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บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจ 

ซื้ออลมูเินยีมส�ำเรจ็รปู Lynn ในจงัหวดัเชยีงใหม่ 2) เพือ่ศกึษาปัจจัยทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 

ในการตัดสินใจซื้ออลูมิเนียมส�ำเร็จรูป Lynn ในจังหวัดเชียงใหม่ 3) เพื่อศึกษาปัญหาและแนวทาง

แก้ไขปัญหาของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้ออลูมิเนียมส�ำเร็จรูป Lynn ในจังหวัดเชียงใหม่ 

ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ จ�ำนวน 1,681,060 คน วิธีการด�ำเนิน

การวิจัยโดยก�ำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นลูกค้าที่เข้ามาเลือกซื้อสินค้าช่องทางโมเดิร์นเทรด 

ผ่านโฮมโปร และโกลบอลเฮ้าส์ เขตจังหวัดเชียงใหม่ ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 400 คน  

เก็บข้อมูลโดยวิธีการสุ ่มตัวอย่างแบบสะดวกและใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือโดยใช้สถิติ 

เชิงพรรณนา Pearson Correlation และ F-test ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผลการศึกษา พบว่า  

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 63.25 และเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 36.75 โดย

ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 36-45 ปี มีการศึกษาในระดับปริญญาตรีมากที่สุด รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

20,001 – 40,000 บาท มากทีส่ดุ ปัจจยัด้านประชากร ได้แก ่อาย ุระดบัการศกึษา อาชพีและรายได้

ส่วนบคุคลเฉลี่ยต่อเดอืน มคีวามความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อประตู/หน้าต่างอลมูเินยีม

ส�ำเร็จรูป ส่วนเพศไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อประตู/หน้าต่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูป 



Lynn ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ�ำหน่าย  

ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพ  

มคีวามสัมพันธ์กับพฤตกิรรมการเลอืกซื้อประตู/หน้าต่างอลูมเินยีมส�ำเร็จรูป

ค�ำส�ำคัญ: พฤตกิรรมของผู้บรโิภค, อลูมเินยีมส�ำเร็จรูป Lynn, โมเดริ์นเทรด

ABSTRACT

	 The objectives of this study were to 1) investigate consumer behavior in deciding to 

purchase finished aluminum Lynn products in Chiang Mai Province, 2) examine the factors 

affecting their behavior on their decision making to buy the products, and 3) explore the problems 

and solution guidelines of the consumers in deciding to purchase the products. The population 

consisted of 1,681,060 consumers in the province. The sample group involved in this study 

was composed of 400 customers buying the products through the modern trade channel at 

HomePro and Global House companies located in the province. The convenience sampling method 

was utilized to select the sample group and the questionnaires were used to collect the data.  

The descriptive statistics, Pearson Correlation and F-test were used to analyze the data.  

The study findings revealed that most of the sample group was males, accounting for 63.25%, 

and females, accounting for 36.75%, aged between 36 and 45 years.  The majority of them 

were Bachelor degree holders with an average monthly income between 20,001 to 40,000 

baht. The demographic factors relating to their behavior in purchasing the door/window Lynn 

aluminum products were age, education level, occupation and average monthly personal income,  

while gender was not related. The marketing mix factors relating to their behavior in buying 

the products included Product, Price, Place, Promotion, People, Process, and Physical  

Evidence respectively.

KEYWORDS: Consumer Behavior, Finished Aluminum Lynn, Modern Trade
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บทน�ำ
	 ในปัจจุบันอุตสาหกรรมงานก่อสร้าง 

เ ป ็ น อุ ต ส า ห ก ร ร ม ที่ มี ค ว า ม ส� ำ คั ญ ต ่ อ

ประเทศไทยอย่างมาก ช ่วยในการพัฒนา 

ประเทศในหลาย ๆ ด ้าน ทั้งการคมนาคม 

โรงงาน ถนน สะพาน และการก่อสร ้าง 

ที่อยู ่อาศัย เป็นต้น โดยเฉพาะวัสดุก่อสร้าง

ที่เป็นสินค้าประเภทส�ำเร็จรูป ซึ่งสะดวกต่อ

การติดตั้งและใช้งาน มีราคาที่ย่อมเยาและ 

มคีณุภาพ สนิค้าส�ำเรจ็รปูจงึเป็นทีต้่องการทาง 

การตลาดสูง (ระบบธุรกิจ SME อุตสาหกรรม

ก่อสร้าง, 2559) ส่งผลท�ำให้กลุ่มธุรกิจค้าปลีก 

ประเภทวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้าง เกิดการแข่งขัน

การจัดจ�ำหน่ายผ่านช่องทางต่าง ๆ  ตามความ

ต้องการของผู้บริโภคที่มีความต้องการสูงและ

มีการขยายตัวทางการตลาดอย่างต่อเนื่อง  

ผู้บริโภคได้รับความสะดวกในการหาซื้อสินค้า

ได้ง่ายและตรงกับความต้องการ ประกอบกับ 

สังคมไทยมีการเปลี่ยนแปลงจากการใช้ไม ้

ในการสร้างบ้านเรอืนมาเป็นอลมูเินยีมส�ำเรจ็รปู 

เพราะแข็งแรง ทนทาน ความหนาแน่นน้อย

น�้ำหนักเบา ยืดตัวได้ง่าย มีความเหนียวมาก 

ทนทานต่อการเกิดสนิมและการกัดกร่อน

ในสภาวะอากาศปกติได ้ดีมาก พฤติกรรม

ของผู ้บริโภคจึงได้เปลี่ยนแปลงพร้อม ๆ กับ

การเปลี่ยนของสภาพแวดล้อม การจ�ำหน่าย

ในช่องทางโฮมโปรและโกลบอลเฮ้าส์เป ็น

แหล่งรวมสินค้าหลากชนิด หลายยี่ห้อ ท�ำให้

ผู้บริโภครู้จักสินค้ายี่ห้อต่าง ๆ  อีกทั้งผู้บริโภค

เริ่มหันมาจัดการตกแต่งและซ่อมแซมบ้าน

ด้วยตนเองมากขึ้นจึงท�ำให้สินค้าประเภท

ประตูหน ้าต ่างอลูมิ เนียมส�ำเร็จรูปเป ็นที่

ต้องการสูงในตลาด ท�ำให้ผู ้จ�ำหน่ายแต่ละ 

บริษั ทมีการแข ่ ง ขันกัน เป ็ นจ� ำนวนมาก 

เพื่อจูงใจลูกค้า มีการวิเคราะห์และสร้าง

กลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อน�ำมาใช้เพิ่มขีด

ความสามารถในการสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขนัและตอบสนองต่อความต้องการ

ของลูกค้าแต่ละกลุ่มได้อย่างแม่นย�ำมากขึ้น  

ซึ่งจากการค้นหางานวิจัยเกี่ยวกับการศึกษา

ป ัจจัยที่มีผลต ่อการเลือกซื้อสินค ้าประตู 

หน้าต่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูปของผู ้บริโภค  

ได้มกีารศกึษาที่น้อยมาก จงึท�ำให้การวเิคราะห์

วางแผนเชิงกลยุทธ์ของแต่ละองค์กรที่น�ำไปใช้  

มีความคลาดเคลื่อนและไม ่ตรงต ่อความ

ต้องการของผู้บรโิภค (ชาญชยั ลวีณชิย์, 2550)

	 จากปัญหาดังกล่าว ผู ้วิจัยในฐานะ 

ผู ้จัดการเขตการขายภาคเหนือบริษัทเรโปรเฮ้าส์ 

จ�ำกัด ซึ่งเป็นผู ้ผลิตและจัดจ�ำหน่ายสินค้า

ประตูหน้าต่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูป Lynn จึง

เกิดความสนใจและต้องการศึกษาอย่างจริงจัง

ว ่าป ัจจัยใดบ ้างที่มีผลต ่อพฤติกรรมของ 

ผูซ้ื้อ เพือ่น�ำผลการศกึษาไปปรบัใช้ในการพฒันา

ปรับเปลี่ยนสินค้า และบริการขององค์กร

ให้สอดคล้องเหมาะสมกับพฤติกรรม และ

ตรงตามความต้องการของผู ้ซื้อ ซึ่งหวังว่า

จะสามารถเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดได้

มากขึ้นและติดตลาดเป็นที่นิยมของผู้บริโภค
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วัตถุประสงค์
	 1. ศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการ

ตดัสนิใจซื้ออลมูเินยีมส�ำเรจ็รปู Lynn ในจงัหวดั

เชยีงใหม่

	 2.	ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรม

ของผู ้บริโภคในการตัดสินใจซื้ออลูมิเนียม

ส�ำเร็จรูป Lynn ในจังหวัดเชยีงใหม่

	 3. ศึกษาปัญหาและแนวทางแก้ไข

ป ัญหาของผู ้ บริ โภคในการตัดสิน ใจซื้อ 

อลูมเินยีมส�ำเร็จรูป Lynn ในจังหวัดเชยีงใหม่

วธิดี�ำเนนิการวจิัย
	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ 

ลูกค้าในจังหวัดเชียงใหม่ มีจ�ำนวน 1,681,060 

คน (ระบบสถติทิางการทะเบยีน, 2557)

	 กลุ ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ คือ  

ลกูค้าทีเ่ข้ามาเลอืกซื้อสนิค้าช่องทางโมเดร์ินเทรด 

ผ่านโฮมโปร (สาขาอ�ำเภอสันทราย, สาขาบิ๊กซ ี

เอ็กซ์ตร้า และสาขาอ�ำเภอหางดง) และ

โกลบอลเฮ้าส์ สาขาเวยีงกมุกามจงัหวดัเชยีงใหม่ 

โดยก�ำหนดขนาดกลุ ่มตัวอย่างด้วยวิธีของ 

Yamane (1976) มีระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 

ได้จ�ำนวนกลุ่มตัวอย่าง 400 คนและเก็บข้อมูล 

โดยวิธีสุ่มแบบสะดวกในพื้นที่เป้าหมาย 4 แห่ง 

แห่งละ 100 ชุด

	 เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิัย

	 เครื่องมือ คือ แบบสอบถามที่มีความ

ถูกต้องเที่ยงตรง โดยมีค่า Cronbach’s Alpha

 เท่ากับ 95 % ผู ้วิจัยใช้วิธีการสุ ่มตัวอย่าง

แบบสะดวก (Convenience Sampling) 

การเก็บรวบรวมข้อมูลอยู่ในรูปแบบการวิจัย

เชิงพรรณนา (Descriptive Research) แบ่งออก

เป็น 3 ส่วนดังนี้

	 ส ่วนที่  1 ข ้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม

	 ค� ำถาม ในแบบสอบถามส ่ วนนี้  

เป็นข้อค�ำถามที่ใช้ส�ำหรับเก็บรวบรวมข้อมูล

ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ 

เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้ 

ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือน โดยมีลักษณะเป็น

ค�ำถามปลายปิดแบบหลายตัวเลอืก

	 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมของผู้ซื้อในการ 

เลือกซื้อสินค ้าประตูหน ้าต ่างอลูมิ เนียม

ส�ำเร็จรูป Lynn

	 ค�ำถามในส่วนนี้เป็นข้อค�ำถามเกีย่วกบั 

พฤติกรรมของกลุ ่มตัวอย่างในการเลือกซื้อ

สินค้าลักษณะของค�ำถามเป็นแบบปลายปิด

และปลายเปิด

	 ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรม

ของผู้ซื้อในการเลือกซื้อสินค้าประตูหน้าต่าง 

อลูมเินยีมส�ำเร็จรูป Lynn

	 ค�ำถามในส่วนนี้เป็นแบบสอบถาม

ที่ผู ้ศึกษาสร้างขึ้นเอง ส�ำหรับรวบรวมข้อมูล

ซึ่งเป็นความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างเกี่ยวกับ

ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมของ

กลุ่มตัวอย่างในการเลือกซื้อประตูหน้าต่าง 

อลูมิเนียมส�ำเร็จรูป Lynn ได ้แก ่ ป ัจจัย

ส ่ วนประสมการตลาดและป ั จจั ยด ้ าน 

สิ่งแวดล้อมภายนอก ซึ่งลักษณะของค�ำถาม

เป็นแบบมาตรส่วนประมาณค่าแบบ Rating 

Scale (สุธรรม รัตนโชติ, 2551) มาตราวัด 

ที่ใช้เลอืกค�ำตอบม ี5 ระดับ ความส�ำคัญ
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	 การวเิคราะห์ข้อมูล

	 สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล

	 1.	ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม

โดยใช้สถติแิจกแจงความถี ่ค่าเฉลีย่และค่าร้อยละ

	 2.	ข้อมลูเกีย่วกบัปัจจยัด้านส่วนประสม 

ทางการตลาดโดยใช้สถติ ิPearson Correlation 

	 3.	ข ้อมูลเกี่ยวกับป ัจจัยที่มีผลต่อ

พฤติกรรมของผู้ซื้อในการเลือกซื้อสินค้าประตู

หน้าต่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูป Lynn โดยใช้สถิต ิ

(F-test) หรอื One way ANOVA

ผลการวจิัย
	 1.	ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของ 

ผู ้ตอบแบบสอบถามพบว่า กลุ ่มตัวอย่าง 

ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 63.25 

และเพศหญิง คิดเป ็นร ้อยละ 36.75 โดย 

ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 36-45 ปี คิดเป็น 

ร ้อยละ 42.5 รองลงมาคือ อายุระหว่าง  

25-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 41.0 มีการศึกษา

ในระดับปริญญาตรีมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 

52.25 รองลงมาคอื ต�ำ่กว่าปรญิญาตร ีคดิเป็น

ร้อยละ 33.5 ซึง่ส่วนใหญ่มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

20,001 – 40,000 บาท มากทีส่ดุ คดิเป็นร้อยละ 

37.5 รองลงมาคอื ต�ำ่กว่า 20,000 บาท ร้อยละ 

26.5 ตามล�ำดับ

	 2.	ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 

ประตูหน้าต ่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูป Lynn 

พบว่า สิ่งที่กลุ ่มตัวอย่างให ้ความส�ำคัญ 

สูงที่สุดคือ ล็อคแน่น ปิดสนิท ช่วยลดเสียง 

ฝุ่น ป้องกันน�้ำรั่วซึมเข้าบ้าน ในระดับมากที่สุด 

( = 4.55) ปัจจัยด้านราคา พบว่า สิ่งที่ลูกค้า 

ให้ความส�ำคัญสูงที่สุด คือ ราคาเหมาะสมกับ 

คุณภาพ ปัจจัยด้านการจัดจ�ำหน่ายพบว่า  

สิ่งที่กลุ ่มตัวอย ่างให ้ความส�ำคัญสูงที่สุด 

คือ ท�ำเลที่ตั้งสามารถหาได้ง่าย เป็นที่รู ้จัก

ป ัจจัยด ้านการส ่ง เสริมการตลาดพบว ่า  

สิ่งที่กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญสูงที่สุดคือ  

มกีารโฆษณาประชาสัมพนัธ์ การลด แลก แจก 

แถม ผ่านสื่อต่าง ๆ  ปัจจัยด้านบุคลากร พบว่า 

สิ่งที่กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญสูงที่สุด คือ 

พนักงานมีการให้ค�ำแนะน�ำด้านการใช้งานและ

การดูแลรักษา ความสามารถในการให้ข้อมูล

ผลิตภัณฑ์อย่างถูกต้องเข้าใจง่าย  ปัจจัยด้าน

กระบวนการให้บริการพบว่า สิ่งที่ลูกค้าให้ 

ความส�ำคัญสูงที่สุดคือมีบริการส ่งสินค ้า 

ถึงร้านหรือบ้านลูกค้า และปัจจัยด้านลักษณะ

ทางกายภาพ พบว่า สิ่งที่ลูกค้าให้ความส�ำคัญ

สูงที่สุด คอื มยีี่ห้อตดิตลาด

	 3.	ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ ์

พบว่า อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ 

ส ่วนบุคคลเฉลี่ยต ่อเดือน มีความสัมพันธ ์

กับพฤติกรรมการเลือกซื้อประตู/หน้าต่าง

อลูมิเนียมส�ำเร็จรูป ด้านปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  

ด้านการจดัจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด 

ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และ

ด้านลักษณะทางกายภาพ  มีความสัมพันธ์

กับพฤติกรรมการเลือกซื้อประตู/หน้าต่าง 

อลูมิ เนียมส�ำเร็จรูปอย ่างมีนัยส�ำคัญทาง 

สถติ ิ0.05

	 4.	ผลการวเิคราะห์เกีย่วกบัพฤตกิรรม

การตัดสินใจซื้อประตู/หน้าต่างอลูมิเนียม

ส�ำเร็จรูป Lynn พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
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ศกึษาข้อมูลจากการสอบถามจากพนกังานขาย

โดยตรง  คิดเป็นร้อยละ 57.8  ส�ำหรับสถานที ่

ทีล่กูค้าเลอืกซื้อประตูบานเลือ่น Lynn นัน้พบว่า 

ก ลุ ่ ม ตั ว อ ย ่ า ง ส ่ ว น ใ ห ญ ่ เ ลื อ ก ซื้ อ จ า ก 

โกลบอลเฮ้าส์ มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 54.8  

ซึ่งส่วนใหญ่เลือกซื้อประตูหน้าต่างอลูมิเนียม

ส�ำเร็จรูปสีชามากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 43.5 

และส่วนใหญ่เลือกซื้อประตูหน้าต่างอลูมิเนียม

ส�ำเร็จรูปแบบบานเลื่อน  คิดเป็นร้อยละ 92.8  

ซึ่งกลุ ่มตัวอย่างเลือกซื้อประตูหน้าต่างเพื่อ

น�ำไปสร้างบ้านเดี่ยวมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 

46.0 จากคุณสมบัติแข็งแรงทนทาน มากที่สุด 

คิดเป็นร้อยละ 29.3 โดยบุคคลที่มีอิทธิพล

ในการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ ตัวลูกค้าเอง  

คิดเป็นร้อยละ 39.5 ซึ่งมีเป้าหมายในการซื้อ

เพื่อต่อเติมมากที่สุด คิดเป็นร ้อยละ 54.3 

โดยส่วนใหญ่ช่วงเวลาที่เลือกซื้อคือวันเสาร์-

วันอาทิตย์ วันหยุดนักขัตฤกษ์ คิดเป็นร้อยละ 

47.8 และมีความถี่ ในการเลือกซื้อประต ู

หน ้าต ่างอลูมิ เนียมส�ำเร็จรูปมากที่ สุดคือ  

มาใช้บริการเป็นครั้งที่ 2 คิดเป็นร้อยละ 39.3  

โดยมีการเปรียบเทียบราคาจากแหล่งต่าง ๆ 

ก่อนตดัสนิใจซื้อ คดิเป็นร้อยละ 82.5 โดยช�ำระ

เป็นเงนิสดมากที่สุด คดิเป็นร้อยละ 51.8

อภปิรายผล
	 1.	การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค

ในการตัดสินใจซื้ออลูมิเนียมส�ำเร็จรูป Lynn  

ในจงัหวัดเชยีงใหม่ พบว่า อาย ุระดบัการศกึษา  

ระยะเวลาในการใช ้ผลิตภัณฑ์และรายได้

ส ่วนบุคคลเฉลี่ยต ่อเดือนมีความสัมพันธ ์

กับพฤติกรรมการเลือกซื้อประตู/หน้าต่าง 

อลูมิเนียมส�ำเร็จรูป Lynn ที่ระดับนัยส�ำคัญ

ทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2554) ที่กล่าวว่า ลักษณะ

ของผู้ซื้อหรือผู้บริโภคจะได้รับอิทธิพลจาก

ปัจจัยต่าง ๆ ดังนี้คือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม 

ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัย

ทางด้านจิตวิทยา กล่าวคือ ลักษณะด้านปัจจัย

ส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ขนาด

ครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได้ อาชีพ 

การศึกษา เหล่านี้เป็นเกณฑ์ที่นิยมใช้ในการ

แบ่งส่วนตลาด 

	 2.	ก า ร ศึ ก ษ า ป ั จ จั ย ที่ มี ผ ล ต ่ อ

พฤติกรรมของผู ้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ

อลูมิเนียมส�ำเร็จรูป Lynn ในจังหวัดเชียงใหม่ 

พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ�ำหน่าย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร  

ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะ

ทางกายภาพมีความสัมพันธ์ต่อ ปัจจัยที่มีผล

ต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ

อลูมิเนียมส�ำเร็จรูป Lynn ในจังหวัดเชียงใหม่  

ที่ระดับนัยส�ำคัญทางสถิติ 0.05 ยังสอดคล้อง 

กบังานวจิยัของยงยทุธ ดถิวีฒันา (2551) ซึ่งท�ำ 

การศกึษาเรือ่ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ที่มีผลต ่อพฤติกรรมการซื้อภาชนะหุงต ้ม 

อลู มิ เ นี ย มขอ งผู ้ บ ริ โ ภค ใน เ ขตจั ง ห วั ด

สมุทรปราการ ผลการศึกษา ด ้านปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ 

ด้านราคา ด้านการจดัจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสรมิ

การตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้

บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อ

พฤตกิรรมการซื้อภาชนะหงุต้มอลมูเินยีมทัง้สิ้น  
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และสอดคล้องกับกุลธิดา  ก้าวสัมพันธ์ และ  

ปะราส ี เอนก (2561) ที่ศกึษาพบว่า อาย ุระดบั

การศึกษา และรายได้ มีผลต่อพฤติกรรม

การซื้อสินค้าของผู้บริโภค รวมถึงสอดคล้อง

กับแนวคิดของ จารุวรรณ เจริญสุข (2554)  

ซึ่งท�ำการศึกษา เรื่องพฤติกรรมผู ้บริโภคใน

การเลอืกซื้อวัสดุก่อสร้างประเภทไม้ การศกึษา  

พบว่า ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ทั้ง 7 ด้านนั้น ความสัมพันธ์กับพฤติกรรม 

ผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อวัสดกุ่อสร้างประเภทไม้  

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ทั้งนี้

เนื่องจากประตูและหน้าต่างเป็นอุปกรณ์ที่

ส�ำคัญของตัวบ้านซึ่งจ�ำเป็นต้องมีการเลือก

อย่างพิถีพิถัน เนื่องจากเป็นสิ่งที่ต้องอยู่คงทน 

ถาวรกับตัวบ้าน อีกทั้งการระบายอากาศ

ภายในบ้านเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส�ำคัญ บ้านที่ม ี

การระบายและถ่ายเทอากาศได้ดี มีการเจาะ

ช่องเปิดของหน้าต่างในต�ำแหน่งและทิศทาง 

ที่เหมาะสมจะช่วยท�ำให้เกิดภาวะของความน่า

สบายภายในบ้าน ดังนั้น การให้ความส�ำคัญ 

ในเรื่องของบานประตูและหน้าต่าง ก็เป็นอีก 

สิ่งหนึ่งที่ไม่ควรละเลยส�ำหรับการสร้างบ้าน 

ด้วยเหตุนี้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จึง

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อ

ประตู/หน้าต่างอลมูเินยีมส�ำเรจ็รปูซึง่สอดคล้อง

กับงานวิจัยของแครียา ภู ่พัฒน์ (2552) ซึ่ง

ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อของ 

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ

จัดจ�ำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด  

มีความส�ำคัญกับพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของผู ้บริโภค (กมลชนก   

ก้าวสัมพันธ์ และปะราส ี เอนก, 2560)

	 3.	การศกึษาปัญหาและแนวทางแก้ไข 

ป ัญหาของผู ้ บริ โภคในการตัดสิน ใจซื้อ 

อลูมิเนียมส�ำเร็จรูป Lynn ในจังหวัดเชียงใหม่ 

พบว่า ปัญหาของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ 

อลูมิเนียมส�ำเร็จรูป Lynn ในจังหวัดเชียงใหม่ที่

ลกูค้าพบเจอและอยากให้มกีารด�ำเนนิการแก้ไข

โดยด่วน โดยอันดับแรกลูกค้าให้ความส�ำคัญ

กับรูปแบบสินค้าที่มีให้เลือกไม่หลากหลาย  

เช ่นสีซึ่งในปัจจุบัน มีสินค ้าส�ำเร็จรูปให ้

ลูกค ้าเลือก เพียง 2 สี คือสีขาวและสีชา  

รองลงมาคือ พนักงานขายให้ค�ำแนะน�ำ 

ไม่ตรงตามความต้องการของลูกค้า ส่วนสิ่ง

ที่ลูกค้าพบเจอปัญหาน้อยที่สุดคือ สถานที ่

จอดรถไม่เพียงพอ ด้วยเหตุนี้ป ัญหาและ

แนวทางแก้ไขปัญหาของผู้บริโภค จึงมีความ

สัมพันธ ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อประตู / 

หน้าต่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูป ซึ่งสอดคล้อง 

กับงานวิจัยของรสริน บุญเฉลียว (2546) ซึ่ง

ท�ำการศึกษาเรื่องปัจจัยทางการตลาดที่มี

อิทธิพลต่อการเลือกผลิตภัณฑ์ประตูพีวีซี 

เพื่อจ�ำหน่ายของร้านค้าปลีกวัสดุก่อสร้าง

ในอ�ำเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ พบว่าปัญหา 

ของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อให้ความส�ำคัญ 

มากที่สุด คือความหลากหลายของสินค้า  

ซึ่ ง ยั ง ท� ำ ก า ร ศึ ก ษ า ต ่ อ ท� ำ ใ ห ้ ท ร า บ ว ่ า 

ความหลากหลายสินค้า มีผลต่อการซื้อซ�้ำซึ่ง

นั้นหมายถึงการสร้างแบรนด์อย่างมีนัยส�ำคัญ

ทางสถติทิี่ระดับ 0.05 
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ข้อเสนอแนะ
	 ข้อเสนอแนะในการน�ำผลการวจิยัไปใช้

	 1.	ด ้านผลิตภัณฑ ์พบว ่าลักษณะ

ผลิตภัณฑ ์มีความสัมพันธ ์กับพฤติกรรม

การเลือกซื้อประตูหน้าต่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูป 

ที่ระดับนัยส�ำคัญทางสถิติ 0.05 พบ 2 ด้าน 

ได้แก่ ด้านคุณสมบัติของประตูหน้าต่าง และ

ด้านคุณสมบัติของสีประตู ดังนั้น ป ัจจัย 

ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม 

การเลือกซื้อประตูหน้าต่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูป 

ซึ่ งสอดคล ้องกับสมมติฐานโดยลูกค ้าให ้ 

ความส�ำคัญสูงที่สุดกับวัสดุที่น�ำมาใช้เป็นวัสดุ 

ที่มีคุณภาพดี ความแข็งแรง ทนทาน ดังนั้น  

ผูจ้ดัจ�ำหน่ายควรจะให้ความส�ำคญักบัคณุภาพ 

ของผลิตภัณฑ์ที่ จัดจ�ำหน ่ายในเรื่องของ 

ความแข็งแรง ทนทาน เป ็นส�ำคัญ เพื่อให ้ 

ผู้บริโภคมีความมั่นใจในคุณภาพของสินค้าที่มี

มาตรฐาน

	 2.	ด้านราคา พบว่า มีความสัมพันธ ์

กับพฤติกรรมการเลือกซื้อประตูหน้าต ่าง 

อ ลู มิ เ นี ย ม ส� ำ เ ร็ จ รู ป ที่ ร ะ ดั บ นั ย ส� ำ คั ญ 

ทางสถติ ิ0.05 พบ 2 ด้าน ได้แก่ ด้านคณุสมบตัิ

ของประตูหน้าต่าง และด้านคุณสมบัติของ

สีประตูหน้าต ่าง ดังนั้น ป ัจจัยด้านราคา 

มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อประตู 

หน้าต่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูปซึ่งสอดคล้อง 

กับสมมติฐานซึ่งลูกค้าให้ความส�ำคัญสูงที่สุด

ในเรื่องราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ดังนั้น ผู้จัด

จ�ำหน่ายควรจะก�ำหนดราคาขายผลิตภัณฑ์

ประตูและหน้าต่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูปให้ 

เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์รูปแบบ 

ต่าง ๆ  และควรมหีลายระดบัราคาให้ลกูค้าเลอืก

ซื้อสนิค้าได้ทุกกลุ่ม

	 3.	ด ้านการจัดจ�ำหน่าย พบว่า มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อประตู

หน้าต่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูปที่ระดับนัยส�ำคัญ 

ทางสถิติ 0.05 พบ 1 ด้าน ได้แก่ ด้านคุณสมบัติ

ของสีประตูหน้าต่าง ดังนั้น ปัจจัยด้านราคา 

มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อประตู

หน้าต่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูปซึ่งสอดคล้องกับ

สมมติฐาน โดยลูกค้าให้ความส�ำคัญสูงที่สุด 

กบัท�ำเลทีต่ัง้สามารถหาได้ง่าย เป็นทีรู้่จกั ดงันัน้  

ผู้จัดจ�ำหน่ายควรจะจัดหาสาขาสโตร์ที่มีความ

โดดเด่นสะดุดตาและเป็นที่รู ้จักของลูกค้า 

ในพื้นที ่เพือ่อ�ำนวยความสะดวกให้กบัผู้บรโิภค

	 4.	ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า  

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อ

ประตูหน้าต่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูปที่ระดับนัย 

ส�ำคัญทางสถิติ 0.05 พบ 2 ด้าน ได้แก่ ด้าน

คุณสมบัติของประตูหน้าต่าง (และด้าน

คุณสมบัติของสีประตูหน้าต่าง ดังนั้น ปัจจัย

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์

กับพฤติกรรมการเลือกซื้อประตูหน้าต ่าง 

อลมูเินยีมส�ำเรจ็รปู ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน

โดยลูกค้าให้ความส�ำคัญสูงที่สุดในเรื่องการ

โฆษณาประชาสัมพันธ ์ การลด แลก แจก  

แถม ผ่านสื่อต่าง ๆ ดังนั้น ผู้จัดจ�ำหน่ายควร

จะจัดท�ำการประชาสัมพันธ์โปรโมชั่นรวมถึง

โฆษณาผลิตภัณฑ์รูปแบบต่าง ๆ  อย่างชัดเจน 

ทั่วถึง และต่อเนื่อง เพื่อให้ผู้บริโภครับรู้ถึงตัว

สินค้าและเป็นการกระตุ้นพฤติกรรมการซื้อ 

ของผู้บรโิภคอกีทางหนึ่งด้วย
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	 5.	ด้านบคุลากร พบว่า มคีวามสมัพนัธ์

กับพฤติกรรมการเลือกซื้อประตูหน้าต ่าง

อลูมิ เนียมส�ำเร็จรูปที่ระดับนัยส�ำคัญทาง

สถิติ 0.05 พบ 2 ด้าน ได้แก่ ด้านคุณสมบัติ

ของประตูหน้าต่าง และด้านคุณสมบัติของสี

ประตูหน้าต่าง ดังนั้น ปัจจัยด้านบุคลากรมี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อประตู

หน้าต่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูปซึ่งสอดคล้องกับ

สมมติฐาน โดยลูกค้าให้ความส�ำคัญสูงที่สุดใน

ด้านพนักงานมีการให้ค�ำแนะน�ำด้านการใช้งาน

และการดูแลรักษา มีความรู้ความสามารถใน

การให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์อย่างถูกต้องเข้าใจง่าย 

ดงันั้นผูจ้ดัจ�ำหน่ายควรจะมกีารอบรมพนกังาน

อย่างสม�่ำเสมอให้มีความรู้ความเข้าใจในการ

ให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้อย่างถูกต้อง 

และชัดเจน อีกทั้งให้บริการด้วยความรวดเร็ว

เพื่อสร้างความประทับใจให้กับผู้บรโิภค

	 6.	ด้านกระบวนการให้บริการพบว่า  

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อ

ประตูหน้าต่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูปที่ระดับ

นัยส�ำคัญทางสถิติ 0.05 พบ 2 ด้าน ได้แก่ 

ด้านคุณสมบัติของประตูหน้าต่าง และด้าน

คุณสมบัติของสีประตูหน้าต่าง ดังนั้นปัจจัย 

ด้านกระบวนการให้บริการมีความสัมพันธ์

กับพฤติกรรมการเลือกซื้อประตูหน้าต ่าง 

อลูมิเนียมส�ำเร็จรูปซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 

โดยลูกค้าให้ความส�ำคัญสูงที่สุดด้านการมี

บริการส่งสินค้าถึงร้านหรือบ้านลูกค้า ดังนั้น

ผู้จัดจ�ำหน่ายควรจะมีการเพิ่มความสามารถ

ในการจัดส่งหารอบพ่วงส่งสินค้าเพื่อให้เกิด

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลอย่างเต็มที่  

ลดขัน้ตอนการท�ำงานทีไ่ม่จ�ำเป็นออก จดัเตรยีม

อุปกรณ์ส�ำนักงานที่จ�ำเป็นและใช้งานบ่อยให้

เป็นระเบียบ เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการให้

บรกิารขนย้ายสนิค้าให้ลูกค้า

	 7.	ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า 

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อ 

ประตหูน้าต่างอลมูเินยีมส�ำเรจ็รปูทีร่ะดบันยัส�ำคัญ 

ทางสถติ ิ0.05 พบ 2 ด้าน ได้แก่ ด้านคณุสมบตัิ

ของประตูหน้าต่าง  และด้านคุณสมบัติของสี

ประตูหน้าต่าง ดังนั้น ปัจจัยด้านลักษณะทาง

กายภาพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ

เลือกซื้อประตูหน้าต่างอลูมิเนียมส�ำเร็จรูปซึ่ง

สอดคล้องกับสมมติฐาน โดยลูกค้าให้ความ

ส�ำคัญสูงที่สุดมีแบรนด์ติดตลาด ดังนั้นผู ้จัด

จ�ำหน่ายควรรักษาภาพพจน์ของบริษัทและ 

มุ่งเน้นสร้างชื่อเสียงที่ดีทางด้านคุณภาพสินค้า

เพือ่เป็นการประชาสมัพนัธ์สนิค้า ให้ผูบ้รโิภคได้

เกดิการรบัรูค้ณุค่าในผลติภณัฑ์เพือ่ดงึดดูความ

สนใจและความน่าเชื่อถือของผู้บริโภค จะช่วย

ให้การขายประสบความส�ำเร็จได้ง่ายขึ้น

	 8.	น� ำผลการศึกษามาใช ้ ในการ

วางแผนการตลาดในการส่งเสรมิการขายสนิค้า 

ให้ตรงตามความต้องการของผู้บรโิภค

	 9.	น�ำผลการศึกษามาปรับปรุงการ

ให้บริการแก่ผู ้บริโภค เพื่อให้เป็นที่นิยมของ 

ผู้บรโิภคมากขึ้น

	 10.	น�ำผลการศึกษามาเป็นแนวทาง

ในการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให ้มี

ประสิทธิภาพตรงตามความต้องการของ 

ผู้บรโิภค

	 ข้อเสนอแนะในการวจิัยครั้งต่อไป

	 1.	การศึกษาครั้งนี้ เป ็นการศึกษา

เฉพาะลูกค ้ารายย ่อยในจังหวัดเชียงใหม่ 

ดังนั้น ในการท�ำวิจัยครั้งต่อไปควรศึกษากับ

กลุ่มตัวอย่างจากที่อื่น ๆ เพื่อได้ทราบความ

เหมือนและความแตกต่างในความคิดเห็นที่

หลากหลายของกลุ่มตัวอย่าง
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	 2.	ควรท�ำการศึกษาความพึงพอใจ

ของผู ้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์ เพื่อน�ำข้อมูล 

ทีไ่ด้มาพฒันาและปรบัปรงุผลติภณัฑ์ทีส่ามารถ

ตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้

	 3.	ควรท�ำการศึกษาเรื่องช่องทางใน

การสือ่สารทางการตลาดทีส่่งผลต่อพฤตกิรรม

การเลอืกซื้อประตู/หน้าต่างอลมูเินยีมส�ำเรจ็รปู 

เนือ่งจากผลทีไ่ด้จากการศกึษาจะท�ำให้ทราบว่า

ช่องทางใดทีผู่บ้รโิภคมกีารรบัรูข่้าวสารเกีย่วกบั

ผลติภณัฑ์มากทีส่ดุ เพือ่น�ำข้อมลูทีไ่ด้มาก�ำหนด

กลยุทธ์ด้านช่องทางในการสื่อสารทางการ

ตลาดให้มคีวามเหมาะสมตรงกบักลุม่เป้าหมาย

ยิ่งขึ้น
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