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บทคัดยอ 
 

การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซื้อ และการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑพลาสติกในครัวเรือนของผูคาปลีก 2) เปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
พลาสติกในครัวเรือนของผูคาปลีก จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  3) เปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
พลาสติกในครัวเรือนของผูคาปลีกจําแนกตามพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑพลาสติกในครัวเรือน และ       
4) ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลของผูคาปลีกกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑพลาสติกใน
ครัวเรือนของผูคาปลีก การวิจัยคร้ังนี้รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางผูคาปลีกที่ซ้ือผลิตภัณฑเครื่องใช
พลาสติกในครัวเรือน ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา จํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใช คือ แบบสอบถาม สถิติที่
ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถี่ คารอยละ คาที คาเอฟ และ คาไคสแควร และคาสัมประสิทธิ์       
แครมเมอรวี โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติ.05 

ผลการวิจัยพบวา 1) ผูคาปลีกสวนใหญเปนเพศหญิง  มีอายุ 31 – 45 ป สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษาอนุปริญญา/ปวส. และรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากวา 50,001 บาท พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑพลาสติก
ในครัวเรือนของผูคาปลีก สวนใหญซ้ือผลิตภัณฑประเภทอุปกรณที่ใชในครัว มีเงื่อนไขการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเพราะการรับประกันคืนสินคาที่ชํารุดเสียหาย เลือกซื้อผลิตภัณฑตามลูกคาสั่ง แหลงและการติดตอ
ซ้ือผลิตภัณฑพลาสติกในครัวเรือน คือซ้ือจากผูผลิตโดยตรง ผูคาปลีกสั่งซื้อจากรานคาสงหลายๆ ราน เพื่อลด
ตนทุนในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ ทําเลที่ตั้งรานคาติดถนนใหญ การคมนาคมสะดวก  การสงเสริมการขาย      
ดวยแสตมปสะสมยอดมีผลตอการสั่งซื้อผลิตภัณฑมากที่สุด ส่ือที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑมากที่สุด   
คือหนังสือพิมพ มีการจัดการดานการขายผลิตภัณฑการขายใชทั้งสองรูปแบบผสมกัน คือ แบบใหลูกคาชวย
ตนเอง และการขายแบบใหบริการทุกอยางแกลูกคา และคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑ 50,001 – 100,000 บาท 
สวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑพลาสติกในครัวเรือนของผูคาปลีก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัด
จําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการตัดสินใจในระดับมาก  2) ผูคาปลีกที่มีปจจัยสวนบุคคล
ตางกัน มีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑพลาสติกในครัวเรือนโดยภาพรวมไมแตกตางกัน 3) ผูคาปลีกที่มี
เงื่อนไขการเลือกซื้อผลิตภัณฑ การสงเสริมการขาย ส่ือในการซื้อผลิตภัณฑ และการจัดการ ดานการขาย
แตกตางกัน มีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑพลาสติกในครัวเรือนแตกตางกัน และ 4) ปจจัยสวนบุคคลของ
ผูคาปลีกไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑพลาสติกในครัวเรือนในระดับต่ํา 
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ABSTRACT 

                This research aimed to: 1) study behaviors in buying domestic plastic products of retail sellers; 
2) investigate decision in buying the domestic plastic products; 3) compare the decision in buying the 
domestic plastic products in relation to the retail sellers’ personal factors;  compare the decision in 
buying the domestic plastic products in relation to the behaviors in buying the domestic plastic products; 
and 4) seek the relationship between the retail sellers’ personal factors and the behaviors in buying the 
domestic plastic products. The samples were 400 retail sellers buying domestic plastic products in 
Phranakhon Si Ayutthaya. The instrument was a questionnaire. The statistical analysis was performed in 
terms of frequency, percentage, t-test,         F-test, and Chi-square. Cramer’s V was used to measure the 
relation between the variables.  
                 The findings revealed that most retail sellers were female in the ages during 31 – 45 years old, married, 
finished their education with first vocational or high school certificates, and earned more than 50,001 baht a month. 
Regarding behaviors in buying domestic plastic products, most of the retail sellers bought kitchen utensils with the 
condition of guarantee for damages, and selecting to buy the products according to the customers’ orders. For 
location and ways to buy the domestic plastic products, they bought directly from the manufacturers. With regard to 
investment, they bought the products from many wholesale shops which located on main roads with good 
communication. They bought the products because of the marketing promotion with amount of stamps collection. 
The media encouraging them to buy the products were newspapers. Two selling formats were used in selling the 
products comprising the customers helping themselves and whole services to the customers. The expenses in 
buying the products were 50,001 – 100,000 baht. High levels of the retail sellers’ decision to buy the products were 
on the products, prices, distribution, and marketing promotion.  2 ) Differences in the retail sellers’ personal 
factors did not affect differences in their decision in buying the domestic plastic products; but 
differences in the retail sellers’ conditions in selecting the products, marketing promotion, media in 
buying the products and distribution affected differences in their decision in buying the domestic plastic 
products. 3)The retail sellers’ personal factors did not relate to their behaviors in buying the domestic 
plastic products. 


