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บทคัดย่อ 

การวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้า

แฟชั่นไอส์แลนด์ มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

โทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ ตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้คือ ผู้บริโภคที่

เลือกซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ จ านวน 400 คน โดยการสุ่ม

ตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) และใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม

ข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ประกอบด้วย ค่าร้อยละ ค่าความถี่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐาน และการ

วิเคราะห์สมการถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression Analysis) 

 ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย อยู่ในช่วงอายุ 31 - 40 ปี มีระดับการศกึษา

ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจ้าง และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 45,001 – 

60,000 บาท โดยพฤติกรรมในการซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์  

พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่นิยมซื้อโทรทัศน์ประเภทสมาร์ททีวีประเภทของหน้าจอแบบแอลอีดี (LED) ซึ่ง

ตราสินค้าที่มีผู้ซื้อมากที่สุด คือ ซัมซุง โดยช่วงราคาของโทรทัศน์อยู่ที่ 10,001 – 20,000 บาท และมีอายุ

การใช้งานมาแล้วมากกว่า 6 เดือน ผลการวิจัยยังพบว่าระดับความคิดเห็นของปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ โดย
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ภาพรวม อยู่ในระดับความคิดเห็นมากที่สุด ( X̅ = 4.51, SD = 0.709 ) โดยมีระดับการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ 

อยู่ในระดับตัดสินใจซื้อแน่นอน ( X̅ = 4.58, SD = 0.700 ) 

ผลการวิเคราะห์ทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด(7P’s)  มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 

0.05 จ านวน 5 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด และด้าน

ลักษณะทางกายภาพโดยมี (R2) เท่ากับ 0.520 สามารถพยากรณ์การตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์

บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ ได้ร้อยละ 52 

ค าส าคัญ: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’S), ร้านเพาเวอร์บาย, การตัดสินใจซื้อ 

ABSTRACT 
 

The research entitled 'Factors Affecting Decision to Purchase Television at Power Buy 

Shop in Fashion Island Department Store' aimed to study marketing mix factors (7P's) that 

affecting the decision to purchase television at Power Buy Shop in Fashion Island Department 

Store. The sample consisted of 400 customers who purchase television at Power Buy Shop 

in Fashion Island Department Store. Research tool to collect data was a questionnaire. 

Statistics to analyze data were percentage, frequency, mean and standard deviation and 

multiple regression analysis. 

The results showed that the majority of samples were male. They are between the 

ages of 31-40 years old, have a bachelor's degree, work in a private company / employment, 

and have an average monthly income of 45,001 – 60,000 baht. Their behaviors revealed that 

they prefer to purchase Smart TV, LED display type. They mostly purchased Samsung 

television with the range of price between 10,001 – 20,000 baht. Moreover, their television 

is used for more than 6 months and the results showed that the level of importance of the 

marketing mix factors (7P's) for the decision to purchase television at Power Buy Shop in 

Fashion Island Department Store was the highest level ( x̅ = 4.51, SD = 0.709 ), with the 

level of decision to purchase television at Power Buy Shop in Fashion Island Department 

Store for sure (x̅ = 4.58, SD = 0.700). 

As for the results of hypothesis testing, it was found that marketing mix factors (7P's) 

affected the decision to purchase television at Power Buy Shop in Fashion Island Department 

Store with a statistical significance level at 0.05. These factors included product, price, place, 
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promotion and people. R2  value was 0.520, indicated that the decision to purchase 

television at Power Buy Shop in Fashion Island Department Store was affected by the 

marketing mix factors (7P's) at 52 percent. 

Keywords: Marketing Mix Factors (7P's), Power Buy Shop, Decision to Purchase 

บทน า 

        เครื่องใช้ไฟฟ้าประเภทโทรทัศน์มีความส าคัญต่อเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทยและทั่วโลก ท า

ให้ประชาชนสามารถรับรู้และเข้าถึงข้อมูลข่าวสารที่หลากหลาย ทุกบ้านจึงมีโทรทัศน์อย่างน้อย 1 เครื่อง ท า

ให้หลายบริษัทสนใจที่จะเข้ามาท าธุรกิจในด้านนี้ จึงมีการแข่งขันกันคิดค้นพัฒนาระบบโทรทัศน์จากระบบ

การส่งแบบอะนาล็อค มาสู่ระบบส่งโทรทัศน์แบบดิจิตอลที่เรียกว่า “ดิจิตอล ทีวี” (Digital TV) 

ในช่วงไตรมาสที่ 3 ของปี พ.ศ. 2563 ยอดขายทีวีทั่วโลกสูงขึ้นเป็นประวัติการณ์ ด้วยจ านวนกว่า 

62 ล้านเครื่อง โดยสาเหตุหลักมาจากผลกระทบจากสถานการณ์โรคระบาด COVID-19 ส่งผลให้คนอยู่บ้าน

มากขึ้น จึงต้องหาซื้อโทรทัศน์มาใช้งานเพิ่ม โดยยอดขายจ านวน 62 ล้านเครื่องเป็นตัวเลขที่เพิ่มขึ้น 12.9% 

เมื่อเปรียบเทียบกับช่วงเวลาเดียวกันของปี พ.ศ. 2562 และเพิ่มข้ึน 38.8% เมื่อเปรียบเทียบกับไตรมาสที่ 2 

พ.ศ. 2563 ในส่วนของผู้น ายอดขายในตลาดโทรทัศน์ได้แก่ ซัมซุง 14.2 ล้านเครื่อง เพิ่มขึ้น 36.4% เมื่อ

เทียบกับปี พ.ศ. 2562 
 

     Picture 1: Top Five TV Brands, Ranked by Global TV Shipment, 3Q20 

 
ภาพที่ 1 แสดงยอดขายโทรทัศน์ทั่วโลกไตรมาสที่ 3 พ.ศ. 2563 จาก TrendForce 

ที่มา: (The Verge October 8, 2020) 

แม้ ซัมซุง จะมียอดขายเป็นอันดับที่ 1 ซึ่งทิ้งห่างคู่แข่งรายอื่นอย่างมาก โดยมีทั้งยอดขายและอัตรา

การเติบโตที่สงู แต่ ทีซีแอล ที่อยู่ในอันดับ 3 มียอดการเติบโตมากถึง 52.7% จากปีก่อนหน้า ซึ่งจะเห็นได้วา่

มีอัตราเติบโตสูงที่สุด จากข้อมูลแสดงให้เห็นว่าการแข่งขันในอุตสาหกรรมโทรทัศน์มีแนวโน้มทีส่งูขึ้น 



4 
 

เพาเวอร์บายเป็นบริษัทในกลุ่มเซ็นทรัล โดยตอนแรกเป็นเพียงแผนกเครื่องใช้ไฟฟ้าในห้างเซน็ทรัล 

แต่ต่อมาได้พัฒนาเป็นแบรนด์ขึ ้นมา โดยเพาเวอร์บายจะเปิดให้บริการในห้างสรรพสินค้าในเครือของ

เซ็นทรัล เป็นร้านจ าหน่ายเครื่องใช้ไฟฟ้าภายในบ้าน สินค้าไอที และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ครอบคลุมทุก

ความต้องการของลูกค้า กว่า 20,000 รายการ ปัจจุบันเปิดให้บริการ 90 สาขาทั่วประเทศไทย โดยมีคู่

แข่งขันในธุรกิจที่ส าคัญคือ เพาเวอร์มอล และโฮมโปร 

จากข้อมูลดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้าน

เพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ โดยใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มาเป็นปัจจัย

ส าคัญในการศึกษาเพื่อใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงสินค้าและการบริการ รวมไปถึงการวางกลยุทธ์ 

เพื่อตอบสนองความต้องการ และความพึงพอใจของผู้ใช้บริการได้อย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้าน

เพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ 

สมมติฐานของการวิจัย 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บาย 

ในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ 

ขอบเขตของการวิจัย 

1. ด้านประชากรและตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคที่ซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้า

แฟชั่นไอส์แลนด์ เนื่องจากผู้วิจัยไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงได้ใช้วิธีการก าหนดขนาดกลุ่ม

ตัวอย่างด้วยการค านวณโดยใช้สูตร W.G. Cochran (1953) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และความคลาด

เคลื่อน ± 5% จากการค านวณ พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมเท่ากับ 385 คน เนื่องจากการป้องกันความ

ผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นจากการตอบแบบสอบถามไม่ครบถ้วน ผู้วิจัยจึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 คน 

เพื่อความสะดวกในการวิเคราะห์และประเมินผล 

2. ด้านเนื้อหาและประเด็นในการศึกษา 

ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

ตัวแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ 

3. ด้านพื้นที่ คือ ร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ 

4. ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษา คือ การด าเนินการศึกษาวิจัยเริ่มตั้งแต่ เดือนธันวาคม พ.ศ.2563 ถึง

เดือน มกราคม พ.ศ.2564 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ท าให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้าน

เพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ 

2. ท าให้สามารถน าผลของการวิจัยมาปรับปรุง และวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจของร้าน

เพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ 

การทบทวนวรรณกรรม 

ในการศึกษาเรื ่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้าน

เพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็น

แนวทางในการวิจัย โดยมีสาระสาคัญ ดังนี้ 

แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541) อ้างถึง ใน อัญธิกา แก้วศิริ (2560) ได้กล่าวถึง แนวความคิด

และทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการของ ฟิลิป คอตเลอร์ ที่ธุรกิจให้บริการจะใช้ ประกอบด้วยปัจจัย 

7 ด้าน ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญต่อการก าหนดกลยทุธ์ต่างๆ ต้องมีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างให้มีความเหมาะสม

กับสภาพแวดล้อมของธุรกิจที่แตกต่างกันไปไม่มีสูตรที่ตายตัว ดังนี้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงสินค้าที่เสนอขายโดยธุรกิจ เป็นสิ่งซึ่งสนองความ 

จ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้ ผลิตภัณฑ์คือสิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับ

ผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ  

2. ด้านราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง 

คุณค่าของบริการ กับ ราคาของบริการนั้นถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ลูกค้าจะตัดสินใจซื้อได้ง่าย ดังนั้นการ

ก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสม 

  3. ด้านสถานที่ (Place) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการน าเสนอ 

บริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งจะต้องพิจารณาท าเลที่ตั้งที่สะดวกต่อการเดินทางมาใช้บริการ มีสิ่งอ านวยความ

สะดวกที่เพียงพอ 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotions) เป็นเครื่องมือในการสื่อสารยังผู้บริโภคโดยมี 

วัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติ และพฤติกรรมการใช้บริการเพิ่มขึ้น เช่น การ ลด แลก 

แจก แถม 

5. ด้านบุคลากรหรือพนักงาน (People) การได้มาซึ่งพนักงาน จะต้องอาศัยการคัดเลือก 

การฝึกอบรม เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ มีความแตกตา่งเหนือคู่แข่งขัน สามารถสร้าง

ความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการ และผู้ใช้บริการ  

 



6 
 

6. ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและ 

งานปฏิบัติในด้านการบริการที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและท าให้

ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ  

7. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นปัจจัยที่แสดงให้เห็นถึง ลักษณะ 

ทางกายภาพและการน าเสนอให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อยการเจรจาต้องสุภาพ

อ่อนโยนและมีการให้บริการที่รวดเร็ว 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 

แสวง รัตนะมงคลมาศ (2547) อ้างถึง ใน ลลิตา พุทธชาต (2561) ให้ความหมายของการตัดสินใจ

ซื้อเอาไว้ว่า การตัดสินใจซื้อ หมายถึง การเลือกบนทางเลือก (Choice of Alternative) ดังนี้  

1. ทางเลือกหลายทาง หากมีทางเลือกทางเดียวจะไม่ถือว่าเป็นทางตัดสินใจเลือก  

2. ต้องใช้เหตุผลประกอบการตัดสินใจโดยใช้ข้อมูลต่างๆ มาตัดสินใจด้วย  

3. จุดมุ่งหมายที่ชัดเจนแน่นอนเพื่ออะไรในการตัดสินใจนั้นท าเพื่อเหตุผลใด  

แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2550) อ้างถึง ใน สิทธิโชค แก้วขาว (2555) อ้างถึง  ใน อัญธิกา แก้ว

ศิริ (2560) ศึกษาแนวคิดเกี ่ยวกับปัจยัส่วนบุคคลจากแนวคิดของ Belch & Belch พบว่าข้อมูลด้าน

ประชากรศาสตร์สามารถน ามาเชื่อมโยงกับความต้องการ พฤติกรรม การตัดสินใจและอัตราการใช้สินค้าของ

ผู้บริโภค ซึ่งสามารถเข้าถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสนิใจ

ซื้อ โดยมีตัวแปรด้านปัจจัยส่วนบุคคลที่ส าคัญ ดังนี้ 

1. อายุ บุคคลที่มีอายุแตกต่างกันจะมีความต้องการสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน 

เนื่องจากผลิตภัณฑ์จะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่าง นักการตลาดจึงใช้

ประโยชน์จากอายุเป็นตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน 

2. เพศ เป็นตัวแปรส าคัญที่นักการตลาดต้องศึกษาอย่างรอบคอบ เพราะในปัจจุบันตัว 

แปรทางด้านเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค โดยมากเกิดจากการเลี้ยงดูและการปลูกฝังนิสัย

ตั้งแต่วัยเด็ก 

3. สถานภาพการสมรส ซึ่งในอดีตถึงปัจจุบันเป็นเป้าหมายที่ส าคัญของการใช้ความพยายาม 

ทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคัญยิ่งขึ้นในส่วนที่เกี่ยวกับหน่วยของการบริโภคที่ท าให้เกิดความ

ต้องการในผลิตภัณฑ์และพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกัน 

4. การศึกษา ผู้ที่มีการศึกษาสูงจะมีแนวโน้มในการเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มี  

คุณภาพกว่าผู้ที่มีการศึกษาต ่ากว่า เนื่องจากผู้ที่มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพที่สามารถสร้างรายได้ที่สูงกว่า ก็จะ

มีค่านิยมในการบริโภคสินค้าที่มีราคาสูงขึ้น 
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5. อาชีพ อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการสินค้าและ 

บริการที่แตกต่างกัน นักการตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและบริการของบริษัทเป็นที่ต้องการของกลุ่มอาชีพ

ประเภทใด เพื่อที่จะจัดเตรียมสินค้าตอบสนองได้อย่างเหมาะสม 

6. รายได้ หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจของแต่ละบุคคล จะกระทบต่อตราสินค้าและ 

บริการ นักการตลาดต้องสนใจแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคล เนื่องจากรายได้จะมีผลต่ออ านาจซื้อ เช่น คนที่

มีรายได้ต ่าจะมุ่งซื้อสินค้าที่จ าเป็นต่อการครองชีพเท่านั้น 

ข้อมูลเกี่ยวกับร้านเพาเวอร์บาย 

บริษัท เพาเวอร์บาย จ ากัด เป็นบริษัทในกลุ่มเซ็นทรัล ซึ่งด าเนินธุรกิจมาตั้งแต่ปี 2539 เพาเวอร์

บายได้เติบโตมาจากการเป็นส่วนหนึ่งของแผนกเครื่องใช้ไฟฟ้าในห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล ปัจจุบันเป็นผู้น า

ธุรกิจค้าปลีกศูนย์รวมเครื่องใช้ไฟฟ้า สินค้าไอที มือถือ แก็ดเจ็ต  และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ครบวงจรที่มี

สาขาให้บริการ 90 แห่งครอบคลุมทั่วประเทศไทย (ข้อมูล  ณ เดือนธันวาคม 2563) การให้บริการของ

เพาเวอร์บาย มีบริการหลังการขายด้วยระบบการดูแลลูกค้าผ่าน Power buy call center 1324 เพื่อให้

ค าแนะน าสินค้าหลังการขาย เมื่อลูกค้าซื้อสินค้าทางร้านสามารถจัดส่งสินค้าอย่างรวดเร็วให้กับลูกค้าภายใน

วันเดียวกันภายหลังการสั่งซื้อ ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 ญาณิศา ถาวรรัตน (2560) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศ 

โดยเรียงล าดับตามระดับการตัดสินใจซื้อจากมากไปน้อย คือ ปัจจัยด้านบุคลากรและบริการหลังการขาย 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านลักษณะทาง

กายภาพ พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดและรูปแบบความหลากหลายของสินค้า ไม่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื ้อเครื ่องปรับอากาศ ในส่วนของลักษณะประชากรศาสตร์ ผลการวิจัยพบว่า ผู ้บริโภคที ่มี  

สถานภาพที่แตกต่างกันมีระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศแตกต่างกัน นอกจากนี้ ยังพบว่า  รายได้

เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อแตกต่างกัน ส่วนผู้บริโภคที่มีเพศ อายุ และอาชีพที่

แตกต่างกัน ระดับการตัดสินใจซื้อไม่แตกต่างกัน 

ธนวัฒน์ วรศาล (2561) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศส าหรับใช้ในบ้านของผู้บริโภคในเขตอ าเภอแม่สอด จังหวัดตาก ผลการศึกษา

พบว่า การตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศเนื่องจาก เคยซื้อ เคยใช้ และประทับใจในตราสินค้า ส่วนใหญ่

เลือกซื้อเครื่องปรับอากาศตามค าแนะน าจากคนใกล้ชิด เช่น ครอบครัว ญาติพี่น้อง แฟน เพื่อน และส่วน

ใหญ่จะแนะน าผู้อื่นให้เลือกใช้ตราสินค้าที่ตนเองใช้อยู่ การทดสอบสมมติฐานต่อการตัดสินใจซื้อ พบว่า เพศ 

อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และระดับการศึกษาไม่มีความแตกต่างกัน ยกเว้นผู้บริโภคที่มีจ านวนสมาชกิ
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ในครอบครัวต่างกันจะมีความคิดเห็นในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน ส่วนปัจจัยด้านราคา ด้านช่องทาง

การจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกัน 

วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจัยคร้ังนี้เป็นรูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถาม 

(Questionnaire) และท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยวิธีการทางสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ 

ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่ซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์

แลนด์ โดยกลุ ่มตัวอย่างที ่ใช้ในการวิจ ัยครั ้งนี ้ คือ ผู ้บริโภคที ่ซ ื ้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายใน

ห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงได้ใช้วิธีการก าหนดขนาดกลุ่ม

ตัวอย่างด้วยการค านวณโดยใช้สูตร W.G. Cochran (1953) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และความคลาด

เคลื่อน ± 5% จากการค านวณ พบว่า ได้กลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมเท่ากับ 385 คน เพื่อป้องกันความผิดพลาด

ที่อาจเกิดขึ้นจากการตอบแบบสอบถามไม่ครบถ้วน ผู้วิจัยจึงเพิ่มจ านวนกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดเป็น จ านวน 

400 คน เพื่อน าข้อมูลมาวิเคราะห์และประมวลผลต่อไป  

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี ้
1.1 ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าแสดงความถี่ (Frequency) ในการวิเคราะห์ตัว 

แปรปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ที่ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และพฤติกรรมการซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ 

1.2 ใช้ค่าเฉลี่ย (X̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการวิเคราะห์ 
ตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายใน
ห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์  

2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistics) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด

บริการ (7P’s) ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของ

ร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้การวิเคราะห์สมการ

ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

สรุปผลการวิจัย 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย อยู่ในช่วงอายุ 31 - 40 

ปี มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจ้าง และมีรายได้เฉลี่ยต่อ

เดือนอยู ่ในช่วง 45 ,001 – 60,000 บาท โดยพฤติกรรมในการซื ้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายใน

ห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่นิยมซื้อโทรทัศน์ประเภทสมาร์ททีวีประเภท
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ของหน้าจอแบบแอลอีดี (LED) ซึ่งตราสินค้าที่มีผู้ซื้อมากที่สุด คือ ซัมซุง โดยช่วงราคาของโทรทัศน์อยู่ที่ 

10,001 – 20,000 บาท และมีอายุการใช้งานมาแล้วมากกว่า 6 เดือนจนถึงปัจจุบัน 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า กลุ ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นในปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาดต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ โดยภาพรวม

อยู่ในระดับความคิดเห็นมากที่สุด (x̅ = 4.51, S.D. = 0.709) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้

ระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายใน

ห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ มากที่สุด คือ ด้านกระบวนการ อยู่ในระดับความคิดเห็นมากที่สุด ( x̅ = 

4.54, S.D. = 0.702) รองลงมา คือ ด้านบุคคล อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด (x̅ = 4.53, S.D. = 0.709) 

ด้านส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด (x̅  = 4.52, S.D. = 0.722) ลักษณะทางกายภาพ 

อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด (x̅  = 4.51, S.D. = 0.711) ด้านราคา อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด 

(x̅  = 4.49, S.D. = 0.696) ช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด (x̅  = 4.49, S.D. = 

0.717) และด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับความส าคัญมาก (x̅  = 4.48, S.D. = 0.707) ตามล าดับ ส่วนการ

วิเคราะห์ข้อมูลผู้บริโภคที่ตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ อยู่ใน

ระดับตัดสินใจซื้อแน่นอน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.58 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.700 

ด้านผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

โทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์  พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 เมื่อพิจารณาจากค่า Significant ที่ระดับ 0.000 และจากการวิเคราะห์รายด้าน 

พบว่า มีทั้งหมด 5 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Beta = 0.224) ด้านราคา (Beta = -0.517) ด้านช่องทางจัด

จ าหน่าย (Beta = 0.325) ด้านส่งเสริมการตลาด (Beta = 0.319) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Beta = 

0.499) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ 

เมื่อวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์ R2 เท่ากับ 0.520 สามารถพยากรณ์การตัดสินใจซื้อ
โทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ ได้ร้อยละ 52.0 

อภิปรายผลการวิจัย 

การวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสร รพสินค้า
แฟชั่นไอส์แลนด์ ผู้วิจัยขอสรุปอภิปรายผลการวิจัยผล ดังนี้ 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บาย
ในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 มีจ านวน 5 ด้านตามล าดับ ได้แก่ 
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของ
ร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์  ผู ้วิจัยมีความคิดเห็นว่า หากผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ 
จอภาพมีความคมชัด มีการปรับแต่งการใช้งานที่ง่าย จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ชลธิชา สัจจธนสุวรรณ (2563) ที่ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมการตลาด (7P’s) ที่มีผล
ต่อพฤติกรรมในการซื้อสินค้าและบริการ (เฟอร์นิเจอร์ และชุดเครื่องนอน) ของผู้บริโภคในเขตจังหวัด
อุบลราชธานีผ่านเพจร้านค้าบนแอปพลิเคชั่น Facebook ในช่วงระบาดของสถานการณ์โรคโควิด 19 ใน
ประเทศไทย พบว่า ปัจจัยของส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านผลิตภัณฑ์ สินค้ามีความทันสมัย
สวยงาม และสินค้ามีความหลากหลาย ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับมาก 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้าน
เพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ ผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า หากราคาสินค้ามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพและเทคโนโลยีที่ผู้บริโภคจะได้รับ จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สอดคล้องกับงานวิจัย
ของ รัตติญาภรณ์ พิศาลวราพงศ์ (2560) ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการที่
มีอิทธิพลต่อการเข้าใช้บริการร้านยศข้าวต้มของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เร่ืองการมีราคาที่เหมาะสม
กับคุณภาพ มีผลกระทบในเชิงบวกกับกระบวนการตัดสินใจเข้าใช้บริการของผู้บริโภคเช่นเดียวกัน 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
โทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์  ผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า หากช่องทางการ
จัดจ าหน่ายสินค้ามีสถานที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทางเข้าใช้บริการซื้อสินค้า และมีที่จอดรถรองรับเพียงพอ จะ
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สอดคล้องกับงานวิจัยของ กมลพร พุ่มอยู่ (2560) ท าการศึกษาปัจจัย
ที่มีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าที่มาใช้บริการห้างเทสโก้ โลตัส สาขาพิษณุโลก จังหวัดพิษณุโลก ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า สถานที่ตั้งของห้างเทสโก้โลตัส สาขาพิษณุโลก ลูกค้าสามารถเดินทางไปมา
สะดวก ส่งผลต่อความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการ 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์
ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ ผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า การมีบริการหลังการขาย 
เช่น การให้ค าแนะน าการใช้สินค้า บริการส่งสินค้าถึงบ้าน การรับประกันสินค้า จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภค สอดคล้องกับงานวิจัยของ พรสุมิตร เจียมบุญศร (2560) ท าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการศูนย์บริการรถยนต์ Mitsu Auto Art พบว่า การส่งเสริมการตลาด โดยการให้บริการหลัง
การขายที่มีมาตรฐานเป็นเครื่องยืนยันในความพิเศษเป็นอัตลักษณ์ ซึ่งเรียกได้ว่ามีความแตกต่างเฉพาะตัว 
ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการของผู้บริโภค ในสถาณการณ์ที่มีการแข่งขันกันสูงในปัจจุบัน 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
โทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ ผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า การตกแต่งร้านให้
สวยงามจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู ่ สถานที ่มีความสะอาด จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อของผู ้บริโภค 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ กรวิกา ตระการวิจิตร (2560) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้
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บริการร้านคาเฟ่แมวในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล พบว่า ปัจจัยด้านการออกแบบตกแต่งร้านและ
แผนผังในร้านมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านคาเฟ่แมวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอย่างมีนัยส าคัญ 

นอกจากนี้ ผลการวิจัยยังพบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่ไม่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ มีทั้งหมด 2 ด้าน ได้แก่ ด้าน
บุคคล และด้านกระบวนการ โดยสามารถอธิบายเพิ่มเติมได้ ดังนี้ 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านบุคคล ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของร้าน
เพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ ผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า ในยุคปัจจุบันผู้บริโภคมักจะหา
ข้อมูลสินค้า หรือดูรีวิวสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์มาแล้วก่อนตัดสินใจซื้อสินค้า ผู้บริโภคบางส่วนจึงไม่
ต้องการค าแนะน าด้านสินค้าจากพนักงานขายในร้านค้า สอดคล้องกับงานวิจัยของ เสน่ห์ ซุยโพธิ์น้อย 
(2562) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า OTOP ผ้า
ไหมปักธงชัยของประชากร จังหวัดนครราชสีมา พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลไม่มี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า OTOP ผ้าไหมปักธงชัยของประชากร จังหวัดนครราชสีมาอย่าง
มีนัยส าคัญ ซึ่งผู้บริโภคไม่ได้ให้ความส าคัญเนื่องจากการซื้อในปัจจุบันของผู้บริโภคบางส่วนซื้อผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านกระบวนการ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์
ของร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ ผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า ร้านเพาเวอร์บายเป็นร้าน
ขายเครื่องใช้ไฟฟ้าขนาดใหญ่ที่มีการให้บริการที่มีมาตรฐานเช่นเดียวกันในทุกๆสาขาไม่ใช่แค่เพียงสาขา
แฟชั่นไอส์แลนด์เท่านั้น การบริการที่มีมาตรฐาน เช่น ความรวดเร็วในการให้บริการข้อมูลสินค้า การช าระ
เงิน การตรวจความเรียบร้อยก่อนส่งมอบสินค้า เป็นต้น สอดคล้องกับงานวิจัยของ ฐิติยา ศุภธีรเวทย์ (2559) 
ที่ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการกาแฟร้าน Starbucks ในเขต
บางนา กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านกระบวนการไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการกาแฟร้าน 
Starbucks 

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปใช้ 
จากผลการวิจ ัยเร ื ่อง ป ัจจ ัยที ่ม ีผลต่อการตัดส ินใจซื ้อโทรทัศน์ของร้านเพาเวอร์บายใน

ห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์ ท าให้ผู้วิจัยทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด 
และด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ ดังนั้น ผู้ผลิตสินค้าควรพัฒนาสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
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เนื่องจากสินค้าที่ผู้ท าการวิจัยได้ท าการวิจัยคือโทรทัศน์ จึงควรมุ่งเน้นการพัฒนาความคมชัดของจอภาพ 
และแสงสว่างที่มีความสบายต่อดวงตาเป็นหลัก 

2. ด้านราคา ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ ดังนั้น นักการตลาดในส่วนของผู้ผลิตสินค้าควรมีการก าหนดราคาสินค้าให้มีความ
เหมาะสม สอดคล้องกับเทคโนโลยี และคุณภาพของตัวสินค้า นอกจากนี้ผู้ผลิตสินค้าควรพัฒนารุ่นสินค้าที่มี
ความหลากหลายช่วงราคา 

3. ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ช่องทางจัดจ าหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายสินค้า ควร
พิจารณาสถานที่ตั้งที่มีความสะดวกสะบายในการที่ผู้บริโภคจะท าการเข้าใช้บริการโดยง่าย และมีที่จอดรถ
เพียงพอต่อความต้องการ 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ ดังนั้น นอกจากการบริการหลังการขายที่ดีแล้ว ผู้ประกอบการ
ร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายควรจัดรายการส่งเสริมการขายอยู่สม ่าเสมอ เช่น การลดราคาสินค้าตามเทศกาล 
และการแถมสินค้า 

5. ด้านลักษณะทางกายภาพ ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ ดังนั้น ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับปัจจัยดา้น
ลักษณะทางกายภาพ เช่น มีการจัดเรียงสินค้าอย่างเป็นระบบตามหมวดหมู่ชนิดของสินค้า ติดป้ายราคาบอก
ไว้อย่างชัดเจน มีการตกแต่งที่ดูทันสมัย มีความสะอาด 

ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไป 
1. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับพฤติกรรม หรือปัจจัยที่ส่งผลต่อการซื้อซ ้า  (Repurchasing) 

ของผลิตภัณฑ์โทรทัศน์ และความพึงพอใจของผู้ซื ้อ เพื่อน ามาวิเคราะห์ และใช้ประกอบการวางแผน
การตลาดให้มีประสิทธิภาพ เพื่อเป็นการรักษาฐานลูกค้าเดิม และขยายฐานลูกค้าใหม่ได้ต่อไปในอนาคต 

2. ควรขยายขอบเขตของงานวิจัยให้กว้างมากขึ้น เช่น ร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าอื่นๆ 
เนื่องจากงานวิจัยนี้ศึกษาเฉพาะร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าแฟชั่นไอส์แลนด์เท่านั้น การขยาย
ขอบเขตงานวิจัยไปยังร้านเพาเวอร์บายในห้างสรรพสินค้าอื่นๆจะช่วยให้ข้อมูลที่ได้รับมีความหลากหลาย
มากข้ึนตามพื้นที่ที่ได้ท าการวิจัย เพื่อน าข้อมูลมาพัฒนาร้านค้าและบริการในล าดับต่อไป 
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