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บทคดัย่อ 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดกับการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์  ของกลุ่มลูกค้า 
บริษทั ไทยอินดสั เตรียล แก๊ส จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  มีวตัถุประสงค์  เพ่ือศึกษา  
(1) ปัจจยัส่วนบุคคลในการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ของลูกคา้ บริษทัไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ ากดั 
(มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  (2) ปัจจยัทางการตลาดในการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์
ของลูกคา้ บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

ประชากรท่ีใชศึ้กษาคือ องคก์รท่ีใชแ้ก๊สไนตรัสออกไซด ์ของบริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส 
จ ากดั (มหาชน)ซ่ึงส่วนใหญ่อยูใ่นเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยผูบ้ริหารเป็นผูต้อบแบบสอบถาม และ
ท าการส ารวจจากประชากรทั้งหมด  จ านวน 126 ราย  ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงไดแ้ก่ ค่าร้อยละ และระดบัคะแนนเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

ผลการศึกษาพบว่า (1) ผูบ้ริหารขององคก์รใชแ้ก๊สไนตรัสออกไซด์ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มี
อายอุยูใ่นช่วง 30-39 ปี หน่วยงานท่ีสังกดัอยู่คือ ฝ่ายวิศวกรรม มีประสบการณ์การท างานท่ีเก่ียวขอ้งกบั
แก๊สไนตรัสออกไซด์ และระยะเวลาการใชบ้ริการระบบแก๊สไนตรัสออกไซด์ อยู่ในช่วงมากกว่า 5 ปี
ข้ึนไป (2)  ปัจจยัทางการตลาด สามารถเรียงล าดบัปัจจยัส าคญั ท่ีประชากรค านึงถึงในการเลือกซ้ือแก๊สไน
ตรัสออกไซด์ คือ ปัจจัยทางด้านกระบวนการ ในด้านความปลอดภยัในกระบวนการเติมแก๊สไนตรัส
ออกไซด,์ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ในดา้นคุณภาพของแก๊สไนตรัสออกไซดไ์ดต้ามมาตรฐาน มอก. TIS 30-2527 
(1984), ปัจจยัทางดา้นราคา ในดา้นราคาแก๊สไนตรัสออกไซด์ อยู่ในระดบัท่ีเหมาะสม, ปัจจยัการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ในด้านสภาพของสถานท่ีติดตั้งภาชนะบรรจุและอุปกรณ์ประกอบ, ปัจจัย
ทางดา้นบุคคล ในดา้นเจา้หนา้ท่ีฝ่ายวิศวกรรมสามารถ ติดตั้ง ตรวจสอบ บ ารุงรักษา และให้ค าแนะน าใน
การแกปั้ญหาไดอ้ยา่งถูกตอ้ง, ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ในดา้นการจดัการบรรยายการใชง้าน
อย่างถูกต้อง และปลอดภยัให้กับลูกค้าของบริษทั, ปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในด้านการมี
หน่วยงานบริการลูกคา้ส่วนกลาง (Call Center) คอยให้บริการฉุกเฉินตลอด 24 ชัว่โมง 

 
ค าส าคญั  ปัจจยัทางการตลาด การเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์บมจ.ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส 
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 การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ี ส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี โดยไดรั้บการดูแลเอาใจใส่จาก ท่าน
รองศาสตราจารยป์ระภาศรี พงศธ์นาพาณิช อาจารยท์ี่ปรึกษาการคน้ควา้อิสระ เป็นอยา่งดี ในการให้
ค  าแนะน า ใหแ้นวทางในการศึกษาคน้ควา้ แกไ้ข และปรับปรุงขอ้บกพร่องต่าง ๆ เพื่อให้การศึกษา
คร้ังน้ีเป็นไปด้วยความสมบูรณ์ ผูท้  าการศึกษาขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง ไว ้ณ ที่ น้ี 
ขอขอบคุณบุคลากรจากกลุ่มลูกคา้ทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเป็นอยา่งดี 
และขอขอบคุณเจา้หน้าที่ฝ่ายบริการลูกคา้ ของบริษทัไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากัด (มหาชน) ทุก
ท่านที่ไดช่้วยแจก และรวบรวมแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ี 
 สุดท้ายน้ี ผู ้ท  าการศึกษาขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ ที่ได้เล็ง เห็นถึง
ความส าคญัของการศึกษาและใหก้ารสนบัสนุน พร้อมทั้งเป็นก าลงัใจมาให้โดยตลอด ผูศึ้กษาขอก
ราบขอบพระคุณทุก ๆ ท่าน เป็นอยา่งสูงไว ้ณ ที่น้ี 
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บทที่  1 

บทน า 
 
 

1.  ความเป็นมา  
 

ผลิตภณัฑ์แก๊สไนตรัสออกไซด์  (Nitrous oxide)  หรือที่รู้จกักันโดยทัว่ไปในช่ือ
แก๊สหวัเราะ คือ สารประกอบทางเคมีที่มีสูตรว่า N2O ที่อุณหภูมิห้อง ไนตรัสออกไซด์จะไม่มีสี และ
เป็นแก๊สไม่ติดไฟ แต่จะมีกล่ินหอมและมีรสหวานเล็กน้อย  คุณสมบตัิมีการน าไนตรัสออกไซด์
ไปใชใ้นการผ่าตดัและทางทนัตกรรม เพื่อให้เกิดอาการชา และเพื่อการระงบัความเจ็บปวด โดยทัว่ไป
รู้จกักนัในช่ือ “แก๊สหวัเราะ” เน่ืองจากเม่ือสูดดมแลว้จะให้ความรู้สึกเคลิ้ม เป็นคุณสมบติัที่ท  าให้มี
การใชใ้นเชิงนนัทนาการ โดยการใชเ้ป็นยาดม และยงัมีการน าไปใชใ้นการแข่งขนัรถยนต ์โดยให้
เป็นตวัเติมออกซิเจนเพือ่เพิม่ก าลงัใหเ้คร่ืองยนตอี์กดว้ย 

ส าหรับ บริษทั ไทยอินดสัเตรียลแก๊ส จ  ากดั (มหาชน) เป็นบริษทัลูกของ บริษทั Linde 
Group ซ่ึงถือเป็นบริษทัขนาดใหญ่ ที่มีการปรับกลยทุธ์ทั้งในดา้นสินคา้และบริการตลอดมา และ
เป็นผูน้ าในดา้นการผลิตและการขนส่งแก๊สเหลวส าหรับอุตสาหกรรม โรงพยาบาล และแก๊สพิเศษต่างๆ 
โดยให้บริการรองรับทัว่ทุกอุตสาหกรรม ไม่ว่าจะเป็นอุตสาหกรรมเคมีคอล, ปิโตรเคมีคอล, การ
กลัน่น ้ ามนั, แกว้, อิเลกโทรนิคส์, ทางการแพทย,์ โลหะ และอุตสาหกรรมอาหาร และมีความมุ่งหวงัที่
จะมอบสินคา้และบริการอนัดีเลิศ เพือ่รองรับการใหบ้ริการไดท้ัว่ประเทศ 
 บริษทั ไทยอินดัสเตรียล แก๊ส ได้เร่ิมก่อตั้งขึ้นในปี  1970  ซ่ึงได้ครบรอบ  40  ปี 
เม่ือปี 2010 ที่ผา่นมา 

บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส เป็นผูน้ าในมาตรฐานความปลอดภยัในอุตสาหกรรมก๊าซ 
บริษทั  ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส เป็นผูน้ าตลาด ในตลาดก๊าซอุตสาหกรรม 
บริษทั  ไทยอินดัสเตรียล แก๊สมีฐานการผลิตคลอบคลุมพื้นที่ทางภูมิศาสตร์ที่ส าคญั 

(ภาคกลาง , ภาคตะวนัออก , ภาคใต)้ 
บริษทั  ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส มีทีมงานระดบัโลกในการสร้างการเจริญเติบโต และ

การส่งมอบวสิยัทศัน์ของการเป็นธุรกิจระดบัโลกอยา่งแทจ้ริงในเร่ืองของก๊าซ 
บริษทั  ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส มีศูนยบ์ริการลูกคา้  (Call Center)  ตลอด  24  ชัว่โมง 

เพือ่ส่งมอบความมุ่งมัน่ในการใหบ้ริการกบัลูกคา้  
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บริษทั ไทยอินดัสเตรียล มุ่งมั่นเพื่อความเป็นเลิศในดา้นการส่งมอบคุณภาพสินคา้
ใหก้บัลูกคา้ โดยผา่นระบบการรับรองมาตรฐานสากล 

ผลิตภณัฑข์องบริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั  (มหาชน) 
- Nitrogen Gas 
- Oxygen Gas 
- Argon Gas 
- Carbon dioxide Gas 
-  Nitrous oxide Gas 
- Cylinder  
- Filling Station 

 

 
 

ภาพที่  1.1  แสดงส่วนแบ่งทางการตลาดกลุ่มอุตสาหกรรมผลิตแก๊สเหลวในประเทศไทย 
 
แหล่งที่มา : บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ในเครือ The Linde Group 

 
 

15 % 

16 % 

22 % 

1 % 

38 % 

Others  

8 % 
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จากที่กล่าวมาขา้งตน้ ประกอบกบัปัจจุบนัภาวการณ์แข่งขนัในดา้นอุตสาหกรรม
แก๊สเหลว มีค่อนขา้งสูง ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึงปัจจยัทางการตลาดกบัการเลือกซ้ือ
แก๊สไนตรัสออกไซด ์ของกลุ่มลูกคา้ บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน)  ซ่ึงส่วนใหญ่
อยูใ่นเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เพื่อน าผลการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงพฒันา
ประสิทธิภาพในดา้นต่างๆ ของบริษทัฯ ให้เหมาะสม และเพิ่มยอดการจ าหน่ายสินคา้เพื่อให้เกิด
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด ทั้งยงัเป็นการรักษาฐานลูกคา้เดิม และเพิ่มลูกคา้ใหม่ให้กับ
กิจการต่อไป 
 

2.  วตัถุประสงค์ของการวจิัย  
 

2.1  เพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลในการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ของลูกคา้ บริษทั
ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

2.2  เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดในการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ของลูกค้า 
บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
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3.  กรอบแนวคดิ 
 

กรอบแนวคิดของการวจิยั เร่ือง ปัจจยัทางการตลาดกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์
ของกลุ่มลูกคา้ บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 
 
   ตวัแปรอิสระ  (Independent Variables)                            ตวัแปรตาม  (Dependent Variables) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่ 1.2  แสดงกรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

จากตวัแปรทั้งสองจะท าให้สามารถวิเคราะห์ได้ว่า ตวัแปรอิสระที่ก  าหนดจากปัจจยั
ส่วนบุคคล และปัจจยัทางการตลาด จะส่งผลต่อตวัแปรตาม ซ่ึงก็คือ การเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์
ในดา้นใดมากที่สุด 
 
 

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ก๊สไนตรัส
ออกไซด ์

 ดา้นคุณภาพผลิตภณัฑ ์
 ดา้นราคาผลิตภณัฑ ์
 ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 
 ดา้นการส่งเสริมการขาย 
 ดา้นการจดัส่ง 
 ดา้นความปลอดภยั 

 
 ปัจจยัทางการตลาด 

 ผลิตภณัฑ ์
 ราคา 
 ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 การส่งเสริมการขาย 

 
 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
 เพศ 
 อาย ุ
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ส่วนงานที่รับผดิชอบ 
 ประสบการณ์การท างาน 
 ระยะเวลาการเป็นลูกคา้ 
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4.  ขอบเขตการวจิยั 
 

4.1  ขอบเขตทางด้านประชากร  ประชากรที่ใชศึ้กษาคือ องคก์รที่ใชแ้ก๊สไนตรัสออกไซด ์
ของบริษทัไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน)โดยผูบ้ริหารเป็นผูต้อบแบบสอบถาม และส ารวจ
จากประชากรทั้งหมด  จ  านวน 126 ราย เท่านั้น 

4.2  ขอบเขตทางด้านสถานที่  สถานที่ที่ท  าการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี ศึกษาเฉพาะกลุ่มลูกคา้
ที่ใชแ้ก๊สไนตรัสออกไซด์ ของบริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) โดยส่วนใหญ่อยูใ่น
เขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เท่านั้น 

4.3  ขอบเขตทางด้านระยะเวลา  เร่ิมตน้ตั้งแต่ เดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2554 ถึง เดือน ตุลาคม 
พ.ศ. 2554 

4.4  ขอบเขตทางด้านเนื้อหา  เน้ือหาในการศึกษาคร้ังน้ีประกอบดว้ยปัจจยัส่วนบุคคล 
และปัจจยัทางการตลาดกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ ของกลุ่มลูกคา้  บริษทั ไทยอินดสั  
เตรียลแก๊ส จ  ากดั (มหาชน) 
 

5.  นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดนิ้ยามศพัทท์ี่เก่ียวกบังานวจิยัในคร้ังน้ี คือ 
5.1  แก๊สไนตรัสออกไซด์  หรือแก๊สหวัเราะ คือสารประกอบทางเคมี มีช่ือว่า N2O เป็น

แก๊สที่ใชใ้นการผา่ตดั และทนัตกรรม ใชใ้นทางการแพทยเ์พือ่ระงบัความปวด และยงัมีการน าไปใช้
ในการแข่งรถยนต ์

5.2  กลุ่มลูกค้า  คือ  องคก์รที่ซ้ือผลิตภณัฑแ์ก๊สไนตรัสออกไซดจ์าก บริษทั ไทยอินดสั
เตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ซ่ึงส่วนใหญ่อยูใ่นเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เท่านั้น 

5.3  ส่วนงานที่รับผิดชอบ  หมายถึง  หน่วยงานที่องคก์ร (ลูกคา้ บริษทั ไทยอินดสัเตรียล 
แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) สงักดัอยู ่ซ่ึงในการศึกษาในคร้ังน้ีจะศึกษาส่วนงานที่รับผดิชอบ 5 ฝ่าย คือ  

5.3.1  ฝ่ายจัดซ้ือ (ผจก./หัวหน้า/เจ้าหน้าที)่ 
5.3.2  ฝ่ายวิศวกรรม (ผจก./วิศวกร) 
5.3.3  ฝ่ายบริหาร (ผู้อ านวยการ/ผู้จัดการฝ่ายบริหาร) 
5.3.4  ฝ่ายผลิต (ผู้จัดการโรงงาน/หัวหน้าฝ่ายผลติ) 

5.3.5  อ่ืนๆ  
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5.4  ระยะเวลาที่ใช้บริการ  หมายถึง  ระยะเวลาที่องคก์ร (ลูกคา้ บริษทั ไทยอินดสัเตรียล 
แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ใชบ้ริการระบบแก๊สไนตรัสออกไซดข์องบริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั 
(มหาชน) ซ่ึงในการศึกษาในคร้ังน้ี จะท าการศึกษาระยะเวลา ดงัน้ี 

5.4.1 1 ปี หรือต ่ากว่า 
5.4.2 มากกว่า 1 ปี แต่ไม่เกิน 3 ปี 
5.4.3 มากกว่า 3 ปี แต่ไม่เกิน 5 ปี 
5.4.4 มากกว่า 5 ปี 

5.5  บริษัท  คือ  บริษทัไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) 
5.6  ผลิตภัณฑ์  คือ  แก๊สไนตรัสออกไซด์ ของบริษทั ไทยอินดัสเตรียล แก๊ส จ  ากัด 

(มหาชน)  
5.7  บุคคล  คือ  พนกังานฝ่ายต่างๆ ของบริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) 

ที่มีส่วนเก่ียวขอ้งในการวจิยัในคร้ังน้ี 
5.8  ปริมณฑล  คือ  จงัหวดัหรือบริเวณที่ใกลเ้คียงกรุงเทพฯ ประกอบด้วย จงัหวดั

สมุทรปราการ, จงัหวดันนทบุรี, จงัหวดัปทุมธานี, จงัหวดัสมุทรสาคร, จงัหวดัสมุทรสงคราม 
 

6.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจิยั 
 

6.1 ท าใหท้ราบถึงปัจจยัทางการตลาดกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ของบริษทั
ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) 

6.2  ท  าใหท้ราบถึงระดบัความส าคญักบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ของ บริษทั 
ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) 

6.3  ท  าให้ทราบถึงแนวโน้มและความตอ้งการในอนาคตของลูกคา้กบัการซ้ือแก๊ส
ไนตรัสออกไซด ์ของบริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) 

6.4  น าผลการศึกษาที่ไดไ้ปเป็นแนวทางในการปรับปรุง พฒันาศกัยภาพ ของผลิตภณัฑ์
และการบริการของพนกังานอนัจะน าไปสู่เป้าหมายทั้งระยะสั้น และระยะยาวขององคก์ร 
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บทที่  2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

การวจิยัคร้ังน้ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์
ของลูกคา้ บริษทั ไทยอินดสัเตรียลแก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ผูว้จิยัจึงได้
พจิารณาศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัที่เกี่ยวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์
ดงัน้ี 

1.  แนวคิดและทฤษฎี ที่เก่ียวขอ้ง 
1.1  แนวคิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
1.2  ทฤษฏีแรงจูงใจ 
1.3  ทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ 
1.4  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

2.  ผลงานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 
 

1.  แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง   
 

1.1  แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Consumer Buying Decision 
Process)  (ศิริวรรณ  2546 : 199) 

ขั้นตอนที่  1  การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา 
(Problem Recognition) 

การที่บุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของคน ซ่ึงอาจเกิดขึ้นเองหรือ 
เกิดจากส่ิงกระตุน้จากภายในและภายนอก  เช่น  ความหิว  ความกระหาย  ความตอ้งการทางเพศ 
ความเจบ็ปวด ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological Need) และความตอ้งการที่
เป็นความปรารถนา (Require Needs) อนัเป็นความตอ้งการดา้นจิตวิทยา  (Psychological Need) 
ส่ิงเหล่าน้ีเกิดขึ้น เม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้  บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีที่จะจดัการกบั
ส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ท าใหเ้ขารู้วา่จะตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร 
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งานส าคัญของนักการตลาดในขั้นกระตุ้นความต้องการน้ีมี  2 
ประการ คือ 

1. นักการตลาดตอ้งเขา้ใจส่ิงกระตุน้เก่ียวกบัผลิตภณัฑท์ี่มีอิทธิพล
ต่อผูบ้ริโภค 

2. แนวความคิดการกระตุน้ความตอ้งการ จะช่วยให้นักการตลาด
ร าลึกไดเ้สมอวา่ระดบัความตอ้งการส าหรับผลิตภณัฑจ์ะเปล่ียนแปลงตลอดเวลา นักการตลาดตอ้ง
สามารถจดัเหตุการณ์ต่าง ๆ ดา้นจงัหวะเวลาเพือ่กระตุน้ความตอ้งการ 

เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และส่ิงที่สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการอยู่ใกล้กบัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจหาทางแก้ไขปัญหา คือ การคน้หาขอ้มูล
เก่ียวกบัวธีิ หรือทางเลือกในการแกปั้ญหาในขั้นตอนต่อไป 

ขั้นตอนที่  2  การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 
ผูบ้ริโภคจะด าเนินการคน้หาขอ้มูลที่เกี่ยวขอ้งมากขึ้น แหล่งขอ้มูล

ซ่ึงผูบ้ริโภคแสวงหาและมีอิทธิพลที่เกี่ยวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือกแหล่งขอ้มูล ประกอบดว้ย  
5  กลุ่ม  คอื 

1. แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ สมาชิกในครอบครัว ญาติ 
เพือ่น เพือ่นบา้น คนรู้จกั 

2. แหล่งการคา้ (Commercial Sources) ได้แก่ ส่ือการโฆษณา 
พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ เป็นตน้ 

3. แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ไดแ้ก่ การควบคุม 
การตรวจสอบ การใชสิ้นคา้ เป็นตน้ 

4. แหล่งชุมชน (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครอง
ผูบ้ริโภค เป็นตน้ 

5. แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานที่ส ารวจ
คุณภาพ ผลิตภณัฑห์รือหน่วยวจิยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการ
ทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์

อิทธิพลของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัตามชนิดของผลิตภณัฑ ์ และ
ลกัษณะส่วนบุคคล แหล่งขอ้มูลแต่ละแหล่งจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือที่แตกต่างกนั แหล่งขอ้มูล
ที่สัมฤทธ์ิผลมากที่สุดจะมาจากแหล่งบุคคล เน่ืองจากแหล่งขอ้มูลจากแหล่งการคา้จะให้ขอ้มูล
ทัว่ๆ ไปแก่ ผูซ้ื้อ แต่ขอ้มูลจากแหล่งบุคคลจะช่วยประเมินผลผลิตภณัฑใ์หแ้ก่ผูซ้ื้อ  
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ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลผูบ้ริโภคจะทราบถึงตราสินคา้   และ
คุณลกัษณะของสินคา้ทั้งหมดที่มีอยูใ่นตลาด ซ่ึงจะพบว่า ผูบ้ริโภคจะให้ความสนใจเฉพาะสินคา้ที่
มีลกัษณะตรงความตอ้งการของตน โดยจะท าการเปรียบเทียบระหว่างตราสินคา้ต่างๆ ที่เป็นทางเลือก 
(Choice Set) และตดัสินใจเลือกซ้ือเพยีงตราสินคา้เดียว 

ขั้นตอนที่  3  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation Of Alternatives) 
1. คุณสมบตัิผลิตภณัฑ์ (Product Attributers) กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะ

พิจารณาผลิตภณัฑว์่ามีคุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑ์อย่างใดอย่างหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง 
คุณสมบตัิของผลิตภณัฑใ์นความรู้สึกของผูซ้ื้อส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดที่แตกต่างกนั 

2. ผูบ้ริโภคจะให้น ้ าหนักความส าคญัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์
แตกต่างกนั นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หา และจดัล าดบัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ 

3. ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเกี่ยวกบัตราสินคา้ เน่ืองจาก
ความเช่ือถือของผูบ้ริโภคขึ้นอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภค และความถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑ์
จะเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 

4. ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผ่านกระบวนการ
ประเมินผลเร่ิมตน้ดว้ยการก าหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑท์ี่เขาสนใจ แลว้เปรียบเทียบคุณสมบติั
ของผลิตภณัฑต์ราต่างๆ  

ขั้นตอนที่  4  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท์ี่เขาชอบมากที่สุด และปัจจยัต่างๆ 

ที่เกิดขึ้นระหว่างประเมินผลพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือ 3 ประการคือ หลังจากประเมินทางเลือก 
ก่อนที่จะเกิดความตั้งใจซ้ือ และเกิดการตดัสินใจซ้ือ 

ในการตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ังผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ 
ดงัน้ี เลือกที่จะซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นหรือไม่ แทจ้ริงแลว้มี 3 ทางเลือก คือ ซ้ือสินคา้นั้น ซ้ือสินคา้ อื่น
ทดแทน หรือไม่ซ้ือเลย ถา้ซ้ือจะซ้ือยีห่อ้อะไร จะซ้ือที่ไหน จะซ้ือจ านวนเท่าใด และจะซ้ืออยา่งไร 

นกัการตลาดจะตอ้งพยายามที่จะสร้างแรงกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ หรือบริการให้เร็วขึ้น ซ่ึงสามารถท าได้ด้วยวิธีการ คือ การให้ผลตอบแทนส่วนเพิ่ม 
การสร้างความแตกต่าง และการสร้างความมัน่ใจ 
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ขั้นตอนที่  5  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) 
หลงัจากซ้ือและทดลองใช้ผลิตภณัฑ ์และผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์

เก่ียวกบัความพอใจ หรือไม่พอใจผลิตภณัฑ ์ซ่ึงนักการตลาดจะตอ้งพยายามทราบถึงระดบัความพอใจ
ของผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือ 

1.  ความพงึพอใจภายหลงัการซ้ือ เป็นระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
ภายหลงัจากที่ไดซ้ื้อสินคา้ไปแลว้ 

2.  การกระท าภายหลงัการซ้ือ ความพงึพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ์
จะมีผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค ถา้ผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจก็จะมีแนวโน้มว่าผูบ้ริโภคจะ
กลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีกคร้ัง 

3.  พฤติกรรมการใช้และก าจดัภายหลังการซ้ือ ซ่ึงเป็นหน้าที่ของ
นกัการตลาดที่จะตอ้งคอยติดตามวา่ผูบ้ริโภคใชก้  าจดัสินคา้นั้นอยา่งไร 

นอกจากน้ีกระบวนการตดัสินใจซ้ือมกัมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเสมอ
ในการซ้ือสินคา้มีบุคคลหลายฝ่ายเขา้มามีบทบาทไม่เฉพาะแต่ผูซ้ื้อเท่านั้น บทบาทของผูบ้ริโภค
ที่เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ จ  าแนกไดเ้ป็น 5 จ  าพวก ไดแ้ก่ 

1. ผูเ้ร่ิม (Initiator) เป็นผูเ้สนอความคิดเก่ียวกับความตอ้งการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์ป็นคนแรก 

2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer) เป็นผูมี้บทบาทส าคญัที่จะให้ค  าแนะน าว่า
ควรจะซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑ ์

3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) เป็นผูท้  าการตดัสินใจซ้ือขั้นสุดทา้ยว่า
จะซ้ือหรือไม่ 

4. ผูซ้ื้อ (Buyer) เป็นผูท้ี่ไปท าการซ้ือสินคา้ 
5. ผูใ้ช้ (User) เป็นผูท้ี ่เกี่ยวขอ้งโดยตรงกับการบริโภค การใช้

ผลิตภณัฑ ์หรือบริการ 
สรุป ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคมกัไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั 4 ดา้น คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางดา้นสังคม 
(กลุ่มอา้งอิง) ครอบครัว บทบาท และสถานภาพ ปัจจยัส่วนบุคคล (อาย ุขั้นตอน วฎัจกัรชีวติครอบครัว 
อาชีพ การท างาน และสถานะทางเศรษฐกิจ รูปแบบการด าเนินชีวิต บุคลิกภาพ และแนวคิดของตนเอง) 
และปัจจยัทางจิตวิทยา (แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ) ซ่ึงการวิจยัในปัจจยัต่างๆ 
มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจพร้อมสามารถให้แนวทางในการที่จะเขา้ใจถึง และสามารถ
ตอบสนองต่อผูบ้ริโภค ใหมี้ประสิทธิผลมากยิง่ขึ้น 
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1.2  ทฤษฎีแรงจูงใจ 
พวงเพชร  วชัรอยู ่(2545 : 187) ไดใ้ห้ความหมายของแรงจูงใจว่า เป็นความตอ้งการ 

(Need) ซ่ึงมาจากการขาดสมดุลทั้งภายในร่างกายและส่ิงแวดลอ้มภายนอกร่างกายท าให้เกิดแรงขบั 
(Drive) ขึ้นซ่ึงความตอ้งการอาจมีน้อยบา้งมากบา้งอยูต่ลอดเวลา อาจจะมองเห็นได ้(Overt) หรือ
อาจถูกปิดบงั (Covert) ไว ้จึงกล่าวไดว้่าแรงจูงใจ คือ กระบวนการพื้นฐานทางจิตใจแสดงออกถึง
ความตอ้งการที่เร่ิมจากความปรารถนา ความตอ้งการ ความประสงค ์จุดประสงคเ์ป้าหมายความยาก 
การกระตุน้ความรู้สึกภายในจิตใจ ส่ิงที่กระตุน้ใหเ้กิดการท างาน (Incentive) มาจากค าว่า Mover ใน
ภาษาลาติน หมายถึง to move หรือ รากศพัทข์อง Motivation ดงันั้น แรงจูงใจ คือ พลงัที่อยูภ่ายในที่
กระตุน้พฤติกรรมไดก้ระท าเพือ่บรรลุผลที่ตั้งไว ้เป็นความสมัพนัธ์ระหว่างความตอ้งการ การกระตุน้
และจุดประสงค ์มีหลกัที่ส าคญั 2 แนวทาง คือ แนวทางบวก (Positive Approach) คือ การกระตุน้ให้
รับความพอใจมากขึ้น เช่น ส่ิงจูงใจเชิงสร้างสรรค ์(Positive incentives) ความมัน่คง (Security) 
การได้รับการยกย่อง (Praise) การมีความรู้สึกได้ว่าเป็นเจา้ของ (Belongingness) การแข่งขนั 
(Competition) และแนวทางลบ (Negative Approach) คือ การกระตุน้ให้กระท าเพื่อลดความพึงพอใจ  
เช่น การต าหนิ (Reprimand) การตดัเงินเดือน (Monetary) การลดชั้น (Demotion)  

มลัลิกา ตน้สอน (2544 : 194) ไดใ้หค้วามหมายของการจูงใจวา่หมายถึง ความยนิดี
และเต็มใจที่บุคคลจะทุ่มเทความพยายามเพื่อให้การท างานบรรลุเป้าหมาย บุคคลที่มีแรงจูงใจจะ
แสดงออกมาในการแสดงพฤติกรรมด้วยความกระตือรือร้นที่ มีทิศทางที่เด่นชดัและไม่ยอ่ทอ้เม่ือ
เผชิญอุปสรรคหรือปัญหา 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2542 : 403) ไดใ้ห้ความหมายของการจูงใจว่าหมายถึง 
แรงผลักดนัจากความตอ้งการและความคาดหวงัต่างๆ ของมนุษยเ์พื่อให้แสดงออกตามที่ตอ้งการ 
อาจกล่าวไดว้า่ ผูบ้ริหารจะใชแ้รงจูงใจใหผู้ใ้ตบ้งัคบับญัชาท าในส่ิงต่างๆ ดว้ยความพึงพอใจ ในทาง
กลบักนัผูใ้ตบ้งัคบับญัชาก็อาจใชว้ธีิการเดียวกนักบัผูบ้ริหาร  

ฮิลการ์ด (Hilgard, 1967 : 153) ไดใ้ห้ความหมายการจูงใจว่าหมายถึง แรงจูงใจ
ประเภทหน่ึงที่เกิดจากความตอ้งการของสังคมซ่ึงอิทธิพลต่อบุคคล ท าให้มีการกระท าเกิดขึ้นเพื่อ
บรรลุเป้าหมายดา้ยมาตรฐานอนัดีเยีย่ม 

แอทคินสัน (Atkinson, 1966 : 240-241) ได้ให้ความหมายการจูงใจว่าหมายถึง 
แรงผลกัดนัที่เกิดขึ้นเม่ือบุคคลไดรั้บรู้ว่าการกระท าของตนจะตอ้งไดรั้บการประเมิน โดยเปรียบเทียบ
กบัมาตรฐานอนัดีเยีย่ม ผลจากการประเมินจะก่อให้เกิดความพอใจเม่ือท าส าเร็จโดยเฉพาะอยา่งยิง่ 
ถา้หากเป็นความส าเร็จในงานที่ยาก และทา้ทายหรือเป็นผลการกระท าที่เกิดจากการใชท้กัษะไม่ใช่
ขึ้นอยูก่บัความบงัเอิญ ในขณะเดียวกนัจะเกิดความไม่พอใจเม่ือกระท าไม่ส าเร็จก็ได ้
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1.2.1  ประเภทของแรงจูงใจ (Classification of Motivation) 
สมโภชน์  พรรณรายน์ และคณะ (2550 : 10-12) กล่าวไวว้่า แรงจูงใจสามารถ

เป็นประเภทต่างๆ หลายแบบอยา่งต่างๆ กนั คือ แบ่งประเภทของแรงจูงใจตามเป้าหมาย และแบ่งประเภท
ของแรงจูงใจตามลกัษณะการเกิด ดงัน้ี 

1)  แรงจูงใจตามเป้าหมาย สามารถแบ่งออกได้ 2 ลกัษณะ คือ  
(1)  แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิ คือ ความปรารถนาที่จะไดรั้บความส าเร็จในงาน 

เป็นแรงจูงใจภายในความตอ้งการความส าเร็จ ซ่ึงหมายถึงความปรารถนาที่จะไดร้ับผลส าเร็จใน
กิจกรรมต่างๆ มีความตอ้งการที่จะเป็นผูน้ าในการ ท างานอยา่งอิสระความเพียรพยายามที่จะท าส่ิงใด
ส่ิงหน่ึงโดยไม่ยอ่ทอ้ต่ออุปสรรค เพื่อให้บรรลุ เป้าหมายอนัสูงเด่นที่ตั้งใจ พฤติกรรมของผูท้ี่มี
แรงจูงใจใฝ่สมัฤทธ์ิสูงก็คือชอบท าส่ิงที่ยาก สลบัซับซ้อนติดต่อกนัไปเป็นเวลายาวนานโดยไม่เกิด
ความเบื่อหน่าย  

ลกัษณะพฤติกรรมของผูมี้แรงจูงใจใฝ่สมัฤทธ์ิไว ้ 3  ลกัษณะ  คือ  
1.  เป็นพฤติกรรมที่มีเป้าประสงค ์ 
2.  เป็นพฤติกรรมที่มีเอกลกัษณ์ คือ ไม่เลียนแบบผูอ่ื้นโดยใชค้วามคิด

ของตน  
3.  เป็นพฤติกรรมที่เกิดขึ้นในสถานการณ์ที่มุ่งจะแข่งขนักบัมาตรฐานอนั

สูงเด่นอยา่งใด อยา่งหน่ึง  
คนที่มีแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิ คือ บุคคลที่มีความทะเยอทะยาน อยากได ้

อยากดี ยอมท างานหนักกว่าคนที่มีแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิต ่า ซ่ึงท างานเพียงเพื่อเห็นแก่สินจา้งรางวลั 
และคนที่มีแรงจูงใจใฝ่สมัฤทธ์ิสูงมกัจะมาจากครอบครัวที่มีอิสระทางความคิดมากกว่าคนที่ถูกจ ากดั
ความคิด และการตดัสินใจ เพราะพอ่แม่ใชว้ธีิเผด็จการ  

(2)  แรงจูงใจใฝ่สัมพันธ์ เป็นความตอ้งการที่จะท างานเพื่อสร้าง
ความสมัพนัธ ์ระหวา่งตนกบัคนอ่ืนเป็นหลกั เช่น ท าเพื่อความรัก การยอมรับมิตรภาพ ซ่ึงสมาชิก
ในแต่ละสงัคมจะมีแบบของความสมัพนัธแ์ตกต่างกนั วฒันธรรมเป็นส่ิงหน่ึงที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ดา้นความสัมพนัธ์ของมนุษย ์แบบของการอบรม เล้ียงดูแลความสัมพนัธ์ภายในครอบครัวก็เป็น
อีกส่ิงหน่ึงที่จะมีผลต่อแรงจูงใจ ใฝ่สมัพนัธ ์

แรงจูงใจสมัพนัธ์ หมายถึง ความปรารถนาประเภทหน่ึงของบุคคลที่จะ
น าตวัเขา้ร่วมใน สังคม ตอ้งการให้ผูอ่ื้นเคารพ รัก นับถือ ทะนุถนอม ยอมรับ สุขใจเม่ืออยูร่่วม
ในกลุ่ม มีความรู้สึกไม่ ดีต่อความโดดเด่ียว การพลดัพราก การทะเลาะววิาท จะรู้สึกเสียใจเม่ือเสีย
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มิตรภาพ ดงันั้น พฤติกรรมของคนที่มีแรงจูงใจใฝ่สมัพนัธจึ์งตั้งอยูบ่นพื้นฐานของมิตรภาพ ตรงกบั
ลกัษณะ Need to Belong 

2)  แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic Motivation) หมายถึง แรงจูงใจที่เกิดขึ้น
จากแรงดนัของสังคม เช่น การแข่งขนัและการร่วมมือในความส าเร็จของการท างาน ความนิยม
ชมชอบผูอ่ื้นการให ้รางวลั และการลงโทษ 

1.2.2  ความส าคญัของแรงจูงใจ 
เจมส์ (James, 1979: 420) กล่าวว่า การจูงใจนั้นเป็นส่ิงส าคญัในการบริหารงาน 

โดยเขาไดศึ้กษาพบว่า โดยปกติพนักงานจะท างานโดยใชค้วามสามารถเพียงร้อยละ 20-30 เท่านั้น 
แต่ถา้หากพนกังานไดรั้บแรงจูงใจในการท างานที่ดี พวกเขาจะใชค้วามสามารถในการท างานสูงถึง
ร้อยละ 80-90  

การจูงใจเป็นส่วนหน่ึงของการสร้างขวญัและก าลงัใจในการท างาน ตามปกติ
เรามีความสามารถในการท าส่ิงต่างๆ ไดห้ลายอยา่งหรือมีพฤติกรรมแตกต่างกนั แต่พฤติกรรมเหล่าน้ี
จะแสดงออกเพยีงบางโอกาสเท่านั้น ส่ิงที่จะผลกัดนัเอาความสามารถของคนออกมาไดค้ือ แรงจูงใจ 
เพราะฉะนั้นอาจกล่าวไดว้า่ แรงจูงใจเป็นการสร้างพลงัความสามารถออกมาเพื่อให้ประสบความส าเร็จ
ตามเป้าหมาย 

ณรงคศ์กัด์ิ  บุญเลิศ (2543: 383-385) ไดช้ี้ให้เห็นถึงความส าคญัของการจูงใจ 
โดยแยกประเด็นส าคญัได ้3 ประการ คือ  

1)  องคก์รไดค้นดีมีความสามารถมาร่วมงานดว้ย และรักษาคนดีๆ เหล่านั้น
ใหอ้ยูก่บัองคก์รต่อไปนานๆ  

2)  ความส าคญัต่อผูบ้ริหาร เป็นการช่วยในการมอบอ านาจหนา้ที่ของผูบ้ริหาร
ใหเ้ป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ สามารถขจดัปัญหาความขดัแยง้ในการบริหารงาน การจูงใจจะช่วยให้
อ านาจหนา้ที่ ของผูบ้ริหารเป็นที่ยอมรับของผูใ้ตบ้งัคบับญัชา ซ่ึงเอ้ืออ านวยต่อการสัง่การ  

3)  ความส าคญัต่อบุคลากร คือ สนองต่อความตอ้งการของบุคลากร และ
เป็นธรรมกบัทุก ฝ่าย ท าให้พนักงานมีขวญัและก าลงัใจไม่เบื่อหน่ายงานและทุ่มเทกบัการท างาน
เตม็ที่ท  าใหอ้งคก์ร ประสบความส าเร็จตามวตัถุประสงค ์

1.3  ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซ้ือ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Schiffman and Kanuk. 1994 : 659) หมายถึง 

ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกขึ้นไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนที่
เก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ  (ความรู้สึกนึกคิด)  และพฤติกรรมทางกายภาพ 
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การซ้ือเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจ และกายภาพซ่ึงเกิดขึ้นในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน่ีท าให้
เกิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buying decision process) เป็นล าดบั
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค พบวา่ผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ถึง
ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่ กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริงๆ และมีผลกระทบหลงัการซ้ือ 

1.3.1  การรับรู้ถึงความต้องการ (Need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 

recognition) หมายถึง  การที่บุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิด
จากส่ิงกระตุน้ เช่น ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจ็บป่วย ซ่ึงรวมถึงความ
ตอ้งการของร่างกาย (Physical needs) และความตอ้งการที่เป็นความปรารถนา อนัเป็นความตอ้งการ
ดา้นจิตวทิยา (Psychological needs) ส่ิงเหล่าน้ีเกิดขึ้นเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้บุคคล
จะเรียนรู้ถึงวิธีที่จะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ท าให้เขารู้ว่าจะตอบสนองส่ิง
กระตุน้อยา่งไร 

 
 
  
 
 
 

 
  
 
 

    
 
 

ภาพที่  2.1  แผนภูมิแสดงโมเดล 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

ที่มา :  อดุลย ์ จาตุรงคกุล, 2539 : 48-49 
 

การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) หรือการรับรู้
ปัญหา (Problem recognition) 

การคน้หาขอ้มูล (Information search) 

การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) 

การตดัสินใจ (Purchase decision) 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase) 
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1.3.2  การค้นหาข้อมูล (Information search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ 
และส่ิงที่สามารถสนองความตอ้งการอยูใ่กลผู้บ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะด าเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจ
ทนัที ความตอ้งการที่เกิดไม่สามารถสนองความตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจ าไว ้
เพื่อหาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้าก จะท าให้
การปฏิบติัในภาวะอยา่งหน่ึง คือ ความตั้งใจให้ไดรั้บการสนองความตอ้งการ โดยพยายามคน้หา
ขอ้มูลเพือ่หาทางสนองความตอ้งการที่ถูกกระตุน้ ดงันั้น นกัการตลาดจึงตอ้งใหค้วามสนใจเก่ียวกบั
แหล่งขอ้มูลที่ผูบ้ริโภคจะเขา้ไปแสวงหา  ซ่ึงประกอบดว้ย  5  แหล่งหลกั คือ 

1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ สมาชิกในครอบครัว ญาติ เพื่อน 
เพือ่นบา้น คนรู้จกั 

2) แหล่งการคา้ (Commercial Sources) ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย 
ตวัแทนการคา้ การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ เป็นตน้ 

3) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบ 
การใชสิ้นคา้ เป็นตน้ 

4) แหล่งชุมชน (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค 
เป็นตน้ 

5) แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานที่ส ารวจคุณภาพ 
ผลิตภณัฑห์รือหน่วยวจิยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใช้
ผลิตภณัฑอิ์ทธิพลของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัตามชนิดของผลิตภณัฑ ์และลกัษณะส่วนบุคคล 
แหล่งขอ้มูลแต่ละแหล่งจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือที่แตกต่างกนั แหล่งขอ้มูลที่สัมฤทธ์ิผล
มากที่สุดจะมาจากแหล่งบุคคล เน่ืองจากแหล่งขอ้มูลจากแหล่งการคา้จะให้ขอ้มูลทัว่ๆ ไปแก่ ผูซ้ื้อ 
แต่ขอ้มูลจากแหล่งบุคคลจะช่วยประเมินผลผลิตภณัฑใ์หแ้ก่ผูซ้ื้อ  

1.3.3  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูล
มาแลว้จากขั้นที่สอง ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ นกัการตลาดจ าเป็นตอ้ง
รู้ถึงวธีิการต่างๆ ที่ผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินผลทางเลือก กระบวนการการประเมินผลไม่ใช่ส่ิงที่ง่าย 
และไม่ใช่กระบวนการเดียวที่ใชก้บัผูบ้ริโภคทุกคนและไม่ใช่เป็นของผูซ้ื้อคนใดคนหน่ึงในทุก
สถานการณ์ การซ้ือกระบวนการประเมินผลทางเลือกของผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 

1) คุณสมบัติผลิตภณัฑ์ (Product Attributers) กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะพิจารณา
ผลิตภณัฑว์า่มีคุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง คุณสมบติั
ของผลิตภณัฑใ์นความรู้สึกของผูซ้ื้อส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดที่แตกต่างกนั 
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2) ผูบ้ริโภคจะใหน้ ้ าหนกัความส าคญัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หา และจดัล าดบัส าหรับคุณสมบตัิผลิตภณัฑ์ 

3) ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเกี่ยวกบัตราสินคา้ เน่ืองจากความเช่ือถือ
ของผูบ้ริโภคขึ้นอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภค และความถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑจ์ะเปล่ียนแปลง
ไดเ้สมอ 

4) ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผา่นกระบวนการประเมินผล
เร่ิมตน้ดว้ยการก าหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑท์ี่เขาสนใจ แลว้เปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
ตราต่างๆ  

1.3.4  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นที่ 3 
จะช่วยใหผู้บ้ริโภคก าหนดความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑต์่างๆ ที่เป็นทางเลือกโดยทัว่ๆ ไปผูบ้ริโภค
จะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท์ี่เขาชอบมากที่สุด การตดัสินใจซ้ือจึงเกิดขึ้น หลงัจากประเมินทางเลือก 
(Evaluation of alternative) แลว้เกิดความตั้งใจซ้ือ (Purchase intention) และเกิดการตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase decision) ในที่สุด แต่ก่อนตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะค านึงถึงปัจจยั 3 ประการ คือ 

1)  ทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of others) ทศันคติของบุคคลที่เก่ียวขอ้ง 
จะมีผลทั้งดา้นบวก และดา้นลบ ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

2)  ปัจจยัสถานการณ์ที่คาดคะเนไว ้(Anticipated intuitional factors) ผูบ้ริโภค
จะคาดคะเนปัจจยัต่างๆ ที่เก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท้ี่คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของ
ผลิตภณัฑ ์และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์

3)  ปัจจยัสถานการณ์ที่ไม่ไดค้าดคะเนไว ้(Unanticipated situational factors) 
ขณะที่ผูบ้ริโภคก าลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยัสถานการณ์ที่ไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเกี่ยวขอ้งซ่ึงมี
ผลกระทบต่อความตั้งใจ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนักงานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์
เสียหรือวติกกงัวลจากรายได ้นักการตลาดเช่ือว่าปัจจยัที่ไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 

1.3.5  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลงัจาซ้ือและทดลอง
ใชผ้ลิตภณัฑ ์และผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เกี่ยวกบัความพอใจ หรือไม่พอใจผลิตภณัฑ ์การคาดคะเน
ของผูบ้ริโภคเกิดจากแหล่งข่าวสาร พนกังานขายและแหล่งติดต่อส่ือสารอ่ืนๆ ถา้บริษทัโฆษณาสินคา้
เกินความจ าเป็น ผูบ้ริโภคจะตั้งความหวงัไวสู้งและเม่ือไม่จ าเป็นความจริงจะเกิดความไม่พอใจ 
จ านวนความไม่พอใจจะขึ้นอยูก่บัขนาดของความแตกต่างระหวา่งการคาดหวงั และการปฏิบติัจริง
ของผลิตภณัฑ ์
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สิทธิพร  เอกโอฬาร (2548 : 24-26 อ้างจาก Philip Kotler 2003 : 204) 
ได้กล่าวถึงทฤษฎีการตดัสินใจในการซ้ือว่า ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) 
เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จากการส ารวจรายงานของผูบ้ริโภคจ านวนมาก
ในกระบวนการซ้ือ พบวา่ ผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

1. การรับรู้ความตอ้งการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา 
(Problem Recognition) การที่บุคคลรับรู้ความตอ้งการภายในของตนซ่ึงอาจเกิดไดจ้ากส่ิงกระตุน้ 
ความตอ้งการที่เป็นความปราถนาอนัเป็นความตอ้งการทางดา้นจิตวิทยา สิ่งเหล่าน้ีเมื่อเกิดถึง
ระดบัหน่ึง จะกลายเป็นส่ิงกระตุน้ 

2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ 
และส่ิงที่สามารถสนองความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะด าเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจ
ทนัที แต่ในบางคร้ังความตอ้งการที่เกิดขึ้นไม่สามารถสนองไดใ้นทนัที ความตอ้งการจะถูกจดจ าไว้
เพือ่หาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั จนเกิดเป็นความตั้งใจให้ไดรั้บการสนองความตอ้งการ 
ผูบ้ริโภคจะพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อหาทางตอบสนองความตอ้งการที่ถูกกระตุน้ และจะพยายาม
คน้หาขอ้มูลที่เก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูล
มาแลว้จะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ โดยจะก าหนดหลกัเกณฑต์่างๆ ขึ้นมาเพื่อวดั
และเปรียบเทียบคุณค่าส่วนประสมทางการตลาดที่ไดร้วบรวมมา เกณฑเ์หล่าน้ี ไดแ้ก่ รายละเอียด
ของส่วนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคแ์ละไม่พึงประสงคเ์มื่อผูบ้ริโภคท าการประเมินค่า
ทางเลือกแลว้และมีทางเลือกที่สามารถยอมรับไดจ้  านวนหน่ึงไม่ว่ามากหรือน้อยเพียงใด ผูบ้ริโภค
ก็พร้อมที่จะเขา้สู่กระบวนการซ้ือหรือเช่าต่อไป 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินทางเลือก จะช่วย
ท าให้ผูบ้ริโภคก าหนดความพอใจระหว่างผลิตภณัฑต์่างๆ ที่เป็นทางเลือก และโดยทัว่ไปแลว้
ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑที่เขาชอบมากที่สุด 

5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Feeling) หลงัจากที่ไดท้ดลอง
ใชผ้ลิตภณัฑไ์ปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีความพึงพอใจหรือไม่นั้น ระดบัของความพอใจภายหลังการซ้ือ
จะเป็นเคร่ืองช้ีวดัไดว้า่จะมีการซ้ือซ ้ าอีกในอนาคต 
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ภาพที่  2.2  โมเดล 5 ขั้น ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  (Five-Stage Model of  

the Customer Buying Process) 
 

ที่มา : Philip Kotler 2003,204 
 

1.4  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing mix หรือ 4 Ps ) หมายถึง ตวัแปรทาง

การตลาดที่ควบคุมได้  ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกัน  เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย  
(ศิริวรรณ, 2546: 53 อา้งถึง  Kotler, 2003: 16 ) 

1.4.1  ผลิตภัณฑ์ 
ผลิตภณัฑ์ ( Product ) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนอง

ความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงที่สัมผสัได้ และ 
สัมผสัไม่ได ้เช่นบรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์
อาจจะเป็นสินคา้บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ ( Utility ) 
คุณค่า (Value ) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนดกลยทุธ์
ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

1)  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ ( Product differentiation ) และ ความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) 

2)  องค์ประกอบ ( คุณสมบัติ ) ของผลิตภัณฑ์ (Product component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ  การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 

3)  การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั เพือ่แสดงต าแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
 

การรับรู้ปัญหา 

(Problem 
Recognition) 

การรับรู้ปัญหา 

(Problem 
Recognition) 

การรับรู้ปัญหา 

(Problem 
Recognition) 

การรับรู้ปัญหา 

(Problem 
Recognition) 

การรับรู้ปัญหา 

(Problem 
Recognition) 
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4)  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product development) เพือ่ใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะ
ใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and improved) ซ่ีงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น 

5)  กลยทุธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product line ) 

1.4.2  ราคา 
ราคา (Price) หมายถึง จ  านวนเงินหรือ ส่ิงอ่ืนๆ ที่มีความจ าเป็นตอ้งจ่าย 

เพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑห์รือ หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น  ดงันั้น  ผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา
จึงตอ้งค  านึงถึงคุณค่าที่รับรู้  (Perceived value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของ
ลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์่าสูงกว่าราคาผลิตภณัฑ ์ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายที่เก่ียวขอ้ง และ
การแข่งขนั 

1.4.3  การส่งเสริมทางการตลาด 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสาร เพือ่สร้างความ

พงึพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการ 
เพือ่เตือนความทรงจ าในผลิตภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรม
การซ้ือ หรือเป็นการติดต่อเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย เพือ่สร้างทศันคติและพฤติกรรมการ
ซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นักงานขาย (Personal selling) ท  าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดย
ไม่ใชค้น (Non-personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใช้
หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั 
(Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์
คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดที่ส าคญัมีดงัน้ี 

1)  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับ
องคก์ารและผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิดที่ตอ้งมีการจ่ายโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

2)  การขายโดยใช้พนังงานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่าง
บุคคลกบับุคคลเพือ่พยายามจูงใจผูซ้ื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการหรือมีปฎิกิริยา
ต่อความคิดหรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขาย เพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์
อนัดีกบัลูกคา้ 
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3)  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นส่ิงจูงใจที่มีคุณค่าพิเศษที่
กระตุน้หน่วยงานขาย (Sale forces) ผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate 
consumer ) โดยมีจุดมุ่งหมายเพือ่ให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการ
ซ้ือที่ใช้สนับสนุนการโฆษณา  และการขายโดยใช้พนักงาน  ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ 
การทดลองใช ้หรือการซ้ือ โดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การขายมี 3 รูปแบบ คือ 

(1)  การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
(Consumer promotion) 

(2)  การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง 
(Trade promotion ) 

(3)  การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย 
(Sales forces promotion )  

4)  การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity  and public relation: PR)  
มีความหมายดงัน้ี 

(1)  การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ 
หรือตราสินคา้หรือบริษทัที่ไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน  โดยผ่านส่ือการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์
โดยการใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ ์

(2)  การประชาสัมพันธ์ (Public relations : PR) หมายถึง ความพยายาม
ในการส่ือสารที่มีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึง เพือ่สร้างทศันคติที่ดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ ์หรือ
ต่อนโยบายให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑ์
ของบริษทั 

5)  การตลาดทางตรง (Direct marketing) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนอง
โดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online 
marketing) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 

(1)  การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับ 
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ที่นักการตลาดใช้
ส่งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าให้เกิดการตอนสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูล
ลูกคา้และการใชส่ื้อต่างๆ เพือ่ส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและแคตตาล็อค 
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(2)  การโฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response 
advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณา ซ่ึงถามผูอ้่าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ใหเ้กิดการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เช่น นิตยสาร วทิย ุโทรทศัน์    

(3)  การตลาดเช่ือมทางตรง หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online marketing)
หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิคส์ (Electronic marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่าย
คอมพวิเตอร์ หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และการขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมุ่งหวงั
ก าไรและการคา้ เคร่ืองมือที่ส าคญัประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
การขายโดยใชแ้คตตาล็อก การขายทางโทรศพัท ์วิทย ุหรือหนังสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้กิจกรรม
การตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 

1.4.4  การจัดจ าหน่าย 
การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง  ซ่ึงประกอบดว้ย

สถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดสถาบนัที่น า
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายสินคา้ 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 
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ภาพที ่ 2.3  แสดงส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix)  
 

ที่มา : ( ศิริวรรณ, 2546 : 53 อา้งถึง Kotler, 2003: 16 ) 

ส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing mix) 

ผลติภณัฑ์ (Product) 
- สินคา้ให้เลือก(Product variety) 
- คุณภาพสินคา้ 
- ลกัษณะ 
- การออกแบบ 
- ตราสินคา้ 
- การบรรจุหีบห่อ 
- ขนาด (Size) 
- บริการ (Service) 
- การรับประกนั (Warranties) 
- การรับคืน (Returns) 

ราคา (Price) 
-  ราคาสินคา้ในรายการ   

(List price) 
-  ส่วนลด (Discounts) 
-  ส่วนยอมให้ (Allowances) 
-  ระยะเวลาการช าระเงิน 

(Payment period) 
- ระยะเวลาการให้สินเช่ือ 

(Credit terms) 
ฯลฯ 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Channels) 
-  ความครอบคลุม (Coverage) 
-  การเลือกคนกลาง  (Assortment) 
-  ท  าเลท่ีตั้ง (Location) 
 

การสนับสนุนการกระจายตวัสินค้าสู่ตลาด 
(Market logistics) 

-  สินคา้คงเหลือ (Inventory) 
-  การขนส่ง (Transportation) 
-  การคลงัสินคา้ (Warehousing) 
 
 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือการ
ส่ือสารการตลาดแบบประสม ประสาน 

(IntegratedMarketing Communication 
(IMC)) 

-  การโฆษณา (Advertising) 
-  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal 

selling) หรือ การใชห้น่วยงานขาย (Sales 
force) 

-  การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) 
-  การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity 

and public relations) 
-  การตลาดทางตรง (Direct marketing) และ 
การตลาดเช่ือมตรง (Online marketing) 
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ตารางที่  2.1  รายละเอียดของวธีิการต่างๆ ในส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด 
 

การโฆษณา  
(Advertising) 

การขายโดยใช้
พนกังานขาย 

(Personal selling) 

การส่งเสริมการขาย 
(Sales promotion) 

การประชาสัมพนัธ์ 
(Publicity) 

-ส่ิงตีพิมพแ์ละส่ือกระจายเสียง 
-โฆษณาท่ีติดอยูภ่ายนอกบรรจุภณัฑ ์
-โฆษณาท่ีติดอยูภ่ายในบรรจุภณัฑ ์
-ไปรษณีย ์
-แคตตาล็อค 
-ภาพยนตร์ 
-นิตยสาร 
-แผน่พบัและรูปเล่ม 
-โปสเตอร์และใบปลิว 
-สมุดรายการ 
-โฆษณาท่ีตีพิมพซ์ ้ า 
-ป้ายโฆษณา 
-เคร่ืองหมายท่ีใชใ้นการจดัแสดง 
-สินคา้ 
-การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือ 
-วสัดุโสตทศันูปกรณ์ 
-สัญลกัษณ์และโลโก ้

-การเสนอขาย 
-การประชุม 
-การส่ือสารทาง
การตลาด 

-โปรแกรมการให้
ส่ิงจูงใจ 

-ตวัอยา่งสินคา้ท่ีจะขาย 

-แข่งขนั เกม ชิงโชค 
-ล็อตเตอร่ี 
-ของแถมและของ
รางวลั 

-การแจกของตวัอยา่ง 
-การแสดงสินคา้ 
-นิทรรศการ 
-การสาธิตสินคา้ 
-การแจกคูปอง 
-การคืนเงิน 
-สินเช่ืออตัราดอกเบ้ียต ่า 
-ส่วนยอมให้จากการ
แลกซ้ือ 

-แสตมป์การคา้ 
-ส่ิงผกูติดกบัสินคา้ 
-การให้ความบนัเทิง 

-สุนทรพจน์ 
-การให้สัมภาษณ์ 
-การสัมมนา 
-รายงานประจ าปี 
-การบริจาคการกุศล 
-การตีพิมพเ์อกสาร 
-ส่ือเฉพาะ 
-เหตุการณ์พิเศษ 
 

 
หมายเหตุ : จาก ขอ้มูลจากอดีต. (หนา้ 170). โดย ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2543. กรุงเทพฯ : ธีระฟิลม์. 

ลิขสิทธ์ิปี พ.ศ. 2543 โดย ศิริวรรณ  เสรีรัตน์. 
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สิทธิพร  เอกโอฬาร (2548 : 14 อา้งจาก  Philip  Kotler 2000 : 15)  กล่าวว่า  
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ชุดเคร่ืองมือทางการตลาดที่บริษทัน ามาใช้
เพือ่บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดของบริษทัในตลาดเป้าหมาย 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท ์, ศุภร เสรีรัตน์ และสุวิทย ์  หิรัญยกาณฑ ์
(2541 : 212-213) ไดก้ล่าวถึง เคร่ืองมือทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Tolls for 
services) วา่ ธุรกิจบริการจะใชส่้วนประสมทางการตลาด หรือเคร่ืองมือทางการตลาดที่ส าคญั คือ 
7Ps ไดแ้ก่ 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) การพจิารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์ริการ จะตอ้งพิจารณาถึง
ขอบเขตของการบริการ คุณภาพของบริการ ระดบัชั้นของบริการ  ตราสินคา้  สายการบริการ 
การรับประกนัและการบริการหลังการขาย ถ้าเป็นการบริการด้านพสัดุ ควรจะพิจารณาเกี่ยวกับ
คุณภาพของพสัดุ คุณสมบตัิของพสัดุ ความทนัสมยั ความเป็นมาตรฐาน ฯลฯ 

2. ราคา (Price) การพิจารณาดา้นราคา จะตอ้งรวมถึงระดบัราคา เน่ืองจากราคา
มีส่วนในการท าใหบ้ริการต่างๆ มีความแตกต่างกนั และมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าที่ไดรั้บ
จากการบริการ โดยเทียบระหวา่งราคาและคุณภาพของบริการ เช่น ราคาของพสัดุ ราคาค่าขนส่ง ฯลฯ 

3. การจดัจ าหน่าย (Place) ที่ตั้งของผูใ้ห้บริการและความยากง่ายในการเขา้ถึง 
เป็นอีกปัจจยัที่ส าคญัของการตลาดบริการ ทั้งน้ีความยากง่ายในการเขา้ถึงบริการนั้นมิใช่แต่เฉพาะ
การเนน้ทางกายภาพเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการติดต่อส่ือสาร ดงันั้นประเภทของช่องทางการจดัจ าหน่าย
และความครอบคลุมจะเป็นปัจจยัส าคยัต่อการเขา้ถึงบริการอีกดว้ย เช่น ความหลากหลายของวิธีที่
ใชใ้นการติดต่อส่ือสารกบัสถาบนั ความสะดวกในการเดินทางมายงัสถานที่ตั้ง ความสะดวกใน
การเบิกพสัดุ ความสะดวกในการับพสัดุ ฯลฯ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการที่
หลากหลาย ของการส่ือสารกับตลาดต่างๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล 
กิจกรรมส่งเสริมการขายและรูปแบบอื่น ทั้งทางตรงสู่สาธารณะและทางออ้มผ่านส่ือ เช่น การ
ประชาสมัพนัธใ์หรั้บทราบขอ้มูลพสัดุ ความทัว่ถึงของการประชาสมัพนัธ ์ฯลฯ 

5. บุคคล (People) บทบาทของบุคลากร ส าหรับธุรกิจบริการ ผูใ้หบ้ริการนอกจาก
จะท าหน้าที่ผลิตบริการแลว้ ยงัตอ้งท าหน้าที่ขายผลิตภณัฑบ์ริการไปพร้อมๆ กนัดว้ย การสร้าง
ความสมัพนัธก์บัลูกคา้มีส่วนจ าเป็นอยา่งมาก ส าหรับการบริการดา้นการพสัดุ บทบาทของบุคลากร 
ไดแ้ก่ การให้บริการแก่ผูม้าติดต่อ ดว้ยความรวดเร็ว มีความถูกตอ้ง และทนัเวลาต่อความตอ้งการ
ของผูรั้บบริการ 
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6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการจ านวนไม่มากนัก ที่น า
ลกัษณะทางกายภาพเขา้มาใชใ้นการก าหนด กลยทุธ์การตลาด แมว้่าลกัษณะทางกายภาพจะเป็น
ส่วนประกอบที่มีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ ส าหรับการบริการดา้นพสัดุ ลกัษณะ
ทางกายภาพค่อนขา้งจะมีรายละเอียดมาก เช่น ดา้นอุปกรณ์ในการอ านวยความสะดวกในการให้บริการ 
ไม่วา่จะเป็นคอมพวิเตอร์ ระบบเครือข่าย เคร่ืองถ่ายเอกสาร อุปกรณ์ส านักงานที่จ  าเป็นที่จะบริการ
ใหแ้ก่ผูม้าติดต่อใหไ้ดรั้บความสะดวก รวดเร็ว 

7. กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการ
มีความส าคญัเช่นเดียวกบัเร่ืองทรัพยากรบุคคล แมว้า่ผูใ้หบ้ริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้ อยา่งดีก็
ไม่สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ไดท้ั้งหมด เช่น การเขา้แถวรอ ระบบการส่งมอบบริการจะครอบคลุมถึง
นโยบายและการบวนการที่น ามาใช ้ส าหรับการบริการดา้นพสัดุ ส่วนใหญ่จะเป็นกระบวนการที่มี
รายละเอียดเก่ียวกบั ขั้นตอน วธีิการ ความสะดวกในการใหบ้ริการแก่พนกังาน เช่น การบริการดา้น
การจดัซ้ือจดัหา การเบิกพสัดุ การจ่ายพสัดุ ความเสมอภาคในการบริการ การแจง้ขอ้มูลพสัดุ ฯลฯ 

อาริตา  ใจเช้ือ (2550 : 20-22 อา้งจาก ชยัสมพล  ชาวประเสริฐ 2547) กล่าวว่า 
การบริการการตลาดของธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จนั้นจะตอ้งพจิารณาถึงส่วนประสมทางการตลาด
ในมุมมองของลูกคา้ดว้ย ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้มีดงัน้ี 

1. คุณค่าที่ลูกคา้จะไดรั้บ (Customer Value) ลูกคา้จะเลือกใชบ้ริการอะไรหรือ
กบัใครนั้น ส่ิงที่ลูกคา้ใชพ้ิจารณาเป็นหลกัคือ คุณค่า หรือคุณประโยชน์ต่างๆ ที่จะไดรั้บเม่ือเทียบ
กบัเงินที่จ่าย ดงันั้น ธุรกิจตอ้งเสนอเฉพาะบริการที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้
อยา่งแทจ้ริง 

2. ตน้ทุน (Cost to Customer) ตน้ทุน หรือเงินที่ลูกคา้ยนิดีที่จะจ่ายส าหรับบริการนั้นๆ 
ตอ้งคุม้ค่ากบับริการที่จะไดรั้บ หากลูกคา้ยนิดีจ่ายในราคาสูงแสดงว่าความคาดหวงัในบริการนั้น
ยอ่มสูงตามไปดว้ย ดงันั้น ในการตั้งราคาค่าบริการ ธุรกิจจะตอ้งหาราคาที่ลูกคา้ยนิดีที่จะจ่ายให ้เพื่อ
น าราคานั้นไปใชใ้นการลดค่าใชจ่้ายๆ ต่าง ท าใหส้ามารถเสนอบริการในราคาที่ลูกคา้ยอมรับได ้

3. ความสะดวก (Convenience) ลูกคา้จะใชบ้ริการของธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตอ้ง
สร้างความสะดวกใหก้บัลูกคา้ไม่วา่จะเป็นการติดต่อสอบถามขอ้มูลและการไปใชบ้ริการ หากลูกคา้
ไปติดต่อใชบ้ริการไดไ้ม่สะดวก ธุรกิจจะตอ้งท าหน้าที่สร้างความสะดวกดว้ยการให้บริการถึงที่บา้น
หรือที่ท  างานของลูกคา้ 
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4. การติดต่อส่ือสาร (Communication) ลูกคา้ยอ่มตอ้งการที่จะไดรั้บข่าวสารอนั
เป็นประโยชน์จากธุรกิจ ในขณะเดียวกนั ลูกคา้ก็ตอ้งการติดต่อกบัธุรกิจเพื่อให้ขอ้มูล ความคิดเห็น 
หรือขอ้ร้องเรียน ธุรกิจจะตอ้งจดัหาส่ือที่เหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมายเพือ่การให้ และรับขอ้มูลจากลูกคา้ 
ดงันั้นการส่งเสริมการตลาดทั้งหลายจะไม่สามารถประสบความส าเร็จไดห้ากการส่ือสารลม้เหลว 

5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) ลูกคา้ที่มาใชบ้ริการไม่วา่จะเป็นการบริการที่จ  าเป็น
หรือบริการที่ฟุ่มเฟือย เช่น ดา้นความงาม ลูกคา้ก็จะตอ้งการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอยา่งดีจากผูใ้ห้บริการ 
ตั้งแต่เร่ิมกา้วแรกที่เขา้มาจนกระทัง่กา้วออกจากร้านไป หรือไม่ว่าจะเป็นคร้ังแรก หรือคร้ังใดของ
การใชบ้ริการก็ตาม และรวมทั้งไม่วา่จะเป็นพนกังานผูบ้ริการท่านใดก็ตาม 

6. ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) ลูกคา้มุ่งหวงัให้ไดรั้บ
การตอบสนองความตอ้งการอยา่งสมบูรณ์แบบ ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ ในแต่ละธุรกิจบริการ
แม้ว่าขั้นตอนของการให้บริการจะมีความซับซ้อนมากเพียงใด จะตอ้งใช้พนังงานจ านวนมาก
เพียงใดนั้น ลูกคา้ไม่ไดมี้ส่วนเขา้มารับรู้ แต่จะรับรู้เพียงว่ากระบวนการให้บริการจะตอ้งสามารถ
สนองความตอ้งการไดอ้ยา่งครบถว้น ไม่ขาดตกบกพร่อง 

7. ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดล้อมของการตดัสินใจซ้ือ ไม่ว่าจะเป็นอาคาร 
หอ้งน ้ า ทางเดิน ป้ายประชาสมัพนัธต์่างๆ จะตอ้งสร้างความสบายตาและสบายใจใหก้บัลูกคา้  
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ตารางที่  2.2  การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดระหวา่งมุมมองของธุรกิจ และมุมมองของลูกคา้ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจ ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ 
1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) 1.  คุณค่าที่ลูกคา้จะไดรั้บ (Customer Value) 
2.  ราคา (Price) 2.  ตน้ทุน (Cost to Customer) 
3.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 3.  ความสะดวก (Convenience) 
4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  4.  การติดต่อส่ือสาร (Communication) 
5.  พนกังาน (People) 5.  การดูแลเอาใจใส่ (Caring) 
6.  กระบวนการ การใหบ้ริการ (Process) 6.  ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ 

(Completion) 
7.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 7.  ความสบาย (Comfort) 

 
ที่มา : ชยัสมพล  ชาวประเสริฐ  2547 

 

2.  ผลงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

กิตตินาถ  กาว ี(2548)  ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การซ้ือน ้ ายาในการตรวจการเขา้กนัไดข้องเลือดของโรงพยาบาลในเขตภาพเหนือ โดยท าการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มผูมี้อ  านาจใจการตดัสินใจซ้ือ จ  านวน 52 รายโดยจากโรงพยาบาลรัฐบาล
จ านวน 39 ราย และ โรงพยาบาลเอกชน จ านวน 13 ราย และไดศึ้กษากลุ่มผูใ้ชน้ ้ ายา จ  านวน 98 ราย
โดยจากโรงพยาบาลรัฐบาล จ านวน 72 รายและโรงพยาบาลเอกชนจ านวน 26 รายดว้ยแบบสอบถาม 
ผลการวจิยัพบวา่ ผูท้ี่มีอ  านาจในการตดัสินใจซ้ือส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ31-40 ปี จบการศึกษา
ระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่ท างานในโรงพยาบาลของภาครัฐบาล และเป็นหัวหน้างานชนัสูตรของ
โรงพยาบาล มีอ  านาจในการตดัสินใจซ้ือน ้ ายาแต่ตอ้งมีคณกรรมการร่วมตดัสินใจซ้ือ และมี
ประสบการณ์ในการตดัสินใจซ้ือน ้ ายามากกว่า 10 ปี และใชน้ ้ ายาตรวจการเขา้กนัไดข้องเลือดจาก
สภากาชาดไทย ผูใ้ช้น ้ ายาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 20 -30 ปี จบการศึกษาระดบัอนุปริญญา 
ท างานในโรงพยาบาลรัฐบาล และเป็นเจา้พนักงานวิทยาศาสตร์ มีประสบการณ์ในการท างาน
ธนาคารเลือด 6-10 ปี และใชน้ ้ ายาตรวจการเขา้กนัไดข้องเลือดจากสภากาชาดไทย  ผลการศึกษา
ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ปัจจยัที่มีผลต่อการซ้ือน ้ ายาของผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจ
ซ้ือและผูใ้ชน้ ้ ายา ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑท์ี่ท  าให้ผูใ้ชส้ามารถอ่านปฏิกิริยาที่เกิดขึ้นไดอ้ยา่งชดัเจน ให้ผล
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การทดสอบที่ถูกตอ้งในการทดสอบแต่ละคร้ัง และผลิตภณัฑมี์คุณภาพสูง มีระดบัความส าคญัอยู่
ในระดบัมากที่สุด ปัญหาที่มีผลต่อการซ้ือน ้ ายาของผูมี้อ  านาจตดัสินใจในการซ้ือและผูใ้ชน้ ้ ายา คือ 
น ้ ายาไม่มีประสิทธิภาพในการตรวจที่ดีพอ และน ้ ายาท าใหเ้กิดผลการตรวจที่ผดิพลาด มีความส าคญั
มากที่สุด 

เบญจมาภรณ์  นาพุฒา (2548) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือ
เวชภณัฑย์าของลูกคา้ ในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา” ผลการวจิยัพบวา่ พฤติกรรมการซ้ือเวชภณัฑย์า
มีความถ่ึในการซ้ือเฉล่ีย 3-4 คร้ัง/เดือน โดยมีมูลค่าเฉล่ีย 200,001-300,000  บาท วตัถุประสงคใ์น
การซ้ือเวชภณัฑย์า เพราะเวชภณัฑย์าหมดสต๊อค ผูท้ี่มีส่วนร่วมตดัสินใจในการซ้ือเวชภณัฑย์า คือ 
แพทย ์ประเภทเวชภณัฑท์ี่สัง่ซ้ือมากเป็นยาดา้นอายรุกรรม มีการสั่งซ้ือเวชภณัฑย์าจากตวัแทนจ าหน่าย
เป็นส่วนใหญ่ เหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือเวชภณัฑย์า เพราะการใหบ้ริการของตวัแทน ส่วนระดบั
การตดัสินใจเลือกซ้ือเวชภณัฑย์าต่อปัจจยัต่างๆ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นส่ิงแวดลอ้ม มีค่าเฉล่ียโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น 
เม่ือเปรียบเทียบระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือเวชภณัฑย์า จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ พบว่า 
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือเวชภณัฑย์าดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่ิงแวดลอ้มแตกต่างกนั ส่วนต าแหน่ง/หน้าที่แตกต่างกนั มีระดบั
การตดัสินใจเลือกซ้ือเวชภณัฑย์าดา้นผลิตภณัฑ ์ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน 
การศึกษาเปรียบเทียบระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือเวชภณัฑย์า จ  าแนกตามพฤติกรรม การซ้ือเวชภณัฑย์า 
พบว่า ความถี่ในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือเวชภณัฑย์า  ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั ส่วนมูลค่าในการซ้ือ
แตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือเวชภณัฑย์าทั้ง 5 ดา้น  แตกต่างกนั ส่วนวตัถุประสงคใ์น
การซ้ือและประเภทเวชภณัฑย์าแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือเวชภณัฑย์าดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั ส่วนผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเวชภณัฑย์าดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นส่ิงแวดลอ้ม
แตกต่างกนั ส่วนแหล่งในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือเวชภณัฑ์ยาด้านราคา
แตกต่างกนั ส่วนเหตุผลในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือเวชภณัฑย์าดา้นราคา
แตกต่างกนั การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เวชภณัฑย์า พบว่า อายกุารด าเนินการ มีความสัมพนัธ์กบั ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ ประเภท
เวชภณัฑ ์เหตุผลในการซ้ือ ส่วนระดบัการศึกษา มีความสมัพนัธก์บัความถ่ีในการซ้ือ มูลค่าในการซ้ือ 
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พนัธ์ศักด์ิ  อัศวราชันย ์(2550)  ได้ท  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือ
เวชภณัฑย์า ของบุคลากรทางการแพทย ์ในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา”  ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัที่
เลือกใชเ้วชภณัฑย์าของบุคลากร คือ  มีคุณภาพ  โดยเหตุผลในการเลือกใชเ้พราะว่ามีคุณภาพดี 
ผูมี้ส่วนร่วมในการเลือกใชเ้วชภณัฑย์า คือ แพทย ์ประเภทของเวชภณัฑย์าส่วนใหญ่เป็นยาดา้น
อายรุกรรม แหล่งที่มาในการเลือกใชค้ือ บริษทัตวัแทนจ าหน่าย ความถ่ีของการซ้ือเวชภณัฑย์าอยูท่ี่ 
1-2  คร้ังต่อเดือน การใชย้าเฉล่ียต่อเดือนอยู่ที่  100,000  บาทขึ้นไป  ระดับการตดัสินใจเลือกใช้
เวชภณัฑย์าของบุคลากรดา้นผลิตภณัฑ ์มีระดบัการตดัสินใจเลือกใชเ้วชภณัฑย์าอยูใ่นระดบัมากที่สุด 
ส่วนดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีระดับการตดัสินใจ
เลือกใชเ้วชภณัฑย์าอยูใ่นระดบัมาก บุคลากรที่เลือกซ้ือเวชภณัฑย์าจากสถานประกอบการ และจ านวน
การสั่งซ้ือต่อเดือนแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจเลือกใชเ้วชภณัฑย์าโดยภาพรวมแตกต่างกนั 
บุคลากรที่มีวตัถุประสงค์ในการเลือกใชเ้วชภณัฑ์ยา เหตุผลในการเลือกใชเ้วชภณัฑ์ยาเป็นส าคญั 
และความถ่ีของการใช้หรือซ้ือเวชภณัฑ์ยา โดยเฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีระดับการตดัสินใจ 
เลือกใชเ้วชภณัฑย์า โดยภาพรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั  0.05 

ปรัชญา  ศิริยานุมาตย ์(2552) ไดศ้ึกษาเร่ือง ความพงึพอใจของบุคลากรในโรงพยาบาล
รัฐบาล ต่อการใชบ้ริการระบบออกซิเจนเหลวทางการแพทย ์ของบริษทั ไทยอินดสัเตรียลแก๊ส 
จ  ากดั (มหาชน) โดยมีวตัถุประสงคเ์พือ่ ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล, ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล
ที่ต่างกนั ของบุคลากรในโรงพยาบาลรัฐบาล ที่มีผลต่อความพงึพอใจในการใชบ้ริการระบบออกซิเจน
เหลวทางการแพทย ์และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลที่ต่างกันของบุคลากร
ในโรงพยาบาลรัฐบาล กับความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดของการใช้บริการระบบ
ออกซิเจนเหลวทางการแพทยข์อง บริษทั ไทยอินดสัเตรียลแก๊ส จ  ากดั (มหาชน) วธีิการศึกษาใชก้าร
วจิยัเชิงส ารวจดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง  400  คน 

ผลการศึกษาพบวา่ บุคลากรในโรงพยาบาลรัฐบาลมีความพงึพอใจอยูท่ี่ระดบัมากที่สุด 
ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเป็น 4.38 โดยมีระดบัความพงึพอใจโดยรวมต่ออุปกรณ์ต่างๆ ของระบบออกซิเจนเหลว
สูงที่สุด โดยมีความพงึพอใจอยูท่ี่ระดบัมากที่สุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 4.58 และมีระดบัค่าวมพงึพอใจโดยรวม
ต่อราคาของผลิตภณัฑท์ี่ใชบ้ริการอยูใ่นปัจจุบนัต ่าที่สุด โดยมีความพึงพอใจอยูท่ี่ระดบัมาก ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ีย 3.46 ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด พบว่า บุคลากรผูต้อบแบบสอบถามมี
ความพงึพอใจต่อผลิตภณัฑ,์ การใหบ้ริการของเจา้หน้าที่, อุปกรณ์ต่างๆ ของระบบออกซิเจนเหลว 
และการส่งเสริมการขาย ที่ระดบัมากที่สุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเป็น 4.72, 4.67, 4.54 และ 4.24 ตามล าดบั 
และมีความพงึพอใจต่อการด าเนินงานและการน าส่ง, ช่องทางและรูปแบบการให้บริการ และราคา 
ที่ระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเป็น 4.14, 3.99 และ 3.75 ตามล าดบั 
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การทดสอบสมมติฐาน ผูท้  าการศึกษาไดต้ั้งสมมติฐานไว ้3 สมมติฐาน และไดว้ิเคราะห์
ขอ้มูลโดยใชส้ถิติ T-test และ F-test ดว้ยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว ดว้ยระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% สามารถสรุปไดด้งัน้ี ปัจจยัส่วนบุคคลของบุคลากรในโรงพยาบาลรัฐบาล มีผลต่อ
ความพงึพอใจในการใชบ้ริการระบบออกซิเจนเหลวทางการแพทยไ์ม่แตกต่างกนั พบว่า ค่า P-Value 
ของปัจจยัส่วนบุคคลซ่ึงประกอบดว้ย เพศ, อาย,ุ ต  าแหน่งงาน และ ประสบการณ์ในการปฏิบติังาน
กบัระบบออกซิเจนเหลว เท่ากบั 0.027, 0.000, 0.000, และ 0.007 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดบั
นยัส าคญัที่ 0.05 นัน่คือ ปัจจยัส่วนบุคคลของบุคลากรในโรงพยาบาลรัฐบาล มีผลต่อความพึงพอใจ
ในการใชบ้ริการระบบออกซิเจนเหลวทางการแพทยไ์ม่แตกต่างกนั สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนบุคคล
ที่ต่างกนั มีผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการระบบออกซิเจนเหลวทางการแพทยข์อง บริษทั 
ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนั สมมติฐานที่ 3 ปัจจยัส่วนบุคคลที่ต่างกนั 
มีผลต่อความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดของการใชบ้ริการระบบออกซิเจนเหลวทาง
การแพทย ์ของ บริษทั ไทยอินดสัเตรียลแก๊ส  จ  ากดั  ไม่แตกต่างกนั  พบว่า  โดยส่วนใหญ่แลว้  
ค่า P-Value ของปัจจยัส่วนบุคคลที่ต่างกนั ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ, อาย,ุ ต  าแหน่งงาน และประสบการณ์
ในการปฏิบติังานกบัระบบออกซิเจนเหลว มีค่านอ้ยกว่าระดบันัยส าคญัที่ 0.05 นั่นคือ ปัจจยัส่วนบุคคล
ที่ต่างกนั มีผลต่อความพงึพอใจในส่วนประสมทางการตลาดของการใชบ้ริการระบบออกซิเจนเหลว
ทางการแพทยข์องบริษทั ไทยอินดสัเตรียลแก๊ส จ  ากดั ไม่แตกต่างกนั ตามสมมติฐานที่ตั้งไว ้พบว่า 
มีปัจจยัส่วนบุคคลบางปัจจยัที่มีผลต่อความพงึพอใจในส่วนประสมทางการตลาดของการใชบ้ริการ
ระบบออกซิเจนเหลวทางการแพทย ์ของบริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 
อยา่งมีนัยส าคญั ซ่ึงหลงัจากที่ไดท้  าการศึกษาความแตกต่างดงักล่าวดว้ยวิธี Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) เพือ่ศึกษาความแตกต่างเป็นรายคู่ สามารถสรุปไดด้งัน้ี ช่วงอาย ุ30 ปี หรือต ่ากว่า 
มีความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั กบัช่วงอายมุากกว่า 50 ปี และ ช่วงอายมุากกว่า  50  ปี 
ทุกช่วงอายมีุความมพงึพอใจต่อการด าเนินงานและการจดัส่ง แตกต่างกนั ทุกกลุ่มงานมีความพึงพอใจ
ต่อการใชบ้ริการของเจา้หนา้ที่ แตกต่างกนั กลุ่มงานส านกัผูอ้  านวยการ/บริหาร มีความพึงพอใจต่อ
อุปกรณ์ต่างๆ ของระบบออกซิเจนเหลว แตกต่างกนั กลบักลุ่มงานจดัซ้ือ/เภสัชกรรม และกลุ่มงาน
วศิวกรรมและซ่อมบ ารุง ทุกกลุ่มงานมีความพึงพอใจต่อการด าเนินงานและการจดัส่งแตกต่างกนั  
ทุกกลุ่มประสบการณ์มีความพงึพอใจต่อการด าเนินงานและการจดัส่งแตกต่างกนั 
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บทที่  3 

วิธีการศึกษา 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์ของกลุ่มลูกคา้ 
บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ผูว้ิจยัไดก้  าหนดวิธี
การศึกษา โดยอาศยักรอบแนวคิด สมมติฐานในการวิจยั และระเบียบวิธีวิจยัจากแนวความคิด 
ทฤษฎีต่างๆ ที่เก่ียวขอ้ง ท าใหผู้ว้จิยัสามารถสรุปได ้โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

1.  ประชากรทีใ่ช้ 
 

ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี เป็นบุคลากรจากองคก์รต่างๆ ที่เป็นลูกคา้ของ บริษทั 
ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีจ านวนทั้งส้ิน 126 ราย 
(รายงานผลประกอบการธุรกิจแก๊ส ของบริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส ปี 2554) ส าหรับผูใ้ห้ขอ้มูล 
คือ ผูบ้ริหารเป็นคนใหข้อ้มูล โดยจะท าการส ารวจจากประชากรทั้งหมด 
 

2.  วธีิการก าหนดขนาดประชากร 
 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบัการให้บริการเฉพาะดา้น ประชากรเป็นองคก์ร
ที่มีการใช้บริการในลักษณะเดียวกัน โดยการใช้แบบตามวตัถุประสงค์  (Purposive Sampling) 
ในการศึกษาคร้ังน้ี ขอบเขตการศึกษา จะก าหนดประชากรเป็นกลุ่มลูกคา้ของบริษทั ไทยอินดสัเตรียล 
แก๊ส จ  ากดั ซ่ึงส่วนใหญ่อยูใ่นเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซ่ึงจากการตรวจสอบ กลุ่มลูกคา้มีอยูท่ ั้งส้ิน 
126 ราย โดยจะท าการส ารวจทั้งหมด 
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3.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวิจยั 
 

เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
ซ่ึงผูว้ิจยัได้สร้างขึ้นจากการศึกษาแนวคิด และทฤษฎี รวมถึงผลงานวิจยัที่ เก่ียวขอ้ง แล้วน ามา
ประยกุตใ์ชเ้ป็นแนวทางในการสร้างเคร่ืองมือเพือ่ใหค้รอบคลุมเน้ือหา และวตัถุประสงคท์ี่ตอ้งการ
ศึกษา โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที่  1  ขอ้มูลเชิงปริมาณ เป็นแบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์ของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน  6  ขอ้  ได้แก่  เพศ, อายุ, ระดับรายได้, ส่วนงานที่รับผิดชอบ, 
ประสบการณ์การท างาน, ระยะเวลาที่ใชบ้ริการ  

ส่วนที่  2  ขอ้มูลเชิงปริมาณ เป็นแบบสอบถามขอ้มูลทางดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
แก๊สไนตรัสออกไซด์ ของกลุ่มลูกคา้บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั  ไดแ้ก่  ความถี่ในการ
เลือกซ้ือ, ผูมี้อ  านาจเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์และ เหตุผลที่ท  าใหเ้ลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์

ส่วนที่  3  ขอ้มูลเชิงปริมาณ เป็นแบบสอบถามที่เกี่ยวกบัปัจจยัทางการตลาด ลกัษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด (Close – ended question) แบบเลือกตอบเพยีงค าตอบเดียว จากค าตอบ
ใหเ้ลือกมากกวา่ 2 ค  าตอบขึ้นไป (Check list) โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
scale method)  5  ระดบั ตามวิธีมาตราวดัแบบลิเคิต (Likert Scale) มีระดบัการวดัขอ้มูลประเภท
อนัตรภาคชั้น 
 

4.  แหล่งทีม่าของการศึกษาการวจิัย 
 

4.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มูลที่ไดจ้ากการตอบแบบสอบถาม โดยใช้
แบบสอบถามที่มีลกัษณะชนิดที่เป็นค าถามปลายปิด (Close – ended) ซ่ึงมีการให้เลือกค าตอบจากขอ้มูล
ในแบบสอบถาม 

4.2  ข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary data)  เป็นขอ้มูลที่ไดจ้ากการเก็บรวบรวมจากหน่วยงาน
ต่างๆ ที่มีการเก็บขอ้มูล เช่น รายงานผลประกอบการ, บทความต่างๆ และขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ต 
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5.  การก าหนดคะแนน 
 

การใชม้าตรวดัแบบลิเคิต (Likert Scale) มีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
มากที่สุด  ค่าคะแนน =  5 
มาก   ค่าคะแนน =  4 
ปานกลาง  ค่าคะแนน =  3 
นอ้ย  ค่าคะแนน =  2 
นอ้ยที่สุด  ค่าคะแนน =  1 
ผูว้จิยัใชเ้กณฑค์่าเฉล่ียในการวเิคราะห์ผล ซ่ึงผลจากการค านวณ โดยใชสู้ตรการค านวณ 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น มีดงัน้ี (มลัลิกา  บุญนาค  2537 : 29) 
 
 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = ขอ้มูลทีมี่ค่าสูงสุด - ขอ้มูลที่มีค่าต  ่าสุด 
                จ  านวนชั้น 
     = 5 - 1  
         5 
     =           0.80 
 

ส าหรับการแปรผลก าหนดค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น โดยแบ่งเป็น 5 ระดบั  ดงัน้ี 
ระดบัคะแนน 4.21-5.00 เท่ากบั มีความส าคญั มากที่สุด 
ระดบัคะแนน 3.41-4.20 เท่ากบั มีความส าคญั มาก 
ระดบัคะแนน 2.61-3.40 เท่ากบั มีความส าคญั ปานกลาง 
ระดบัคะแนน 1.81-2.60 เท่ากบั มีความส าคญั นอ้ย 
ระดบัคะแนน 1.00-1.80 เท่ากบั มีความส าคญั นอ้ยที่สุด 
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6.  วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

ในส่วนการเก็บรวบรวมขอ้มูลที่สนใจศึกษานั้น ผูว้ิจยัใช้วิธีเลือกตวัอย่างแบบตาม
วตัถุประสงค ์(Purposive Sampling) โดยใหผู้แ้ทนขายของบริษทั ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
เป็นผูป้ระสานงานแจกแบบสอบถามไปยงัเจา้หนา้ที่ขององคก์รต่างๆ ในส่วนรับผดิชอบของตนเอง 
โดยการอธิบายวตัถุประสงคใ์นการวิจยั และประโยชน์ที่จะไดรั้บจากการวิจยัคร้ังน้ี และให้กลุ่ม
ประชากรท าการตอบแบบสอบถามดว้ยตนเอง (Self administrative)  

ส่วนช่วงเวลาที่จะท าการเก็บขอ้มูลนั้น ผูว้ิจยัวางแผนช่วงเวลาในการเก็บขอ้มูลตั้งแต่ 
เดือนสิงหาคม - กนัยายน 2554 
 

7.  การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัท  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ จึงท าการลงรหัส (Coding) 
และน ามาประมวลผลขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพวิเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมช่วยวเิคราะห์ทางสถิติ คือ SPSS 
 

8.  สถติิทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ 
 

ผูว้ิจยัน าขอ้มูลที่เก็บรวบรวมไดม้าวิเคราะห์ทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ 
ประกอบดว้ย 

8.1  ค่าร้อยละ (Percentage) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
8.2  ค่าเฉลี่ย (Mean) ใชแ้ปลความหมายขอ้มูลต่างๆ 
8.3  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชคู้่กบัค่าเฉล่ียเพือ่ทดสอบการ

กระจายของขอ้มูล 
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บทที่  4 

ผลการศึกษา 
 

 
จากการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดกับการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ ของ

บริษทั ไทยอินดสัเตรียลแก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯ และ ปริมณฑล ใชรู้ปแบบการวิจยั
เชิงส ารวจโดยใช้แบบสอบถาม  (Questionnaire)  เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
ประชากรทั้งหมด 126 คน ซ่ึงผลการศึกษาจะน าเสนอแบ่งออกเป็น  3 ส่วน ดงัน้ี 

1.  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
2.  พฤติกรรมการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์
3.  ปัจจัยทางการตลาดกับการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ของลูกค้า บริษัท ไทย

อินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
ส าหรับสัญลกัษณ์ที่ใชใ้นการน าเสนอผลการวิเคราะห์ในบทน้ีมีความหมายดงัต่อไปน้ี 
  หมายถึง   ค่าเฉล่ียเลขคณิต  (Arithmetic Mean) 
S.D. หมายถึง   ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
n หมายถึง   จ  านวนของตวัอยา่ง 
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1.  ผลการวเิคราะห์ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 
จากการศึกษาเร่ืองน้ี ท  าใหท้ราบขอ้มูลที่เป็นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของประชากร 

อันได้แก่  เพศ  อายุ ระดับรายได ้ส่วนงานที่รับผิดชอบ ประสบการณ์การท างานที่เกี่ยวขอ้งกับ
ระบบแก๊สไนตรัสออกไซด์ และ ระยะเวลาการเป็นลูกคา้ของบริษทั ไทยอินดสัเตรียลแก๊ส จ  ากัด 
โดยขอ้มูลส่วนน้ีจะเป็นจ านวนร้อยละของประชากร ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที่  4.1  แสดงจ านวนและร้อยละของประชากร จ าแนกตามลกัษณะเพศ 
 

(n = 126) 
เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 94 73 
หญิง 32 27 

รวม 126 100 
 

จากตารางที่  4.1  พบว่า ประชากรมีทั้งส้ิน 126 คน เป็นชายจ านวน 94 คน คิดเป็น
ร้อยละ 73.0  และเป็นหญิง จ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 
 
ตารางที่  4.2  แสดงจ านวนและร้อยละของประชากร จ าแนกตามอาย ุ
 

(n = 126) 
อาย ุ จ  านวน ร้อยละ 

20-29 ปี 17 13.5 
30-39 ปี 58 46 
40-49 ปี 35 27.8 
50  ปีขึ้นไป 16 12.7 

รวม 126 100 
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จากตารางที่  4.2  พบวา่ ประชากรส่วนใหญ่มีอาย ุระหวา่ง 30-39 ปี มากที่สุด คือ  58  คน 
คิดเป็นร้อยละ 46  รองลงมา คือ ผูท้ี่มีอายุระหว่าง 40-49 ปี จ  านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8  
ส าหรับประชากรที่มีอายรุะหว่าง  20-29  ปี  มีจ  านวน 17  คน  คิดเป็นร้อยละ  13.5  และผูท้ี่มีอายุ
ระหวา่ง 50 ปีขึ้นไป จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 12.7  แสดงไดด้งัภาพที่  4.1 
 

ภาพแสดงร้อยละของประชากร จ าแนกตามอายุ

13.50%

46%

27.80%

12.70%

20-29 ปี 30-39 ปี 40-49 ปี 50 ปีข้ึนไป

  
ภาพที่  4.1  แสดงร้อยละของประชากร จ าแนกตามอาย ุ

 
ตารางที่  4.3  แสดงจ านวนและร้อยละของประชากร จ าแนกตามระดบัรายไดต้่อเดือน 
 

(n = 126) 
ระดบัรายไดต้่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 1 0.8 
10,001-20,000 บาท 17 13.5 
20,001-30,000 บาท 64 50.8 
30,001 บาทขึ้นไป 44 34.9 

รวม 126 100 
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จากตารางที่ 4.3  พบวา่ ประชากรมีระดบัรายไดต้่อเดือน 20,001-30,000 บาท มากที่สุด 
จ  านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 50.8  รองลงมา คือ ผูท้ี่มีรายไดต้่อเดือน มากกว่า 30,001 บาทขึ้นไป 
จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 34.9  ส่วนผูท้ี่มีรายไดต้่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีจ านวน 17 คน 
คิดเป็นร้อยละ 13.5 และผูท้ี่มีรายไดต้่อเดือน ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท มีจ  านวนน้อยที่สุด คือ 
จ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8  แสดงไดด้งัภาพที่  4.2 
 
 

ภาพแสดงร้อยละของประชากร จ าแนกตามระดบัรายได้ต่อเดอืน

0.80% 13.5%

50.80%

34.90%

   า   า  ื    า  ั 10,000 10,001-20,000 20,001-30,000 30,001 ขึ้นไป

 
 

ภาพที่  4.2  แสดงร้อยละของประชากร จ าแนกตามระดบัรายไดต้่อเดือน 
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ตารางที่  4.4  แสดงจ านวนและร้อยละของประชากร จ าแนกตามส่วนงานที่รับผดิชอบ 
 

(n = 126) 
ส่วนงานที่รับผดิชอบ จ านวน ร้อยละ 

ฝ่ายจดัซ้ือ 23 18.3 
ฝ่ายวศิวกรรม 62 49.2 
ฝ่ายอ านวยการกลาง/ฝ่ายบริหาร 12 9.5 
ฝ่ายการผลิต 29 23.0 
ฝ่ายอ่ืน ๆ 0 0.0 

รวม 126 100 
 

จากตารางที่ 4.4 พบว่า ประชากรที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในหน่วยงาน
ทางดา้นฝ่ายวิศวกรรมมากที่สุด จ  านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 49.2 รองลงมาคือ ฝ่ายการผลิต  
จ  านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 23 ส่วนประชากรที่สังกดัฝ่ายจดัซ้ือ จ  านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 
และสงักดัฝ่ายอ านวยการ/ฝ่ายบริหาร จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 แสดงไดด้งัภาพที่  4.3 
 

ภาพแสดงจ านวนประชากร จ าแนกตามส่วนงานทีรั่บผดิชอบ

23

62

12

29

0

  า   ัซ้ื   า           า   าน   า /  า     า   า  า       า  ื น  
 

 
ภาพที ่ 4.3  แสดงจ านวนประชากร จ าแนกตามส่วนงานที่รับผดิชอบ 
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ตารางที่  4.5  แสดงจ านวนและร้อยละของประชากร จ าแนกตามประสบการณ์การท างานที่
เก่ียวขอ้งกบัระบบแก๊สไนตรัสออกไซด ์

 
(n = 126) 

ประสบการณ์การท างานที่เก่ียวขอ้งกบัแก๊สไนตรัสออกไซด ์ จ านวน ร้อยละ 
1 ปี หรือต ่ากวา่ 3 2.4 
มากกวา่ 1 ปี แต่ไม่เกิน 3 ปี 32 25.4 
มากกวา่ 3 ปี แต่ไม่เกิน 5 ปี 43 34.1 
มากกวา่ 5 ปี 48 38.1 

รวม 126 100 
 

จากตารางที่  4.5  พบว่า  ประชากรที่มีประสบการณ์การท างานที่เกี่ยวขอ้งกบัแก๊ส
ไนตรัสออกไซดม์ากที่สุด คือ มีประสบการณ์อยูใ่นช่วง มากกวา่ 5 ปี จ  านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 38.1 
รองลงมา คือ ผูท้ี่มีประสบการณ์การท างานอยูใ่นช่วง มากกว่า 3 ปี แต่ไม่เกิน 5 ปี มีจ  านวน 43 คน 
คิดเป็นร้อยละ 34.1 ส่วนประชากรที่มีประสบการณ์การท างานที่เก่ียวขอ้งกบัแก๊สไนตรัสออกไซด ์
อยูใ่นช่วง มากกว่า 1 ปี แต่ไม่เกิน 3 ปี มีจ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 25.4  และประชากรที่มี
ประสบการณ์การท างานที่เก่ียวขอ้งกบัแก๊สไนตรัสออกไซด์ในช่วง 1 ปีหรือต ่ากว่า มีจ  านวนน้อย
ที่สุด คือ 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.4 แสดงไดด้งัภาพที่  4.4 
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ภาพแสดงจ านวนประชากร จ าแนกตามประสบการณ์การท างาน

ที่เกี่ยวข้องกับแก๊สไนตรัสออกไซด์
3

32

43

48

1 ปี   ื    า   า  า    า 1 ปี แ  ไ     น 3 ปี  า    า 3 ปี แ  ไ     น 5 ปี  า    า 5 ปี
 

 
ภาพที่  4.4  แสดงจ านวนประชากร จ าแนกตามประสบการณ์การท างานที่เกี่ยวขอ้งกบั 

แก๊สไนตรัสออกไซด ์
 

ตารางที่  4.6  แสดงจ านวนและร้อยละของประชากร จ าแนกตามระยะเวลาการใชบ้ริการระบบแก๊ส
ไนตรัสออกไซดข์อง บริษทัไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) 

 
(n = 126) 

ระยะเวลาการใชบ้ริการระบบแก๊สไนตรัสออกไซด ์ จ านวน ร้อยละ 
1 ปี หรือต ่ากวา่ 6 4.8 
มากกวา่ 1 ปี แต่ไม่เกิน 3 ปี 35 27.8 
มากกวา่ 3 ปี แต่ไม่เกิน 5 ปี 38 30.2 
มากกวา่ 5 ปี 47 37.3 

รวม 126 100 
 

จากตารางที่  4.6  พบว่า  ประชากรที่ใชบ้ริการระบบแก๊สไนตรัสออกไซด์ของบริษทั 
ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ในช่วงมากกว่า 5 ปีขึ้นไป มีจ  านวนมากที่สุด คือ  47  คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.3 รองลงมา คือ ประชากรที่ใชบ้ริการระบบแก๊สไนตรัสออกไซด์  อยูใ่นช่วง 
มากกวา่ 3 ปี แต่ไม่เกิน 5 ปี มีจ  านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 30.2 ส่วนประชากรที่ใชบ้ริการระบบ
แก๊สไนตรัสออกไซด์ ของบริษทั ไทยอินดัสเตรียลแก๊ส จ  ากัด (มหาชน) ในช่วงมากกว่า 1  ปี 



42 

แต่ไม่เกิน 3 ปี มีจ  านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8 และประชากรที่ใชบ้ริการระบบแก๊สไนตรัส
ออกไซด ์ในช่วง 1 ปี หรือต ่ากวา่ มีจ  านวนนอ้ยที่สุด คือ 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 แสดงไดด้งัภาพที่ 4.5 
   

ภาพแสดงร้อยละของประชากร จ าแนกตามระยะเวลาการใช้

บริการระบบแก๊สไนตรัสออกไซด์
4.8%

27.8%

30.2%

37.3%

1 ปี   ื    า   า  า    า 1 ปี แ  ไ     น 3 ปี  า    า 3 ปี แ  ไ     น 5 ปี  า    า 5 ปี

 
 

ภาพที่  4.5  แสดงร้อยละของประชากร จ าแนกตามระยะเวลาการใชบ้ริการระบบแก๊ส 
ไนตรัสออกไซด ์ของลูกคา้ บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) 

 

2.  ผลการวเิคราะห์เกีย่วกบัพฤติกรรมการเลอืกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ ของลูกค้า 
บริษัท ไทยอนิดสัเตรียล แก๊ส จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

 
จากการศึกษาส่วนน้ี ท าให้ทราบขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัส

ออกไซดข์องลูกคา้ บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
ซ่ึงเป็นสินคา้อุตสาหกรรม ลกัษณะการบริโภคและการเลือกซ้ือก็จะมีลกัษณะที่แตกต่างไปจากการ
เลือกซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคทัว่ไป กลุ่มประชากรทั้งหมดที่ตดัสินใจเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์
ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล มีจ านวน 126 ราย ซ่ึงขอ้มูลส่วนน้ีจะเป็นจ านวนร้อยละของประชากร 
มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
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ตารางที่  4.7  แสดงจ านวนและร้อยละของประชากร จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือแก๊สไนตรัส
ออกไซดข์อง บริษทัไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) 

 
(n = 126) 

ความถ่ี จ  านวน ร้อยละ 
เดือนละคร้ัง 54 42.9 
2 เดือน / คร้ัง 48 38.1 
3 เดือน / คร้ัง 16 12.7 
นาน ๆ คร้ัง 8 6.3 

รวม 126 100 
 

จากตารางที่  4.7  พบว่า ประชากรที่มีการสั่งซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์  เดือนละคร้ัง 
มีจ  านวนมากที่สุด คือ 54 คน คิดเป็นร้อยละ 42.9 รองลงมา คือ สั่งซ้ือ 2 เดือน/คร้ัง มีจ  านวน 48 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.1 และประชากรที่มีการสัง่ซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ 3 เดือน/คร้ัง มีจ  านวน 16 คน 
คิดเป็นร้อยละ 12.7 และประชากรที่สัง่ซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ นานๆ คร้ัง มีจ  านวนน้อยที่สุด คือ 
8 คน  คิดเป็นร้อยละ 6.3  แสดงไดด้งัภาพที่  4.6 
   

ภาพแสดงจ านวนประชากร จ าแนกตามความถี่ในการซือ้แก๊สไนตรัสออกไซด์

54

48

16

8

  ื น ะค ้ัง 2   ื น / ค ้ัง 3   ื น / ค ้ัง นาน   ค ้ัง

 
 

ภาพที่  4.6  แสดงจ านวนประชากร จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ แก๊สไนตรัสออกไซด ์ของลูกคา้  
บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) 
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ตารางที่  4.8  แสดงจ านวนและร้อยละของประชากร จ าแนกตามผูท้ี่มีอ  านาจตดัสินใจ  ซ้ือแก๊ส
ไนตรัสออกไซดข์อง บริษทัไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) 

 
(n = 126) 

ผูท้ี่มีอ  านาจตดัสินใจ จ านวน ร้อยละ 
หวัหนา้งาน 22 17.5 
ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 20 15.9 
ผูจ้ดัการโรงงาน 47 37.3 
ผูบ้ริหารระดบัสูง 37 29.4 

รวม 126 100 
 

จากตารางที่  4.8  พบว่า  ประชากรส่วนใหญ่ ผูท้ี่มีอ  านาจตดัสินใจสั่งซ้ือแก๊สไนตรัส
ออกไซด์ จะเป็นผูจ้ดัการโรงงาน มีจ านวนมากที่สุด คือ 47 คน คิดเป็นร้อยละ 37.3 รองลงมา คือ 
ผูบ้ริหารระดบัสูง มีจ  านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 29.4 และประชากร ผูท้ี่มีอ  านาจ การตดัสินใจสั่งซ้ือ
แก๊สไนตรัสออกไซด ์คือ หวัหนา้งาน มีจ  านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 และประชากร ผูท้ี่มีอ  านาจ
ตดัสินใจสัง่ซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ คือ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ มีจ  านวนน้อยที่สุด คือ 20 คน คิดเป็น
ร้อยละ 15.9  แสดงไดด้งัภาพที่  4.7 
 

ภาพแสดงจ านวนประชากร จ าแนกตามผู้ทีม่ีอ านาจตัดสินใจ

ซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์
22

20

47

37

 ั  น างาน  ู    ั า   า   ัซ้ื  ู    ั า   งงาน  ู      า  ะ  ั ูง

 
 

ภาพที่  4.7  แสดงจ านวนประชากร จ าแนกตามผูท้ี่มีอ  านาจตดัสินใจสัง่ซ้ือ แก๊สไนตรัสออกไซด ์ 
ของลูกคา้ บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) 
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ตารางที่  4.9  แสดงจ านวนและร้อยละของประชากร จ าแนกตามเหตุผลหลกัที่ท  าใหต้ดัสินใจเลือกซ้ือ
แก๊สไนตรัสออกไซดข์อง บริษทัไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) 

 
(n = 126) 

เหตุผลหลกัในการตดัสินใจ จ านวน ร้อยละ 
คุณภาพสินคา้ 43 34.1 
ความเหมาะสมทางดา้นราคา 34 27.0 
การใหบ้ริการ 27 21.4 
ความน่าเช่ือถือของสินคา้ 22 17.5 
อ่ืน ๆ 0 0.0 

รวม 126 100 
 

จากตารางที่ 4.9  พบว่า ประชากรส่วนใหญ่ให้เหตุผลหลกัที่ท  าให้ตดัสินใจเลือกซ้ือ
แก๊สไนตรัสออกไซด์ ของบริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) คือ คุณภาพของสินคา้ 
มีจ  านวนมากที่สุด คือ 43 คน  คิดเป็นร้อยละ  34.1 รองลงมา คือ  ความเหมาะสมทางด้านราคา 
มีจ  านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 27 และประชากรที่ใหค้วามส าคญักบัการใหบ้ริการ เป็นเหตุผลหลกั
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ มีจ  านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 21.4 และประชากร
ที่ใหค้วามส าคญักบัความน่าเช่ือถือของสินคา้ เป็นเหตุผลหลกัในการตดัสินใจเลือกซ้ือแก๊สไนตรัส
ออกไซด ์มีจ  านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5  แสดงไดด้งัภาพที่  4.8 
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ภาพแสดงจ านวนประชากร จ าแนกตามเหตุผลหลักที่ท าให้ตัดสินใจ

เลือกซื้อแก๊สไนตรัสออกไซด์

43

34

27

22
0

คุณภาพ  นค า ค า    าะ   าง  าน าคา  า ใ      า ค า น า ชื  ถื ข ง  นค า  ื น  
 

 
ภาพที่  4.8  แสดงจ านวนประชากร จ าแนกตามเหตุผลหลกัที่ท  าใหต้ดัสินใจซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์ 

ของลูกคา้ บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) 
 

3.  ปัจจยัทางการตลาดกบัการเลอืกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ 
 

จากการศึกษาส่วนน้ี ท าใหท้ราบขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดกบัการเลือกซ้ือแก๊ส
ไนตรัสออกไซดข์องลูกคา้ บริษทัไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) โดยประชากรส่วนใหญ่
อยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เท่านั้น ซ่ึงขอ้มูลส่วนน้ีจะเป็นการเรียงล าดบัการให้คะแนน 
ตั้งแต่มากที่สุดไปจนถึงน้อยที่สุด แสดงเป็นจ านวนร้อยละของประชากร และระดบัคะแนนเฉล่ีย 
ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
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ตารางที่  4.10  แสดงจ านวน , ร้อยละและค่าเฉล่ียของประชากร จ าแนกตามปัจจยัดา้นผลิตภณัฑก์บั
การเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์

 

ปัจจยัทางการตลาดกบัการ
เลือกซ้ือแก๊ส N2O 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 
(1) 

รวม 
 

% 

  
 

S.D. 
 

ความ 
หมาย 

1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
1.1  คุณภาพของแก๊สไน

ตรัสออกไซด ์ไดต้าม
มาตรฐาน มอก. TIS 
30-2527 (1984) 

55 
(43.7) 

65 
(51.6) 

6 
(4.8) 

- - 126 
(100) 

4.39 
 
 

0.58 
( 
 

มาก
ท่ีสุด 

1.2  คุณภาพของภาชนะ
บรรจุไนตรัสออกไซด์
และอุปกรณ์ประกอบ 

50 
(39.7) 

64 
(50.8) 

12 
(9.5) 

- - 126 
(100) 

4.30 
 

0.64 
 

มาก
ท่ีสุด 

 
1.3  คุณภาพของอุปกรณ์

ปรับลดแรงดนั 
22 

(17.5) 
47 

(37.3) 
29 

(23) 
19 

(15.1) 
9 

(7.1) 
126 

(100) 
3.43 

 
1.16   มาก 

1.4  การรับประกนัคุณภาพ
ของไนตรัสออกไซด์
และการชดเชยในกรณี
สูญเสียแก๊สเน่ืองจาก
ความบกพร่องของ
บริษทั 

30 
(23.8) 

50 
(39.7) 

33 
(26.2) 

10 
(7.9) 

3 
(2.4) 

126 
(100) 

3.75 
 

0.99   มาก 

1.5  คุณภาพและมาตรฐาน
ในการติดตั้งอุปกรณ์
ในระบบท่ีให้บริการ 

46 
(36.5) 

59 
(46.8) 

16 
(12.7) 

2 
(1.6) 

3 
(2.4) 

126 
(100) 

4.13 
 
 

0.87   มาก 

 
จากตารางที่  4.10  พบว่า  ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑก์บัการเลือกซ้ือแก๊ส  N2O  คือ ในดา้น

คุณภาพของแก๊ส N2O ไดต้ามมาตรฐาน มอก. TIS 30-2527 (1984) คือ มีผลกบัการเลือกซ้ือมากที่สุด 
จ  านวน  65 คน คิดเป็นร้อยละ 51.6   คิดเป็นระดบัคะแนนเฉล่ีย คือ 4.39 รองลงมา คือ ดา้นคุณภาพ
ของภาชนะบรรจุ N2O  และอุปกรณ์ประกอบ มีผลกบัการเลือกซ้ือมากที่สุด จ  านวน 64 คน คิดเป็น
ร้อยละ 50.8 คิดเป็นระดบัคะแนนเฉล่ีย คือ 4.30 อนัดบัสาม ดา้นคุณภาพและมาตรฐานในการติดตั้ง
อุปกรณ์ในระบบที่ให้บริการ จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 46.8 คิดเป็นระดบัคะแนนเฉล่ีย  4.13 
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ส่วนดา้นคุณภาพของอุปกรณ์ปรับลดแรงดนั ที่มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊ส  N2O  จ  านวน 47  คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.3 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 3.43 และดา้นการรับประกนัคุณภาพของแก๊ส N2O และ
การชดเชยในกรณีสูญเสียแก๊สเน่ืองจากความบกพร่องของบริษทั จ  านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 39.7  
คิดเป็นระดบัคะแนนเฉล่ีย  3.75  แสดงไดด้งัภาพที่  4.9 
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มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด

คุณภาพข งแ    N2O ไ   า 
 า   าน    .

คุณภาพข งภาชนะ    ุ N2O
แ ะ ุป  ณ ป ะ   

คุณภาพข ง ุป  ณ ป ั   
แ ง นั

 า  ั ป ะ นัคุณภาพข ง N2O
แ ะ า ช  ช ใน  ณี ู   ี 
แ   

คุณภาพแ ะ า   านใน า 
    ั้ง ุป  ณ ใน ะ   ี ใ      า 

 
 

ภาพที่  4.9  แสดงจ านวนของประชากร จ าแนกตามปัจจยัดา้นผลิตภณัฑก์บัการเลือกซ้ือ 
แก๊สไนตรัสออกไซด ์
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ตารางที่  4.11  แสดงจ านวน,  ร้อยละ  และค่าเฉล่ียของประชากร จ าแนกตามปัจจยัดา้นราคากบั
การเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์

 

ปัจจยัทางการตลาดกบัการ
เลือกซ้ือแก๊ส N2O 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 
(1) 

รวม 
 

% 

  
 

S.D. 
 

ความ 
หมาย 

 
2.  ปัจจยัดา้นราคา  

2.1  ราคาไนตรัสออกไซดอ์ยู่
ในระดบัท่ีเหมาะสม 

54 
(42.9) 

55 
(43.7) 

16 
(12.7) 

1 
(0.8) 

- 126 
(100) 

4.29 
 

0.71 
 

มาก
ท่ีสุด 

2.2  โครงสร้างท่ีชดัเจนในการ
ก าหนดราคาไนตรัส
ออกไซด ์

41 
(32.5) 

63 
(50.0) 

21 
(16.7) 

1 
(0.8) 

- 126 
(100) 

4.14 
 

0.71 
 

มาก 

2.3  เอกสารในการเสนอราคา 
มีความถูกตอ้งและระบุ
เง่ือนไดช้ดัเจน 

14 
(11.1) 

50 
(39.7) 

49 
(38.9) 

13 
(10.3) 

- 
 

126 
(100) 

3.52 
 

0.83 
 

มาก 

2.4  การเปล่ียนแปลงราคา
เป็นไปตามเง่ือนไขท่ีไดมี้
การตกลงไว ้

14 
(11.1) 

40 
(31.7) 

47 
(37.3) 

24 
(19.0) 

1 
(0.8) 

126 
(100) 

3.33 
 

0.95 ปาน
กลาง 

2.5  การจดัส่งเอกสารใบแจง้
หน้ีเป็นไปดว้ยความ
ถูกตอ้ง และรวดเร็ว 

7 
(5.6) 

26 
(20.6) 

47 
(37.7) 

39 
(31.0) 

7 
(5.6) 

126 
(100) 

2.90 
 

0.98 ปาน
กลาง 

 
 

จากตารางที่  4.11 พบวา่ ปัจจยัทางดา้นราคา ในดา้นราคาแก๊สไนตรัสออกไซด์อยูใ่นระดบั
ที่เหมาะสม มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์มากที่สุด จ  านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 43.7 
คิดเป็นระดบัคะแนนเฉล่ีย  4.29  รองลงมา  คือ  ดา้นโครงสร้างที่ชดัเจนในการก าหนดราคาแก๊ส
ไนตรัสออกไซด์มาก จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ  50  มีระดบัคะแนนเฉลี่ย  4.14  อนัดบัสาม 
ดา้นเอกสารในการเสนอราคา มีความถูกตอ้งและระบุเง่ือนไขไดช้ดัเจน มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊ส
ไนตรัสออกไซดม์าก คือ 50 คน คิดเป็นร้อยละ 39.7 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 3.52 ส่วนดา้นการเปล่ียนแปลง
ราคาเป็นไปตามเง่ือนไขที่ไดมี้การตกลงไว ้และการจดัส่งเอกสารใบแจง้หน้ีเป็นไปดว้ยความถูกตอ้ง
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และรวดเร็ว มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ในระดบัปานกลาง มีระดบัคะแนนเฉลี่ย
อยูท่ี่ 3.33 และ 2.90 ตามล าดบั แสดงไดด้งัภาพที่ 4.10 
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มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด

 าคา N2O   ู ใน ะ  ั ี    าะ  

 ค ง   าง ี ช ั  นใน า   า น 
 าคา N2O

    า ใน า   น  าคา  ีค า ถู 
   งแ ะ ะ ุ งื  นไขไ  ช ั  น

 า  ป ี  นแป ง าคา ป็นไป า 
 งื  นไข ี ไ   ี า    งไ  

 า   ั  ง    า ใ แ  ง น้ี ป็นไป
    ค า ถู    งแ ะ     ็ 

 
ภาพที่  4.10  แสดงจ านวนของประชากร จ าแนกตามปัจจยัดา้นราคา กบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์
 
ตารางที่  4.12  แสดงจ านวน,ร้อยละและค่าเฉล่ียของประชากร  จ  าแนกตามปัจจยัดา้นช่องทาง 

การจดัจ าหน่าย กบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์
 

ปัจจยัทางการตลาดกบัการ
เลือกซ้ือแก๊ส N2O 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 
(1) 

รวม 
 

% 

  
 

S.D. ความ 
หมาย 

 
3.  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   
3.1  มีตวัแทนฝ่ายขายประจ า

ในแต่ละพ้ืนท่ี สามารถ
เขา้ถึงและประสานงาน
กบัลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

7 
(5.6) 

46 
(36.5) 

63 
(50.0) 

8 
(6.3) 

2 
(1.6) 

126 
(100) 

3.38 
 

0.76 ปาน 
กลาง 

3.2  มีหน่วยงานบริการลูกคา้
ส่วนกลาง (Call Center) 
คอยให้บริการฉุกเฉิน
ตลอด 24 ชัว่โมง 

22 
(17.5) 

63 
(50.0) 

37 
(29.4) 

4 
(3.2) 

- 126 
(100) 

3.82 
 

0.75 
 

มาก 
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ตารางที่  4.12  (ต่อ) 
 

ปัจจยัทางการตลาดกบัการ
เลือกซ้ือแก๊ส N2O 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 
(1) 

รวม 
 

% 

  
 

S.D. ความ 
หมาย 

 
3.3  สามารถน าส่งสินคา้

ให้กบัลูกคา้ได้
ครอบคลุมทัว่ประเทศ 

6 
(4.8) 

36 
(28.6) 

66 
(52.4) 

18 
(14.3) 

- 
 

126 
(100) 

3.24 
 

0.75 
 

ปาน 
กลาง 

3.4  มีตวัแทนจ าหน่ายอยูใ่น
หลายจงัหวดั คอย
อ านวยความสะดวก
ให้กบัลูกคา้ในจงัหวดั
นั้น ๆ 

8 
(6.3) 

36 
(28.6) 

58 
(46.0) 

19 
(15.1) 

5 
(4.0) 

126 
(100) 

3.18 
 

0.91 ปาน 
กลาง 

3.5  คุณภาพและมาตรฐาน
ในการติดตั้งอุปกรณ์ใน
ระบบท่ีให้บริการ 

5 
(4.0) 

26 
(20.6) 

49 
(38.9) 

32 
(25.4) 

14 
(11.1) 

126 
(100) 

2.81 
 

1.02 
 

ปาน 
กลาง 

 
จากตารางที่  4.12  พบว่า ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการมีหน่วยการ

บริการลูกคา้ส่วนกลาง (Call Center) คอยให้บริการฉุกเฉินตลอด 24 ชัว่โมง มีผลกบัการเลือกซ้ือ
แก๊สไนตรัสออกไซดม์าก จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 50 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 3.82 รองลงมา คือ 
ดา้นการมีตวัแทนฝ่ายขายประจ าในแต่ละพื้นที่ สามารถเขา้ถึงและประสานงานกบัลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซดอ์ยูใ่นระดบัปานกลาง จ านวน  63  คน  คิดเป็นร้อยละ 50 
มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 3.38 อนัดบัสาม การที่สามารถน าส่งสินคา้ให้กบัลูกคา้ไดค้รอบคลุมทัว่ประเทศ 
มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์อยูใ่นระดบัปานกลาง จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 52.4  
มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 3.24 ในส่วนของการมีตวัแทนจ าหน่ายอยูใ่นหลายจงัหวดั คอยอ านวยความสะดวก
ใหก้บัลูกคา้ในจงัหวดันั้น ๆ มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์อยูใ่นระดบัปานกลาง มีระดบั
คะแนนเฉล่ีย 3.18  ส่วนคุณภาพและมาตรฐานในการติดตั้งอุปกรณ์ในระบบที่ให้บริการ มีผลกบั
การเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ในระดบัปานกลาง มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 2.81 แสดงไดด้งัภาพที่ 4.11 
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มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด

 ี  ัแ น  า ขา ป ะ  าในแ   ะ
พ้ืน ี   า า ถ ข าถึงแ ะป ะ านงาน
  ั ู ค าไ     าง     ็ 

 ี น   งาน    า  ู ค า   น  าง
(Call Center) ค  ใ      า ฉุ  ฉ น    
24 ชั    ง

 า า ถน า  ง  นค าใ    ั ู ค าไ  
ค   ค ุ  ั  ป ะ   

 ี  ัแ น  า น า   ู ใน  า  งั   ั
ค    าน  ค า  ะ   ใ    ั ู ค า
ใน งั   ันั้น  

คุณภาพแ ะ า   านใน า     ั้ง ุป  ณ 
ใน ะ   ี ใ      า 

 
 
ภาพที่  4.11  แสดงจ านวนของประชากร จ าแนกตามปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายกบัการเลือก 

ซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์
 
ตารางที่  4.13  แสดงจ านวน,ร้อยละและค่าเฉล่ียของประชากร จ าแนกตามปัจจยัทางดา้นการส่งเสริม

การตลาด กบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์
 

ปัจจยัทางการตลาดกบัการ
เลือกซ้ือแก๊ส N2O 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 
(1) 

รวม 
 

% 

  
 

S.D. 
 

ความ 
หมาย 

4.ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 
4.1  จดัการบรรยายการใชง้าน

อยา่งถูกตอ้งและปลอดภยั
ให้กบัลูกคา้ของบริษทัฯ 

24 
 (19.0) 

62 
(49.2) 

38 
(30.2) 

2 
(1.6) 

- 
 

126 
(100) 

3.86 
 

0.73 
 

มาก 

4.2  จดักิจกรรมทศันศึกษาท่ี
โรงงานผลิตแก๊สไนตรัส
ออกไซดใ์ห้กบัลกูคา้ 

- 
 

25 
(19.8) 

66 
(52.4) 

29 
(23.0) 

6 
(4.8) 

126 
(100) 

2.87 
 

0.78 
 

ปาน
กลาง 

 
4.3  โครงการ Safety Together 

โดยการร่วมมือกบัลูกคา้
ซ่อมบ ารุงอุปกรณ์ในระบบ
การจ่ายแก๊สเพ่ือลดการ
สูญเสีย 

8 
(6.3) 

24 
(19.0) 

42 
(33.3) 

35 
(27.8) 

17 
(13.5) 

126 
(100) 

2.77 
 

1.10 
 

ปาน
กลาง 
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จากตารางที่  4.13  พบวา่  ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ในดา้นการจดัการบรรยาย
การใชง้านอยา่งถูกตอ้งและปลอดภยัให้กบัลูกคา้ของบริษทัฯ มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัส
ออกไซด์มาก จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 49.2 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 3.86 รองลงมา คือ การจดั
กิจกรรมทศันศึกษาที่โรงงานผลิตแก๊สไนตรัสออกไซด์ให้กบัลูกคา้ มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัส
ออกไซด์อยูใ่นระดบัปานกลาง จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 52.4  มีระดบัคะแนนเฉลี่ย  2.87  
ส่วนโครงการ Safety Together โดยการร่วมมือกบัลูกคา้ซ่อมบ ารุงอุปกรณ์ในระบบการจ่ายแก๊ส
เพือ่ลดการสูญเสีย มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ระดบัปานกลาง มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 2.77 
แสดงไดด้งัภาพที่  4.12 
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 ค ง า  Safety Together     า 
     ื   ั ู ค าซ     า ุง ุป  ณ 
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ภาพที่  4.12  แสดงจ านวนของประชากร จ าแนกตามปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด กบัการเลือก 

ซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์
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ตารางที่  4.14  แสดงจ านวน,ร้อยละและค่าเฉล่ียของประชากร จ าแนกตามปัจจยัทางดา้นบุคคลกบั
การเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์

 

ปัจจยัทางการตลาดกบัการ
เลือกซ้ือแก๊ส N2O 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 
(1) 

รวม 
 

% 

  S.D. 
 

ความ 
หมาย 

5. ปัจจยัทางดา้นบุคคล 
5.1  เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขายมี

ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ท่ีขายเป็นอยา่งดี 

26 
 (20.6) 

77 
(61.1) 

21 
(16.7) 

1 
(0.80) 

1 
(0.80) 

 

126 
(100) 

4.00 
 

0.69 
 

มาก 
 

5.2  เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขาย
สามารถแกไ้ขปัญหาให้
ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

29 
(23.0) 

 

63 
(50.0) 

30 
(23.8) 

3 
(2.4) 

1 
(0.80) 

126 
(100) 

3.92 
 
 

0.80 
 
 

มาก 
 
 

5.3  เจา้หนา้ท่ีบริการจดัส่ง
ปฏิบติังานตามมาตรฐาน
ความปลอดภยัอยา่ง
เคร่งครัด 

34 
(27.0) 

53 
(42.1) 

34 
(27.0) 

5 
(4.0) 

- 
 

126 
(100) 

3.92 
 

0.84 
 

มาก 
 

5.4  เจา้หนา้ท่ีฝ่ายวิศวกรรม
สามารถติดตั้ง ตรวจสอบ
บ ารุงรักษา และให้
ค าแนะน าในการ
แกปั้ญหาไดอ้ย่างถูกตอ้ง 

44 
(34.9) 

71 
(56.3) 

10 
(7.9) 

1 
(0.8) 

- 126 
(100) 

4.25 
 

0.63 
 

มาก
ท่ีสุด 

 

5.5  เจา้หนา้ท่ีบริการลูกคา้
ส่วนกลาง (Call Center) 
ให้บริการดว้ยความเป็น
มิตรและสามารถแกไ้ข
ปัญหาไดร้วดเร็ว 

28 
(22.2) 

77 
(61.1) 

20 
(15.9) 

1 
(0.8) 

- 126 
(100) 

4.05 
 

0.63 
 

มาก 
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จากตารางที่  4.14  พบวา่ ปัจจยัทางดา้นบุคคล ในดา้นเจา้หน้าที่วิศวกรรมสามารถติดตั้ง
ตรวจสอบ บ ารุงรักษา และใหค้  าแนะน าในการแกปั้ญหาไดอ้ยา่งถูกตอ้ง มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊ส
ไนตรัสออกไซดม์ากที่สุด จ  านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 56.3 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 4.25 รองลงมา คือ 
ดา้นการมีเจา้หนา้ที่บริการลูกคา้ส่วนกลาง (Call Center) ใหบ้ริการดว้ยความเป็นมิตร และสามารถ
แกไ้ขปัญหาใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์มาก จ านวน 77 คน 
คิดเป็นร้อยละ 61.1 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 4.05 อนัดบัสาม ดา้นเจา้หน้าที่ฝ่ายขายมีความรู้เกี่ยวกบั
ผลิตภณัฑท์ี่ขายเป็นอยา่งดี มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์มาก จ านวน 77 คน คิดเป็น
ร้อยละ 61.1 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 4.00 ในส่วนเจา้หน้าที่ฝ่ายขายสามารถแกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้ได้
อยา่งถูกตอ้ง และเจา้หนา้ที่บริการจดัส่งปฏิบติังานตามมาตรฐานความปลอดภยัอยา่งเคร่งครัด มีผล
กบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์อยูใ่นระดบัมาก มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 3.92 เท่ากนั แสดงได้
ดงัภาพที่ 4.13 
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   า น า ี   า          า า ถ    ั้ง
         า ุง ั ษา แ ะใ  ค  าแนะน า
ใน า แ  ปั  าไ     างถู    ง

   า น า ี     า  ู ค า   น  าง (Call
center) ใ      า     ค า  ป็น    
แ ะ า า ถแ  ไขปั  าไ       ็ 

 
ภาพที ่ 4.13  แสดงจ านวนของประชากร จ าแนกตามปัจจยัทางดา้นบุคคลกบัการเลือกซ้ือแก๊ส 

ไนตรัสออกไซด ์
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ตารางที่  4.15  แสดงจ านวน, ร้อยละ และค่าเฉล่ียของประชากร จ าแนกตามปัจจยัการสร้างและ 
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ กบัการเลือกซ้ือแกส๊ไนตรัสออกไซด ์

 

ปัจจยัทางการตลาดกบัการ
เลือกซ้ือแก๊ส N2O 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 
(1) 

รวม 
 

% 

  
 

S.D. ความ 
หมาย 

 
6. ปัจจยัการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
6.1  สภาพของสถานท่ีติดตั้ง

ภาชนะบรรจุและ
อุปกรณ์ประกอบ 

47 
 (37.3) 

67 
(53.2) 

12 
(9.5) 

- 
 

- 
 

126 
(100) 

4.28 
 

0.63 
 

มาก 
ท่ีสุด 

 
6.2  สภาพของภาชนะบรรจุ

ไนตรัสออกไซด ์(VIE) 
และอุปกรณ์ประกอบ 

37 
(29.4) 

 

74 
(58.7) 

14 
(11.1) 

1 
(0.80) 

- 
 

126 
(100) 

4.17 
 
 

0.64 
 
 

มาก 
 
 

6.3  สภาพของรถจดัส่งและ
อุปกรณ์ประกอบภายใน
รถจดัส่ง 

24 
(19.0) 

47 
(37.3) 

43 
(34.1) 

7 
(5.6) 

5 
(4.0) 

 

126 
(100) 

3.62 
 

0.99 
 

มาก 
 

 
จากตารางที่  4.15  พบวา่  ปัจจยัการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกาย ในดา้นสภาพของ

สถานที่ติดตั้งภาชนะบรรจุและอุปกรณ์ประกอบ มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์มากที่สุด 
จ  านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 53.2  มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 4.28 รองลงมา คือ ดา้นสภาพของภาชนะ
บรรจุบรรจุไนตรัสออกไซด ์(VIE) และอุปกรณ์ประกอบ มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์
มาก จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 58.7 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 4.17 อนัดบัสาม ดา้นสภาพของรถจดัส่ง
และอุปกรณ์ประกอบภายในรถจดัส่ง มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์มาก จ านวน 47 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.3 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 3.62 แสดงไดด้งัภาพที่  4.14 
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ภาพที่  4.14  แสดงจ านวนของประชากร จ าแนกตามปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะ 
ทางกายภาพ กบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์

 
ตารางที่  4.16  แสดงจ านวน,ร้อยละและค่าเฉล่ียของประชากร จ าแนกตามปัจจยัดา้นกระบวนการ 

กบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์
 

ปัจจยัทางการตลาดกบัการ
เลือกซ้ือแก๊ส N2O 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 
(1) 

รวม 
 

% 

  
 

S.D. 
 

ความ 
หมาย 

 
7. ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
7.1  ความปลอดภยัใน

กระบวนการเติมไนตรัส
ออกไซด ์

67 
 (53.2) 

52 
(41.3) 

5 
(4.0) 

2 
(1.6) 

- 
 

126 
(100) 

4.46 
 

0.65 
 

มาก 
ท่ีสุด 

 
7.2  มีแผนด าเนินงานในการ

ติดตั้ง ตรวจสอบ และ
บ ารุงรักษาอยา่งชดัเจน 
โดยแจง้ให้ลูกคา้ทราบ
ล่วงหนา้ 

60 
(47.6) 

 

56 
(44.4) 

9 
(7.1) 

1 
(0.80) 

- 
 

126 
(100) 

4.39 
 
 

0.66 
 
 

มาก 
ท่ีสุด 
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ตารางที่  4.16  (ต่อ) 
 

ปัจจยัทางการตลาดกบัการ
เลือกซ้ือแก๊ส N2O 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 
(1) 

รวม 
 

% 

  
 

S.D. 
 

ความ 
หมาย 

 
7.3  มีระบบควบคุมการ

จดัส่งท่ีสามารถประเมิน
ปริมาณการใชแ้ก๊สของ
ลูกคา้ไดอ้ยา่งแม่นย  า 

36 
(28.6) 

51 
(40.5) 

34 
(27.0) 

4 
(3.2) 

1 
(0.80) 

 

126 
(100) 

3.93 
 

0.87 
 

มาก 
 

7.4  มีขั้นตอนในการรับค า
สั่งซ้ือและยนืยนักลบั
ผา่นหน่วยงานบริการ
ลูกคา้ส่วนกลาง ท่ีสะดวก
และรวดเร็ว 

22 
(17.5) 

39 
(31.0) 

50 
(39.7) 

14 
(11.1) 

1 
(0.80) 

126 
(100) 

3.53 
 

0.94 
 

มาก 
 

 
จากตารางที่  4.16  พบว่า  ปัจจยัดา้นกระบวนการ ในดา้นความปลอดภยัในกระบวนการ

เติมแก๊สไนตรัสออกไซด ์มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซดม์ากที่สุด จ านวน 67 คน คิดเป็น
ร้อยละ 53.2 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 4.46 รองลงมา คือ การมีแผนด าเนินงานในการติดตั้ง ตรวจสอบ 
และบ ารุงรักษาอยา่งชดัเจน โดยแจง้ใหลู้กคา้ทราบล่วงหนา้ มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์
มากที่สุด จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 47.6 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 4.39 ส่วนดา้นการมีระบบควบคุม
การจดัส่งที่สามารถประเมินปริมาณการใชแ้ก๊สของลูกคา้ไดอ้ยา่งแม่นย  า และดา้นการมีขั้นตอนใน
การรับค าสัง่ซ้ือและยนืยนักลบัผา่นหน่วยงานบริการลูกคา้ส่วนกลาง ที่สะดวกและรวดเร็ว มีผลกบั
การเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์มาก มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 3.93 และ 3.53  ตามล าดบั  แสดงได้
ดงัภาพที ่ 4.15 
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ภาพที่  4.15  แสดงจ านวนของประชากร จ าแนกตามปัจจยัดา้นกระบวนการ กบัการเลือกซ้ือแก๊ส 

ไนตรัสออกไซด ์
 
ตารางที่  4.17  แสดงจ านวนและร้อยละของประชากร จ าแนกตามปัจจยัที่ส าคญัที่สุดที่ช่วยในการ 

เลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์
 

(n = 126) 
ปัจจยัที่ส าคญัที่สุดในการเลือกซ้ือ จ านวน ร้อยละ 

ปัจจยัดา้นตวัสินคา้ (Product) 45 35.7 
ปัจจยัดา้นราคา (Price) 42 33.3 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 12 9.5 
ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5 4.0 
ปัจจยัดา้นบุคคล (People) 12 9.5 
ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 8 6.3 
ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical evidence and Presentation) 

2 1.6 

รวม 126 100 
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จากตารางที่  4.17  พบวา่  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นราคา เป็นปัจจยัที่ส าคญั
ที่สุดที่ช่วยในเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซดม์ากที่สุด จ  านวน 45 คน และ 42 คน ตามล าดบั คิดเป็น
ร้อยละ 35.7 และร้อยละ 33.3 ตามล าดบั รองลงมา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นบุคคล 
จ านวน 12 คนเท่ากนัทั้งสองปัจจยั คิดเป็นร้อยละ 9.5 ส่วนปัจจยัดา้นกระบวนการมีผลกบัการเลือก
ซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์จ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6  แสดงได ้
ดงัภาพที่  4.16 
 

ภาพแสดงร้อยละของประชากร จ าแนกตามปัจจัยทีส่ าคญัทีสุ่ด

ทีช่่วยในการเลือกซื้อแก๊สไนตรัสออกไซด์

35.7%

33.3%
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4.0%

9.5%

6.3% 1.6%

ปั   ั  าน  ั  นค า ปั   ั  าน าคา
ปั   ั  านช  ง าง า   า น า ปั   ั  าน  ง      า   า 
ปั   ั  าน ุคค ปั   ั  าน  ะ  น า 
ปั   ั  าน า น า  น   ัษณะ าง า ภาพ

 
 
ภาพที่  4.16  แสดงร้อยละของประชากร จ าแนกตามปัจจยัที่ส าคญัที่สุดที่ช่วยในการเลือกซ้ือแก๊ส 

ไนตรัสออกไซด ์
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ตารางที่  4.18  แสดงจ านวนและร้อยละของประชากร จ าแนกตามความคาดหวงัจะเห็นบริษทัฯ 
ปรับปรุงในดา้นใดมากที่สุด 

 
(n = 126) 

 
ความคาดหวงัจะเห็นบริษทัปรับปรุง จ านวน ร้อยละ 

คุณภาพผลิตภณัฑ ์ 12 9.5 
การบริการจากเจา้หนา้ที่ฝ่ายขาย 21 16.7 
การบริการของฝ่ายบริการลูกคา้ 25 19.9 
ความรวดเร็วในการขนส่งผลิตภณัฑ ์ 40 31.8 
ขอ้มูลข่าวสารจากบริษทั 0 0 
ความถูกตอ้งรวดเร็วของเอกสารใบแจง้หน้ี 8 6.3 
ความปลอดภยั 10 7.9 
การบริการของฝ่ายติดตั้งซ่อมบ ารุง 10 7.9 
การบริการของฝ่ายดูแล Plant 0 0 

รวม 126 100 
 

 
จากตารางที่  4.18  พบว่า  ส่วนใหญ่ลูกคา้มีความคาดหวงัจะเห็นบริษทั ฯ ปรับปรุง 

ในดา้นความรวดเร็วในการขนส่งผลิตภณัฑ ์มากที่สุด จ  านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8  และ
รองลงมา คือการบริการของฝ่ายบริการลูกคา้ จ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 19.9 ส่วนการบริการ
จากเจา้หน้าที่ฝ่ายขาย จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 16.7  ดา้นผลิตภณัฑ ์ จ  านวน 12 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.5  ส่วนในดา้นความปลอดภยั และ การบริการของฝ่ายติดตั้งซ่อมบ ารุง  จ  านวน 10  คน
เท่ากนั คิดเป็นร้อยละ7.9 และ ความถูกตอ้งรวดเร็วของเอกสารใบแจง้หน้ี จ  านวน 8 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.3 แสดงไดด้งัภาพที่  4.17 
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ภาพแสดงร้อยละของประชากร 

จ าแนกตามความคาดหวงัจะเห็นบริษทัฯ ปรับปรุง

9.5%

16.7%

19.9%
31.8%

6.3%

7.9%
7.9%

คุณภาพ    ภณัฑ  า     า  า    า น า ี   า ขา 
 า     า ข ง  า     า  ู ค า ค า      ็ ใน า ขน  ง    ภณัฑ 
ค า ถู    ง     ็ ข ง    า ใ แ  ง น้ี ค า ป   ภ ั
 า     า ข ง  า     ั้งซ     า ุง

 
 

ภาพที่  4.17  แสดงร้อยละของประชากร จ าแนกตามความคาดหวงัจะเห็นบริษทัฯ 
ปรับปรุงในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

 



63 

บทที่  5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ ของบริษทั
ไทยอินดสัเตรียลแก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯ และ ปริมณฑล”  เพื่อน าผลการศึกษาไปใช้
เป็นแนวทางในการปรับปรุงพฒันาประสิทธิภาพในดา้นต่างๆ ของบริษทัฯ ให้เหมาะสม และเพิ่มยอด
การจ าหน่ายสินคา้เพือ่ใหเ้กิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด ทั้งยงัเป็นการรักษาฐานลูกคา้เดิม 
และเพิม่ลูกคา้ใหม่ใหก้บักิจการต่อไป 

มีวตัถุประสงค ์เพือ่ศึกษาปัจจยัทางการตลาดในการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ของ
ลูกคา้ บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลและเพื่อศึกษา
ปัจจยัส่วนบุคคลในการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ของลูกคา้ บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส 
จ  ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

โดยมีกรอบแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด แนวคิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค และทฤษฏีแรงจูงใจ, ทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ และทฤษฎีส่วนประสมทาง
การตลาด เป็นแนวคิดและทฤษฎีในการศึกษา ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ี ใชรู้ปแบบการศึกษาวิจยัเชิงส ารวจ 
(Survey Research) โดยใชว้ธีิการก าหนดประชากรตามวตัถุประสงค ์(Purposive Sampling) ซ่ึงเป็น
กลุ่มลูกคา้ของบริษทั ไทย อินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
จ านวน 126 คน โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

ส าหรับสถิติที่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คอื สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ซ่ึงไดแ้ก่ ค่าร้อยละ และระดบัคะแนนเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพือ่ใชอ้ธิบายลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของประชากรทั้งหมด พฤติกรรมการบริโภคของประชากรทั้งหมด และปัจจยั
ทางการตลาดกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์ของประชากรทั้งหมด 
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1.  สรุปผลการศึกษา 
 

1.1  ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
จากการวจิยั พบวา่ ประชากรมีทั้งส้ิน 126 คน เป็นชาย จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 73 

เป็นหญิง จ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 27 แสดงให้เห็นว่าประชากรมีเพศชายมากกว่าเพศหญิง 
ระดบัอายขุองประชากรส่วนใหญ่ มีอายอุยูใ่นช่วง 30-39 ปี มากที่สุด จ  านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 46 
ประชากรมีระดบัรายไดอ้ยูร่ะหว่าง 20,001-30,000 บาทมากที่สุด จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 50.8 
หน่วยงานที่สังกดัอยูข่องประชากร สังกดัหน่วยงานดา้นฝ่ายวิศวกรรมมากที่สุด จ  านวน 62  คน 
คิดเป็นร้อยละ  49.2  ประสบการณ์  การท างานที่เก่ียวขอ้งกับแก๊สไนตรัสออกไซด์ มากที่สุด 
อยูใ่นช่วง มากกว่า 5 ปี ขึ้นไป จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 38.1 และระยะเวลาการใชบ้ริการระบบ
แก๊สไนตรัสออกไซด ์กบับริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) มากที่สุด อยูใ่นช่วง มากกว่า 
5 ปี  ขึ้นไป จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 37.3 

1.2  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อแก๊สไนตรัสออกไซด์ ของลูกค้า บริษัท 
ไทยอินดัสเตรียล แก๊ส จ ากัด (มหาชน) 

1.2.1  จากการวจิยัพบว่า ประชากรที่มีการสั่งซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ เดือนละคร้ัง 
มีจ  านวนมากที่สุด คือ 54 คน คิดเป็นร้อยละ 42.9 รองลงมา คือ สัง่ซ้ือ 2 เดือน/คร้ัง มีจ  านวน 48 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.1 

1.2.2  จากการวิจยัพบว่า ประชากรส่วนใหญ่ ผูท้ี่มีอ  านาจตดัสินใจสั่งซ้ือแก๊ส
ไนตรัสออกไซด์ จะเป็นผูจ้ดัการโรงงาน มีจ  านวนมากที่สุด คือ 47 คน คิดเป็นร้อยละ 37.3 
รองลงมา คือ ผูบ้ริหารระดบัสูง มีจ  านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 29.4 

1.2.3  จากการวิจยัพบว่า ประชากรส่วนใหญ่ให้เหตุผลหลกัที่ท  าให้เลือกซ้ือ
แก๊สไนตรัสออกไซด์ ของบริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) คือ คุณภาพของสินคา้ 
มีจ  านวนมากที่สุด คือ 43 คน คิดเป็นร้อยละ  34.1  รองลงมา คือ  ความเหมาะสมทางดา้นราคา 
มีจ  านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 27 

1.3  ข้อมูลเกี่ยวกับ ปัจจัยทางการตลาดกับการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ ของลูกค้า 
บริษัทไทยอินดัสเตรียล แก๊ส จ ากัด (มหาชน) 

1.3.1  จากการวจิยัพบวา่ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ในดา้นคุณภาพของแก๊สไนตรัส
ออกไซด ์ไดต้ามมาตรฐาน มอก. TIS 30-2527 (1984) มีผลกบัการเลือกซ้ือมากที่สุด จ  านวน 65 คน 
คิดเป็นร้อยละ 51.6  คิดเป็นระดบัคะแนนเฉล่ีย คือ 4.39 รองลงมา คือ ดา้นคุณภาพของภาชนะบรรจุ
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ไนตรัสออกไซดแ์ละอุปกรณ์ประกอบ มีผลกบัการเลือกซ้ือมากที่สุด จ  านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 50.8 
คิดเป็นระดบัคะแนนเฉล่ีย คือ 4.30 

1.3.2  จากการวจิยัพบวา่ ปัจจยัทางดา้นราคาในดา้นราคาแก๊สไนตรัสออกไซด์ อยูใ่น
ระดบัที่เหมาะสม มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซดม์ากที่สุด จ  านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 43.7 
คิดเป็นระดบัคะแนนเฉล่ีย 4.29  รองลงมา คือ ดา้นโครงสร้างที่ชดัเจนในการก  าหนดราคาแก๊ส
ไนตรัสออกไซด ์จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 50 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 4.14 

1.3.3  จากการวจิยัพบวา่ ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการมีหน่วยงาน
บริการลูกคา้ส่วนกลาง (Call Center) คอยให้บริการฉุกเฉินตลอด 24 ชัว่โมง มีผลกบัการเลือกซ้ือ
แก๊สไนตรัสออกไซดม์าก จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 50 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 3.82 รองลงมา คือ 
ดา้นการมีตวัแทนฝ่ายขายประจ าในแต่ละพื้นที่ สามารถเขา้ถึงและประสานงานกบัลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซดอ์ยูใ่นระดบัปานกลาง จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 
มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 3.38 

1.3.4  จากการวจิยัพบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในดา้นการจดัการบรรยาย
การใชง้านอยา่งถูกตอ้งและปลอดภยัให้กบัลูกคา้ของบริษทั มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัส
ออกไซด์มาก จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 49.2 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 3.86 รองลงมา คือ การจดั
กิจกรรมทศันศึกษาที่โรงงานผลิตแก๊สไนตรัสออกไซด์ให้กบัลูกคา้ มีผลกับการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัส
ออกไซดอ์ยูใ่นระดบัปานกลาง จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 52.4 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 2.87 

1.3.5  จากการวิจยัพบว่า ปัจจยัทางด้านบุคคล ในด้านเจา้หน้าที่ฝ่ายวิศวกรรม
สามารถติดตั้ง ตรวจสอบ บ ารุงรักษา และใหค้  าแนะน าในการแกปั้ญหาไดอ้ยา่งถูกตอ้ง มีผลกบัการ
เลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์มากที่สุด จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 56.3 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 4.25 
รองลงมา คือ ดา้นการมีเจา้หนา้ที่บริการลูกคา้ส่วนกลาง (Call Center) ใหบ้ริการดว้ยความเป็นมิตร 
และสามารถแกไ้ขปัญหาไดร้วดเร็ว มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์มาก จ านวน 77 คน 
คิดเป็นร้อยละ 61.1 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 4.05 

1.3.6  จากการวจิยัพบวา่ ปัจจยัการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ในดา้น
สภาพของสถานที่ติดตั้งภาชนะบรรจุและอุปกรณ์ประกอบ มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์
มากที่สุด จ  านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 53.2 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 4.28 รองลงมา คือ ดา้นสภาพ
ของภาชนะบรรจุไนตรัสออกไซด์ (VIE) และอุปกรณ์ประกอบ มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัส
ออกไซดม์าก จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 58.7 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย  4.17 
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1.3.7  จากการวจิยัพบวา่ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ในดา้นความปลอดภยัในกระบวนการ
เติมแก๊สไนตรัสออกไซด ์มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซดม์ากที่สุด จ านวน 67 คน คิดเป็น
ร้อยละ 53.2 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 4.46 รองลงมา คือ การมีแผนด าเนินงานในการติดตั้ง ตรวจสอบ
และบ ารุงรักษาอยา่งชดัเจน โดยแจง้ให้ลูกคา้รับทราบล่วงหน้า มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัส
ออกไซดม์าก จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 47.6 มีระดบัคะแนนเฉล่ีย 4.39 

1.3.8  จากการวจิยัพบวา่ ปัจจยัที่ส าคญัที่สุดที่ช่วยในการตดัสินใจเลือกซ้ือแก๊สไน
ตรัสออกไซด ์ในดา้นของตวัสินคา้ หรือคุณภาพของสินคา้ มีผลกบัการเลือกซ้ือ มากที่สุด จ  านวน 45 คน 
คิดเป็นร้อยละ 35.7  รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นราคา มีผลกบัการเลือกซ้ือ จ  านวน 42 คน คิดเป็น
ร้อยละ 33.3 

1.3.9  จากการวจิยัพบวา่ เม่ือจ าแนกตามความคาดหวงัจะเห็นบริษทัฯ ปรับปรุงใน
ดา้นใดมากที่สุด พบวา่ผูบ้ริโภคอยากใหบ้ริษทัปรับปรุงในดา้นของ ความรวดเร็วในการขนส่งผลิตภณัฑ ์
มากที่สุด จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8  รองลงมา คือ ปรับปรุงในดา้นของการบริการของฝ่าย
บริการลูกคา้ จ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 19.9 
 

2.  อภปิรายผลการศึกษา 
 

คุณลกัษณะบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายไดต้่อเดือน ส่วนงานที่รับผิดชอบ ประสบการณ์
การท างานที่เก่ียวขอ้งกบัระบบแก๊สไนตรัสออกไซด ์และระยะเวลาการใชบ้ริการระบบแก๊สไนตรัส
ออกไซดข์อง บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แก๊ส จ  ากดั (มหาชน) ลว้นแลว้แต่มีผลกบัการเลือกซ้ือแก๊ส
ไนตรัสออกไซดข์องบริษทั ซ่ึงในกรณีน้ีจากขอ้มูลขา้งตน้ที่ไดท้  าการวเิคราะห์  ช้ีใหเ้ห็นว่า ประชากร
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ท างานทางดา้นวศิวกรรม ซ่ึงจะเกี่ยวกบัการใชแ้ก๊สไนตรัสออกไซด์โดยตรง 
เพราะแก๊สไนตรัสออกไซดเ์ป็นแก๊สพเิศษ ที่จ  าเป็นตอ้งใชผู้เ้ช่ียวชาญและมีประสบการณ์ที่เกี่ยวขอ้ง
กบัแก๊สไนตรัสออกไซด ์ซ่ึงจากการวจิยัผูมี้ประสบการณ์ที่เกี่ยวขอ้งกบัแก๊สไนตรัสออกไซดม์าเป็น
ระยะเวลามากกวา่ 5 ปี ซ่ึงถือไดว้่านานพอสมควร ที่จะมีความช านาญ และมีความเช่ียวชาญทางดา้น
การใชแ้ก๊สไนตรัสออกไซดเ์ป็นอยา่งดี ทั้งน้ีสามารถน าแนวคิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
มาอธิบายไดถึ้งการรับรู้ถึงความตอ้งการ และการรับรู้ถึงปัญหา ซ่ึงแก๊สไนตรัสออกไซด์ส่วนใหญ่
จะใชใ้นวงการแพทย ์ซ่ึงลูกคา้ของบริษทัส่วนใหญ่คือ โรงพยาบาล คลินิค และอุตสาหกรรมยานยนต์
ที่อยูใ่นเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ท าการคน้หาขอ้มูล ประเมินเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง จึงตดัสินใจ
ซ้ือหลงัจากซ้ือและทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เกี่ยวกบัความพอใจ หรือไม่พอใจ
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ผลิตภณัฑ ์จะมีผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค ถา้ผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจก็จะมีแนวโน้มว่า
ผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีกคร้ัง (อดุลย ์ จาตุรงคกุล, 2539 : 48-49) 

2.1  ปัจจัยทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์  ส่งผลต่อเหตุผลในการซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์
จากการที่ผลการวจิยัออกมาวา่ คุณภาพของแก๊สไนตรัสออกไซด ์ไดต้ามมาตรฐาน มอก. TIS-30-2527 
(1984) มีผลกบัการเลือกซ้ือมากที่สุดนั้น เน่ืองจาก แก๊สไนตรัสออกไซด์ เป็นแก๊สชนิดพิเศษคุณสมบตัิ
มีการน าไนตรัสออกไซดไ์ปใชใ้นการผา่ตดัและทางทนัตกรรม เพือ่ใหเ้กิดอาการชา และเพื่อการระงบั
ความเจ็บปวดให้กบัผูป่้วยในโรงพยาบาล และ คลินิก ต่างๆ จึงเป็นส่ิงส าคญัอยา่งยิง่ที่ผูบ้ริโภค
จะตอ้งมัน่ใจ ในคุณภาพของแก๊ส ทั้งน้ียงัรวมไปถึง คุณภาพของภาชนะบรรจุไนตรัสออกไซด์ และ
อุปกรณ์ประกอบต่างๆ ตอ้งอยูใ่นสภาพที่พร้อมใชง้าน ไม่วา่จะเป็น Cylinder บรรจุ หรืออุปกรณ์ต่างๆ 
จะตอ้งมีการทดสอบเพือ่ใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบั ทฤษฎีของ อาริตา ใจเช้ือ 
(2550 : 20-22 อา้งจาก ชยัสมพล  ชาวประเสริฐ 2547) ที่กล่าวว่า การบริการ การตลาดของธุรกิจให้
ประสบความส าเร็จนั้น จะตอ้งพจิารณาถึงส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ดว้ย นั่นคือ 
คุณค่าที่ลูกคา้จะไดรั้บ (Customer Value) ลูกคา้จะเลือกใชบ้ริการอะไร หรือกบัใครนั้น ส่ิงที่ลูกคา้
ใชพ้ิจารณาเป็นหลัก คือ คุณค่า หรือคุณประโยชน์ต่างๆ ที่จะไดรั้บเม่ือเทียบกับเงินที่จ่าย ดังนั้น 
ธุรกิจตอ้งเสนอเฉพาะบริการที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง  และ
ยงัสอดคลอ้งกบั วรรณกรรมของ พนัธศ์กัด์ิ  อศัวราชนัย ์(2550) ซ่ึงไดท้  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัที่มีผล
ต่อการเลือกซ้ือเวชภณัฑย์า ของบุคลากรทางการแพทย ์ในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา” ซ่ึงผลการวิจยั
พบวา่ ปัจจยัที่เลือกใชเ้วชภณัฑย์าของบุคลากร คือ มีคุณภาพ โดยเหตุผลในการเลือกใชเ้พราะว่ามี
คุณภาพดี 

2.2  ปัจจัยทางการตลาด ด้านราคา  ส่งผลต่อการเปรียบเทียบราคาก่อนซ้ือกบัคู่แข่ง 
จากการที่ผลการวจิยัออกมาว่า ราคาไนตรัสออกไซด์อยูใ่นระดบัที่เหมาะสม มีผลกบัการเลือกซ้ือ
มากที่สุด เน่ืองจาก แก๊สไนตรัสออกไซดเ์ป็นแก๊สชนิดพเิศษ เม่ือลูกคา้ไดมี้การเปรียบเทียบเกี่ยวกบั
คุณภาพของผลิตภณัฑแ์ลว้ ก็ตอ้งมีการเปรียบเทียบในดา้นราคาสินคา้ที่จ  าหน่ายเพื่อที่จะไดสิ้นคา้ที่มี
คุณภาพและราคาไม่แพงนกั ดงันั้น ปัจจยัดา้นราคาจึงเป็นส่วนหน่ึงที่ท  าให้ลูกคา้น ามาเปรียบเทียบ
ก่อนที่จะท าการตดัสินใจซ้ือ  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, ปริญ  ลกัษิตานนท,์  
ศุภร  เสรีรัตน์ และสุวทิย ์ หิรัญยกาณฑ ์กล่าวไวว้า่ การพจิารณาดา้นราคา จะตอ้งรวมถึงระดบัราคา 
เน่ืองจาก ราคามีส่วนในการท าใหบ้ริการต่างๆ มีความแตกต่างกนั และมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้
ถึงคุณค่าที่ไดรั้บจากการบริการ โดยเทียบระหวา่งราคาและคุณภาพของบริการ 
 



68 

2.3  ปัจจัยทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และ 
ด้านบุคคล  มีผลกบัวตัถุประสงคใ์นการซ้ือผลิตภณัฑ ์เหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากการที่
ผลการวิจยัออกมาว่าทางบริษทัฯ มีหน่วยงานบริการลูกคา้ส่วนกลาง (Call Center) คอยให้บริการ
ฉุกเฉินตลอด 24 ชัว่โมง และมีการจดัการบรรยายการใชง้านอยา่งถูกตอ้งและปลอดภยัให้กบัลูกคา้
ของบริษทัฯ ทั้งน้ี ยงัมีเจา้หนา้ที่ฝ่ายวศิวกรรมที่สามารถติดตั้ง ตรวจสอบบ ารุงรักษา และให้ค  าแนะน า
ในการแกปั้ญหาไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ซ่ึงอาจส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีความเช่ือมัน่มากขึ้นในการที่จะตดัสินใจ
ซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซดข์องทางบริษทัฯ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ อาริตา  ใจเช้ือ (2550 : 20-22 
อา้งจาก ชยัสมพล  ชาวประเสริฐ 2547) ที่กล่าวว่า ความสะดวก (Convenience) ลูกคา้จะใชบ้ริการ
ของธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตอ้งสร้างความสะดวกให้กบัลูกคา้ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อสอบถามขอ้มูล
และการไปใชบ้ริการ หากลูกคา้ไปติดต่อใชบ้ริการไดไ้ม่สะดวก ธุรกิจจะตอ้งท าหน้าที่สร้างความ
สะดวกดว้ยการใหบ้ริการถึงที่บา้นหรือที่ท  างานของลูกคา้ และยงัสอดคลอ้งกบั การติดต่อส่ือสาร 
(Communication) ลูกคา้ยอ่มตอ้งการที่จะไดรั้บข่าวสารอนัเป็นประโยชน์จากธุรกิจ ในขณะเดียวกนั 
ลูกคา้ก็ตอ้งการติดต่อกบัธุรกิจเพื่อให้ขอ้มูล ความคิดเห็น หรือขอ้ร้องเรียน ธุรกิจจะตอ้งจดัหาส่ือ
ที่เหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมายเพือ่การให ้และรับขอ้มูลจากลูกคา้ ดงันั้นการส่งเสริมการตลาดทั้งหลาย
จะไม่สามารถประสบความส าเร็จไดห้ากการส่ือสารลม้เหลว 

2.4  ปัจจัยทางการตลาด ด้านกระบวนการ  มีผลต่อเหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งมาก
อีกขอ้หน่ึง เน่ืองจากแก๊สไนตรัสออกไซด์ดงัที่กล่าวมาว่าเป็นแก๊สชนิดพิเศษ ที่ตอ้งมีคุณภาพทั้ง
ในดา้นของผลิตภณัฑ ์และภาชนะบรรจุ รวมถึงดา้นความปลอดภยั  ดงันั้น  ด้านกระบวนการที่
ผลการวจิยัออกมาวา่ ความปลอดภยัในกระบวนการเติมไนตรัสออกไซด์ มีผลกบัการเลือกซ้ือมากที่สุด 
เน่ืองจากความปลอดภยั ถือเป็นอนัดบัตน้ ๆ ของกระบวนการเติม และการใชง้าน ของแก๊สไนตรัส
ออกไซด ์ซ่ึงหากมีความผดิพลาด อาจส่งผลถึงความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคได ้

ทั้งน้ีในดา้นของปัจจยัที่ส าคญัที่สุดที่องคก์รใหค้วามส าคญัในเลือกซ้ือแก๊สไนตรัส
ออกไซด์พบว่า เป็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นราคา  และพบว่า ส่วนใหญ่ลูกคา้มีความ
คาดหวงัจะเห็นบริษทั ฯ ปรับปรุง ในดา้นความรวดเร็วในการขนส่งผลิตภณัฑ ์
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3.  ข้อเสนอแนะ 
 

จากการวจิยัในคร้ังน้ีสามารถน ามาเป็นแนวทางใหก้บัทางบริษทัฯ ในดา้นการพฒันาคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ ์และ ผูท้ี่จะท าการศึกษาในรายละเอียดเชิงลึกเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดกบัการเลือก
ซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์ซ่ึงผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

3.1  ศึกษาถึงเชิงเปรียบเทียบกบับริษทัคู่แข่งอ่ืนๆ ที่อยูใ่นกลุ่มธุรกิจผลิตแก๊ส เพือ่จะได้
ทราบถึง จุดแขง็ จุดอ่อน ของบริษทั และน าผลที่ไดไ้ปพฒันากลยทุธท์างการตลาดต่อไป 

3.2  ศึกษาถึงกลยทุธ์ต่างๆ ที่ใชใ้นการด าเนินธุรกิจ กลุ่มธุรกิจผลิตแก๊ส เพื่อให้ทราบ
ในแต่ละปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด ์

3.3  สามารถน าการศึกษาน้ีไปประยกุตใ์ชก้บัการศึกษาปัจจยัทางการตลาดกบัการเลือก
ซ้ือกบักลุ่มสินคา้อ่ืนๆ ของทางบริษทั ต่อไป 
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เร่ือง  ปัจจัยทางการตลาดกับการเลือกซื้อแก๊สไนตรัสออกไซด์ 

ของกลุ่มลูกค้า บริษทั ไทยอินดัสเตรียล แก๊ส จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
   
 

ค าช้ีแจงเก่ียวกับแบบสอบถาม 
 
แบบสอบถามน้ีไดจ้ัดท าข้ึน เพื่อเป็นสว่นหน่ึงของการศึกษา ของนิสิตปริญญาโท 

มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช หลกัสูตรบริหารธุรกจิบัณฑิต มวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษา เร่ืองปัจจยั
ทางการตลาดกบัการเลือกซ้ือแกส๊ไนตรัสออกไซด์ ของบริษทั ไทยอินดสัเตรียล แกส๊ จ ากดั (มหาชน) 
ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

ผู้วิจัยจึงใคร่ขอความกรุณาจากทา่น ในการตอบแบบสอบถาม  โดยขอให้กรอก
แบบสอบถามน้ีดว้ยขอ้มลูท่ีเป็นจริง เพื่อความสมบูรณ์ในการประเมนิผล และขอขอบคุณท่ีทา่น กรุณา
ให้ความรว่มมอืเป็นอยา่งดี ทั้งน้ีขอ้มลูจากแบบสอบถามน้ีจะถูกเก็บเ ป็นความลับและน าเสนอโดย
ภาพรวมเทา่นั้น  โดยแบบสอบถามจะประกอบดว้ย  3 สว่น ดงัน้ี 

สว่นท่ี  1  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
สว่นท่ี  2  พฤติกรรมการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ 
สว่นท่ี  3  ปัจจยัทางการตลาดกบัการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ 

   
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
ผูว้จิยัขอขอบพระคณุทุกทา่นอยา่งสูงท่ีให้ความรว่มมือเป็นอยา่งดี 
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ส่วนที่  1  ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ค าชี้แจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงใน  [    ]   ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของทา่นมากท่ีสุด 
 
1.  เพศ 
     [    ]   ชาย      [    ]   หญิง 
 
2.  อายุ 
     [    ]   20 – 29  ปี     [    ]   30 – 39  ปี 
     [    ]   40 – 49  ปี     [    ]   50  ปีข้ึนไป 
 
3.  รายได้ต่อเดือน 

     [    ]   ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 10,000 บาท   [    ]   10,001 – 20,000 บาท 
     [    ]   20,001 – 30,000 บาท                                            [    ]   30,001  บาทข้ึนไป 
 
4.  ส่วนงานทีท่่านรับผิดชอบ 
     [    ]   ฝ่ายจดัซ้ือ (ผจก/หัวหน้าฝ่าย/เจา้หน้าท่ี)  [    ]   ฝ่ายวศิวกรรม (ผจก/ วศิวกร) 
     [    ]   ฝ่ายบริหาร (ผูอ้  านวยการ/ผูจ้ดัการฝ่ายบริหาร) [    ]   อ่ืน ๆ โปรดระบุ.......................... 
     [    ]   ฝ่ายผลิต (ผูจ้ดัการโรงงาน/หัวหน้าฝ่ายผลิต)  
 
5.  ประสบการณ์การท างานทีเ่กี่ยวข้องกับระบบแก๊สไนตรัสออกไซด์ 
     [    ]   1 ปี หรือต ่ากวา่     [    ]   มากกวา่ 1 ปี แตไ่มเ่กนิ 3 ปี 
     [    ]   มากกวา่ 3 ปี แตไ่มเ่กนิ 5 ปี   [    ]   มากกวา่ 5 ปี 
  
6.  ระยะเวลาทีท่่านใช้บริการระบบแก๊สไนตรัสออกไซด์ของบริษัท ไทยอินดัสเตรียลแก๊ส จ ากัด 

(มหาชน) 
     [    ]  1 ปี หรือต ่ากวา่                                                       [    ]   มากกวา่ 1 ปี แตไ่มเ่กนิ 3 ปี 
     [    ]  มากกวา่ 3 ปี แตไ่มเ่กนิ 5 ปี                                     [    ]   มากกวา่ 5 ปี                                      
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ส่วนที่  2  พฤติกรรมการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ 
 
ค าชี้แจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงใน  [    ]   ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของทา่นมากท่ีสุด 
 
7.  ปัจจุบันท่านซื้อแก๊สไนตรัสออกไซด์มากน้อยเพยีงใด 
     [    ]   เดือนละคร้ัง     [    ]   2 เดือน / คร้ัง 
     [    ]   3 เดือน / คร้ัง     [    ]   นาน ๆ คร้ัง 
 
8.  ใครเป็นผู้ มีอ านาจตัดสินใจส่ังซื้อแก๊สไนตรัสออกไซด์ 

     [    ]   หัวหน้างาน     [    ]   ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 
     [    ]   ผูจ้ดัการโรงงาน [    ]   ผูบ้ริหารระดบัสูง 
 
9.  เหตุผลทีท่ าให้ท่านตัดสินใจเลือกซื้อแก๊สไนตรัสออกไซด์ของบริษทัฯ 
     [    ]   คณุภาพ     [    ]   ความเหมาะสมทางดา้นราคา 
     [    ]   การให้บริการ     [    ]   อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................... 
     [    ]   ความนา่เชื่อถือของสินคา้  
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ส่วนที่  3  ปัจจัยทางการตลาดกับการเลือกซ้ือแก๊สไนตรัสออกไซด์ 
 
ค าชี้แจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงใน  [    ]   ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของทา่นมากท่ีสุด 

ระดบัคะแนน  5  มากท่ีสุด      
ระดบัคะแนน  4   มาก   
ระดบัคะแนน 3  ปานกลาง 
ระดบัคะแนน  2  น้อย  
ระดบัคะแนน  1  น้อยท่ีสุด 

 

ปัจจัยทางการตลาดกับการเลือกซื้อ N2O มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
1.1 คณุภาพของแกส๊ไนตรัสออกไซด์ได้

ตามมาตรฐาน  
       มอก. TIS 30-2527 (1984) 

     

1.2 คณุภาพของภาชนะบรรจุไนตรัส
ออกไซด์และอุปกรณ์ประกอบ 

     

1.3 คณุภาพของอุปกรณ์ปรับลดแรงดนั      
1.4 การรับประกนัคณุภาพของไนตรัส

ออกไซด์และการชดเชยในกรณี
สูญเสียแกส๊เน่ืองจากความบกพรอ่ง
ของบริษทั 

     

1.5 คณุภาพและมาตรฐานในการติดตั้ง
อุปกรณ์ในระบบท่ีให้บริการ 

     

2.  ปัจจัยด้านราคา 
2.1 ราคาไนตรัสออกไซด์อยูใ่นระดบัท่ี

เหมาะสม 
     

2.2 โครงสร้างท่ีชดัเจนในการก  าหนด
ราคาไนตรัสออกไซด์ 
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2.3 เอกสารในการเสนอราคา มคีวามถูก
ตอ้งและระบุเง่ือนไขไดช้ดัเจน 

     
 

2.4 การเปล่ียนแปลงราคาเป็นไปตาม
เง่ือนไขท่ีไดม้กีารตกลงไว ้

     

2.5 การจดัสง่เอกสารใบแจง้หน้ีเป็นไป
ดว้ยความถูกตอ้งและรวดเร็ว 

     

3.  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
3.1 มตีวัแทนฝ่ายขายประจ าในแตล่ะ

พื้นท่ี สามารถเขา้ถึงและประสานงาน
กบัลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

     

3.2 มหีนว่ยงานบริการลูกคา้สว่นกลาง 
(Call Center) คอยให้บริการฉกุเฉิน
ตลอด 24 ช ัว่โมง 

     

3.3 สามารถน าสง่สินคา้ให้กบัลูกคา้ได้
ครอบคลุมทัว่ประเทศ 

     

3.4 มตีวัแทนจ าหนา่ยอยูใ่นหลายจงัหวดั 
คอยอ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้
ในจงัหวดันั้นๆ  

     

3.5 คณุภาพและมาตรฐานในการติดตั้ง
อุปกรณ์ในระบบท่ีให้บริการ 

     

4.  ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1 จดัการบรรยายการใชง้านอยา่งถูกตอ้ง

และปลอดภยัให้กบัลูกคา้ของบริษทัฯ 
     

4.2 จดักจิกรรมทศันะศึกษาท่ีโรงงานผลิต
แกส๊ไนตรัสออกไซด์ให้กบัลูกคา้ 

     

4.3 โครงการ Safety Together โดยการ
รว่มมอืกบัลูกคา้ซอ่มบ ารุงอุปกรณ์ใน
ระบบการจา่ยแกส๊เพื่อลดการสูญเสีย 
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5.  ปัจจัยทางด้านบุคคล      
5.1 เจา้หน้าท่ีฝ่ายขายมคีวามรู้เกีย่วกบั

ผลิตภณัฑ์ท่ีขายเป็นอยา่งดี 
     

 
5.2 เจา้หน้าท่ีฝ่ายขายสามารถแกไ้ข

ปัญหาให้ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
     

5.3 เจา้หน้าท่ีบริการจดัสง่ปฏิบัติงาน
ตามมาตรฐานความปลอดภยัอยา่ง
เครง่ครัด 

     

5.4 เจา้หน้าท่ีฝ่ายวศิวกรรมสามารถ
ติดตั้ง ตรวจสอบบ ารุงรักษา และให้
ค าแนะน าในการแกปั้ญหาไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง 

     

5.5 เจา้หน้าท่ีบริการลูกคา้สว่นกลาง 
(Call Center) ให้บริการดว้ยความ
เป็นมติรและสามารถแกไ้ขปัญหาได้
รวดเร็ว 

     

6.  ปัจจัยการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

6.1 สภาพของสถานท่ีติดตั้งภาชนะบรรจุ
และอุปกรณ์ประกอบ 

     

6.2 สภาพของภาชนะบรรจุไนตรัส
ออกไซด์ (VIE) และอุปกรณ์
ประกอบ 

     

6.3 สภาพของรถจดัสง่และอุปกรณ์
ประกอบภายในรถจดัสง่ 
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7.  ปัจจัยด้านกระบวนการ 
7.1 ความปลอดภยัในกระบวนการเติม

ไนตรัสออกไซด์ 
     

7.2 มแีผนด าเนินงานในการติดตั้ง 
ตรวจสอบ และบ ารุงรักษาอยา่งชดัเจน 
โดยแจง้ให้ลูกคา้ทราบลว่งหน้า 

     

7.3 มรีะบบควบคมุการจดัสง่ท่ีสามารถ
ประเมนิปริมาณการใชแ้กส๊ของ
ลูกคา้ไดอ้ยา่งแมน่ย า 

     
 

7.4 มขีั้นตอนในการรับค าส่ังซ้ือและ
ยืนยนักลบัผา่นหนว่ยงานบริการ
ลูกคา้สว่นกลาง ท่ีสะดวกและรวดเร็ว 

     
 

 
10.  โดยสรุปแล้วปัจจัยใด เป็นปัจจัยทีส่ าคัญทีสุ่ดทีช่่วยในการตัดสินใจเลือกซื้อแก๊สไนตรัสออกไซด์ 

[    ]   ปัจจยัดา้นตวัสินคา้ (Product)  [    ]   ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
[    ]   ปัจจยัดา้นชอ่งทางการจ าหนา่ย (Place) [    ]   ปัจจยัดา้นสง่เสริมการตลาด (Promotion) 
[    ]   ปัจจยัดา้นบุคคล (People)  [    ]   ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 
[    ]   ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation)  

 
11.  ท่านคาดหวังจะเห็นบริษทั ฯ ปรับปรุงในด้านใดมากทีสุ่ด 

[    ]   คณุภาพผลิตภณัฑ์ [    ]   การบริการจากเจา้หน้าท่ีฝ่ายขาย 
[    ]   การบริการของฝ่ายบริการลูกคา้ [    ]   ความรวดเร็วใจการขนสง่ผลิตภณัฑ์ 
[    ]   ขอ้มลูขา่วสารจากบริษทั  [    ]   ความถูกตอ้งรวดเร็วของเอกสารใบแจง้หน้ี 
[    ]   ความปลอดภยั  [    ]   การบริการของฝ่ายติดตั้งซอ่มบ ารุง 
[    ]   การบริการของฝ่ายดูแล Plant [    ]   อ่ืนๆ  โปรดระบุ  

______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
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12.  ค าแนะน าเพิ่มเติมทัว่ไป 
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
 
ถา้มโีอกาส ทา่นจะแนะน า บริษทั ไทยอินดสัเตรียล แกส๊ จ ากดั (มหาชน) ให้กบัผูอ่ื้นอีกหรือไม ่
[    ]   แนน่อนท่ีสุด  [    ]   อาจจะ   [    ]   ไมแ่นะน าแนน่อน 
 
 
 
 

ผู้วิจัยขอขอบพระคุณทกุท่าน 
ทีส่ละเวลาอันมีค่าส าหรับความอนุเคราะห์ในการกรอกแบบสอบถามฉบับนี้  
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ช่ือ นางสาวกนกพร  บุญแสร์ 
วัน เดือน ปีเกิด 8  พฤษภาคม  2521 
สถานที่เกิด จงัหวดัยะลา 
ประวัติการศึกษา ปริญญาตรี  บริหารธุรกิจบณัฑิต  
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