต้ัง้ขอ้สงัเกตว่าสายไฟในงานอุตสาหกรรมมี
ความจ าเป็นต่อผลการผลติซึ่งก่อนท าการตดัสนิใจซือ้สายไฟในงานอุตสาหกรรมจ าต้องมกีารเปรยีบเทยีบ
ขอ้มลูก่อนท าการจดัซือ้ทุกครัง้แต่เมื่อไดท้ าการวจิยัแลว้ ผลการศกึษา พบว่า ดา้นทีสู่งสุดมดีว้ยกนั 1 ดา้น 
คอื คุณภาพของตวัสนิค้า ซึ่งผลการวจิยัสอดคล้องกบัแนวความคดิของ Kotler & Keller (2012) กล่าวว่า 
ความต้องการ และตระหนักว่ามสีนิค้าให้เลอืกมากมาย กิจกรรมที่มผีู้บรโิภคเข้ามาเกี่ยวข้องสมัพนัธ์กบั
ขอ้มลูทีม่อียู ่หรอืขอ้มลูทีฝ่่ายผูผ้ลติใหมแ่ละสุดทา้ยคอืการประเมนิค่าของทางเลอืกเหล่านัน้การตดัสนิใจซือ้ 
ประกอบดว้ย คุณภาพของตวัสนิคา้ ความคุม้ค่าของสนิคา้ เครื่องหมายการคา้ บรกิารก่อนและหลงัการขาย 
และธุรกิจของผู้บริโภค ดังนัน้จึงจ าเป็นจะต้องก าหนดองค์ประกอบของผู้บริโภคที่จะเลือกกลุ่มตลาด
เป้าหมาย เป็นตน้ โดยสอดคลอ้งกบังานวจิยั 

ผลการวเิคราะหส์มมตฐิานที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั จะส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้
สายไฟฟ้าในงานอุตสาหกรรมแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ผู้บรโิภคที่มปีจัจยัส่วนบุคคล
ดา้นอายุ ดา้นระดบัการศกึษา ดา้นต าแหน่งงาน และดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั จะส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สายไฟฟ้าในงานอุตสาหกรรมแตกต่างกนั 



ผลการวิเคราะห์สมมติฐานที่ 2 ผู้บริโภคที่มีพฤติกรรมแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สายไฟฟ้าในงานอุตสาหกรรม ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมแตกต่างกนัมมีากกว่า 
1 ดา้น โดยตวัแปรต้นในสมการเหล่านี้สามารถอธบิายความแปรปรวนของตวัแปรตามประมาณรอ้ยละ 25.8 
ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ทัง้นี้จากสมการพบว่าพฤติกรรมผู้บรโิภคส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สายไฟฟ้าในงานอุตสาหกรรมได้ แต่ไม่ใช่ทุกด้าน โดยพบว่าด้านที่มคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกและมนีัยส าคญั
ทางสถติทิี่ 0.05 ได้แก่ ปรมิาณที่ซื้อ วนัที่ซื้อ และค่าใช้จ่าย ดงันัน้การที่สมการสามารถประเมนิได้รอ้ยละ 
25.8 การพยากรณ์จากสมการขา้งตนมคีวามสามารถในการพยากรณ์ไดใ้นระดบัค่อนขา้งสงู 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจยั 
จากการศกึษาเรือ่ง ศกึษาความแตกต่างของผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจซือ้สายไฟในงานอุตสาหกรรม สามารถ
สรปุประเดน็ส าคญัทีเ่ป็นขอ้เสนอแนะไดด้งันี้  
 5.3.1 ผู้บริโภคที่มีปจัจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสายไฟฟ้าในงาน
อุตสาหกรรมแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ปีจัจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ ดา้นระดบั
การศึกษา ด้านต าแหน่งงาน และด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน จะส่งผลต่อการตัดสิน ใจซื้อ
สายไฟฟ้าในงานอุตสาหกรรมแตกต่างกนั ดงันัน้ควรมกีารซื้อสายไฟฟ้าเพื่อไปผลติเครื่องจกัรโดยสายที่
จ่ายไฟเข้าเครื่องจกัรที่ต้องการความอ่อนตวัเป็นสายที่จ่ายไฟเข้าไปยงัเครื่องจกัร หรอือุปกรณ์ไฟฟ้าซึ่ง
มกัจะมพีืน้ทีจ่ ากดัดงันัน้สายไฟฟ้าจงึควรเป็นชนิดตวัน าสายอ่อน (สายฝอย) 
 5.3.2 ผู้บรโิภคที่มพีฤตกิรรม ได้แก่ ปรมิาณที่ซื้อ วนัที่ซื้อ และค่าใช้จ่าย แตกต่างกนัส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สายไฟฟ้าในงานอุตสาหกรรม ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรมกีารปรบัราคาสนิคา้ใหม้คีวามเหมาะสม
กบัก าลงัซือ้และเศรษฐกจิในปัจจุบนั รวมถงึหากมกีารซือ้ในปรมิาณที่มากๆ ควรจะมกีารคดิเงนิในราคาส่ง 
และสามารถซือ้สนิคา้ไดทุ้กวนั เพื่อท าใหผู้บ้รโิภคเกดิการตดัสนิใจซือ้ทีร่วดเรว็มากยิง่ขึน้ 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

ในการวจิยัครัง้นี้ได้ศกึษาเรื่องศกึษาความแตกต่างของผู้บรโิภคกบัการตดัสนิใจซื้อสายไฟในงาน
อุตสาหกรรม ดงันัน้ในการวิจยัครัง้ต่อไปควรศึกษาเรื่องแรงจูงใจในการการตัดสินใจซื้อสายไฟในงาน
อุตสาหกรรม เพื่อศกึษาว่าผูบ้รโิภคมแีรงจงูใจอะไรทีส่่งเสรมิให้ตดัสนิใจซือ้สายไฟในงานอุตสาหกรรมมาก
ยิง่ขึน้  
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