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บทคัดย่อ 
 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ข้อมูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค (2) ระดับ
ความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานในเขต
นิคมอุตสาหกรรมนวนคร  และ (3) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานในเขต
นิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี 
                การวจิยัเชิงส ารวจน้ีใชก้ารศึกษาดา้นประชากรไดแ้ก่ ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ
เจา้ของกิจการ ผูจ้ดัการโรงงาน ผูจ้ดัการฝ่ายผลิต วิศวกร ช่างซ่อมบ ารุง    และ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 
20 โรงงานขนาดกลางจ านวน 400 คนในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี 
                ผลการวจิยัพบวา่ 1) ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มผูบ้ริโภคเป็นเพศชาย  อายปุระมาน 41-50 ปี
มีสถานภาพสมรสแลว้ การศึกษาในระดบัปริญญาตรีและต าแหน่งงานเจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือและฝ่าย
ซ่อมบ ารุง 2) ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
ป๊ัมลมสกรู โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือวิเคราะห์รายดา้นพบว่า (1) ด้านผลิตภณัฑ์ มีระดบั
ความส าคญัระดบัมาก  ดา้นมีระบบควบคุมความปลอดภยั (2) ดา้นราคา ระดบัความส าคญัมาก ดา้น
ราคาท่ีสูงกวา่คู่แข่ง (3) ดา้นการจดัจ าหน่าย ระดบัความส าคญัมาก  คือการมีสต็อกสินคา้พร้อมส่ง 
(4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ระดบัความส าคญัมาก  คือพนกังานให้บริการลูกคา้ 3) พฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานส่วนใหญ่เลือกซ้ือจากแหล่งผลิตประเทศจีน  ตรา
สินคา้ท่ีรู้จกัและตราสินคา้ท่ีใชอ้ยู ่ATLAS COPCO  ท าการตดัสินใจซ้ือเพราะขยายกิจการ  โดย
เลือกเคร่ืองขนาด 40-60 แรงมา้ ซ้ือจ านวนคร้ังละ 1 เคร่ือง แหล่งคน้หาขอ้มูลทาง อินเตอร์เน็ต และ
ท าการตดัสินใจซ้ือเพราะเช่ือในคุณภาพและตราสินคา้ 
 
ค ำส ำคัญ  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู  ในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร   
 จงัหวดัปทุมธานี 
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Abstract 
The objectives of the study were to study (1) personal characteristics of consumers 

buying screw air compressors; (2) the important level of marketing mix factors influencing 
buying decision behavior on screw air compressors of factories in Navanakorn Industrial Estate in 
Pathum Thani Province; and (3) buying decision behavior on screw air compressors of factories 
in Navanakorn Industrial Estate in Pathum Thani Province. 

The population of this study were stakeholders involved in buying decision of screw 
air compressors including business owners, factory managers, production managers, engineers, 
maintenance and purchasing staff.  400 samples of the population were selected from 20 factories 
in Navanakorn Industrial Estate in Pathum Thani Province.  

The results showed that (1) the majority of the respondents were male, aged 41-50 
years old, married, held bachelor’s degree, and worked as purchasing and maintenance staff. (2) 
The important level of the overall marketing mix factors influencing buying decision behavior on 
screw air compressors was at a high level.  Product was at a high level for safety system.  Price 
was at a high level for higher price than competitors. Place was at a high level for stocks 
availability. Promotion was at a high level for service staff.  (3) Most factories bought screw air 
compressors of ATLAS COPCO brand from China. The reason for buying was the expansion of 
the factories.  The respondents bought only one screw air compressor with 40-60 hp size each 
time. They searched information from internet and made buying decision based on the product 
quality and brand.  
 
Keywords: Buying Decision Behavior, Screw air compressor, Navanakorn Industrial Estate,  

Pathum Thani Province 
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ใหค้วามรู้ในแนะน าการคน้ควา้วจิยั การใชค้่าสถิติ การออกแบบสอบถาม การเก็บขอ้มูล รูปแบบ
การจดัพิมพแ์ละการตรวจสอบแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างต่างจนแลว้เสร็จเป็นอยา่งดี ผูว้จิยัขอกราบ
ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 ขา้พเจา้ขอกราบขอบพระคุณ คณะกรรมการสอบคน้ควา้อิสระท่ีเก่ียวขอ้งไดท้  าการ
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และเอกสารต่างๆขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง รวมทั้งโรงงานอุตสาหกรรมในเขต นิคมนวนครท่ีใหค้วาม
ร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในการวจิยัคร้ังน้ี  
 สุดทา้ยน้ีขอกราบขอบพระคุณบิดา-มารดา สมาชิกในครอบครัว "ศรีไพรินทร์"ทุกคน
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บทที ่ 1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
                เคร่ืองป๊ัมลมสกรูเป็นผลิตภณัฑ์ดา้นเคร่ืองจกัรตน้ก าลงั ท่ีตอ้งใชง้านในอุตสาหกรรม
ทุกประเภทในกระบวนการผลิตสินคา้ช่วยเพิ่มก าลงัการผลิต และประหยดัพลงังานไฟฟ้า ใช้แรงดนั
ลมในการควบคุมเคร่ืองจกัรให้ท างาน เคร่ืองป๊ัมลมสกรูในช่วงนั้นเป็นสินคา้น าเขา้จากประเทศใน
แถบ ยุโรป อเมริกา เยอรมนั  องักฤษ ญ่ีปุ่น จีน เกาหลใีต้ สงิคโปร ์ไต้หวนั  การตดัสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองป๊ัมลมสกรูเลือกในด้านผลิตภัณฑ์ประกอบด้วย คุณภาพและภาพลักษณ์ของตราสินค้า 
ผลิตภณัฑ์ท่ีเนน้คุณภาพและภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขนั ก็จะส่งผลให้ตน้ทุน
การผลิตสูง และเม่ือน าเขา้มาจดัจ าหน่ายภายในประเทศ ก็จะมีราคาขายท่ีสูงตามราคาตน้ทุน ใน
กลุ่มโรงงานอุตสาหกรรม ผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู ดา้น
ผลิตภณัฑ์เนน้คุณภาพและตราสินคา้มากกวา่ในดา้นของราคาผลิตภณัฑ์ท่ีถูก  ดงันั้นผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ความแขง็แรงทนทาน และในดา้นเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัราคาสินคา้ในช่วงนั้นจะสูงกวา่ และมีคู่แข่ง
นอ้ยรายในตลาดอุตสาหกรรมอุตสาหกรรม เช่น โรงงานผลิตรองเทา้ ถุงเทา้ โรงงานทอผา้ โรงงาน
เป่าขวดแกว้ ขวดพลาสติก โรงไม ้โรงเหล็ก ผลิตกระดาษ โรงงานเฟอร์นิเจอร์ โรงงานประกอบ
รถยนต ์โรงงานผลิตยาง ผลิตอาหารและยาเวชภณัฑ ์และอ่ืนๆ 
            ปัจจุบนัเคร่ืองป๊ัมลมแบบสกรูเป็นท่ีนิยมใช้กนัอย่างแพร่หลาย ด้านผลิตภณัฑ์มีการ
ปรับลดลงจากเดิม ท่ีมีขนาดใหญ่และมีน ้าหนกัมากในการขนส่งท าให้มีตน้ทุนสูง ความตอ้งการใน
ดา้นการลดตน้ทุนดา้นผลิตภณัฑ์ลงท าให้ผูผ้ลิตเคร่ืองป๊ัมลมสกรูพฒันาเทคโนโลยีใหม่ให้มีขนาด
เล็กลงและมีน ้ าหนักลดลงช่วยลดตน้ทุนสินคา้ในการขนส่งน าเขา้สินคา้จากประเทศจีน ในด้าน
ผลิตภณัฑ์ท่ีเน้นดา้นคุณภาพและภาพลกัษณ์ของตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั ผลิตภณัฑ์กลุ่มน้ีไดย้า้ยฐาน
การผลิตมาตั้งโรงงานผลิตเคร่ืองป๊ัมลมสกรูและน าเทคโนโลยีมาใช้ในการควบคุมคุณภาพสินคา้
ดา้นผลิตภณัฑ์ยงัคงตน้แบบเดิมท่ีมีคุณภาพความแข็งแรงทนทาน แต่จะท าให้ราคาตน้ทุนสินคา้
น าเขา้ถูกลง เน่ืองจากแรงงานและระยะทางการขนส่งท่ีลดลงจากเดิม และส่วนเคร่ืองป๊ัมลมแบบสก
รูท่ีมีตราสินคา้ใหม่ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัจ านวนมาก เขา้มาแข่งขนักนัในตลาดอุตสาหกรรมโดยไม่เน้น
ดา้นผลิตภณัฑ์ความคงทนแต่ตอ้งการท าราคาให้ต ่า เพื่อเขา้สู่ตลาดการแข่งขนัเคร่ืองป๊ัมลมสกรู จึง
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มีผูป้ระกอบการรายใหม่เกิดข้ึน น าเขา้เคร่ืองป๊ัมลมจากประเทศจีน มีการแข่งขนัในดา้นราคาโดยไม่
เนน้คุณภาพ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
          ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม - 
นวนคร ประเด็นปัญหาระหวา่งการเลือกซ้ือ ดา้นคุณภาพของสินคา้ท่ีมีราคาสูง และตราสินคา้เป็นท่ี
รู้จกัไดรั้บการยอมรับจากผูมี้ส่วนในการตดัสินใจซ้ือทางฝ่าย เจา้ของกิจการ ผูจ้ดัการโรงงาน ฝ่าย
วิศวกร ฝ่ายช่างซ่อมบ ารุง ได้ท าการตดัสินใจเลือก ตราสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงแลว้ส่งให้ฝ่ายจดัซ้ือ
ด าเนินการสั่งซ้ือต่อไป กบัการแข่งขนัในดา้นราคาสินคา้ท่ีถูกกว่าและตราสินคา้ใหม่ยงัไม่เป็นท่ี
รู้จกัยอมรับแต่เน้นท าตลาดในการแข่งขนัด้านราคาต ่ากว่าคู่แข่ง ท าให้ผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งในการ
ตดัสินใจซ้ือตอ้งน าขอ้มูลมาเปรียบเทียบในการเลือกซ้ือ จากปัญหาการลงทุนในการซ้ือเคร่ืองป๊ัม
ลมใหม่เพื่อขยายกิจการหรือทดแทนเคร่ืองเก่าท่ีช ารุด เป็นการลงทุนดา้นเคร่ืองจกัรดา้นตน้ทุน จึง
ท าใหเ้จา้ของกิจการและผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือ ตอ้งการประหยดัเงินลงทุนและมีการ
ทดลองซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูท่ีมีแหล่งผลิตน าเขา้จากประเทศจีนมีตราสินคา้ใหม่ ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั แต่
มีราคาสินคา้ท่ีถูกวา่ในตลาด มาทดลองใชใ้นโรงงานเพื่อเป็นการลดตน้ทุนการซ้ือใหต้ ่าลง  
            จากความเป็นมาและความส าคญัของปัญหาการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโร
งานในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาเร่ือง "พฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี" เพื่อ
จะไดท้ราบระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีส่วนพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู
และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู ซ่ึงกรอบการศึกษาคร้ังน้ีจะท าให้ได้ทราบถึง
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานและเกิดประโยชน์ต่อบุคคล และหน่วยงาน
ท่ีเก่ียวขอ้งในการก าหนดกลยทุธ์การตลาด 

 
2. วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
 
 2.1 เพื่อศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู 
 2.2 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่ายและ การส่งเสริมการตลาด  
 2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานอุตสาหกรรม  
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี 
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3.  กรอบแนวคดิกำรวจิัย  
 
       ตวัแปรอิสระ                                                                              ตวัแปรตาม 
 

 
ขอ้มูลทัว่ไป 
1.เพศ 
2.อาย ุ
3.สถานภาพสมรส 
4.ระดบัการศึกษา 
5.อาชีพต าแหน่งงาน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการวจิยั 
 

4.  ขอบเขตของกำรวจิัย 

 
 การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดก้ าหนดขอบเขตการศึกษาเป็น 4 ดา้นดงัน้ี 
 4.1 ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลม        
สกรูของโรงงานอุตสาหกรรมในเขต 
นิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดั
ปทุมธานี 

- การเลือกซ้ือจากแหล่งผลิต 
- ตราสินคา้ท่ีช่ืนชอบ 
- ตราสินคา้ท่ีใชอ้ยู ่
- เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ 
- การเลือกซ้ือขนาดแรงมา้ 
- จ  านวนเคร่ืองท่ีซ้ือต่อคร้ัง 
- แหล่งคน้หาขอ้มูลเพื่อซ้ือ 
- ความเช่ือมัน่ในการเลือกซ้ือ 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
1.ผลิตภณัฑ์ 
2.ราคา 
3.การจดัจ าหน่าย 
4.การส่งเสริมการตลาด  
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  4.1.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีได้แก่  เจ้าของกิจการ ผูจ้ ัดการโรงงาน 
ผูจ้ดัการฝ่ายผลิต วิศวกร ช่างซ่อมบ ารุง  และ เจา้หน้าท่ีฝ่ายจดัซ้ือ จ านวน 230 โรงงานซ่ึงเป็น
โรงงานอุตสาหกรรมในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี 
  4.1.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี  20 โรงงานจ านวน 400 คน โดยแบ่ง
ส ารวจ จ านวน 20 คนต่อโรงงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี 
 4.2 ขอบเขตด้านเนือ้หา : ผู้ศึกษาท าการ  
                       4.2.1  ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานในเขตนิคม
อุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี 
                       4.2.2 ศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ท่ีมีต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี 
 4.3 ขอบเขตด้ำนตัวแปร 

                       4.3.1  ตัวแปรอิสระ ประกอบดว้ย  
 1) ด้านข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และต าแหน่งงาน  
                      2) ดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย
และ การส่งเสริมการตลาด 
                      4.3.2 ตัวแปรตาม คือการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของ
โรงงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี 
 4.4 ขอบเขตด้านเวลา  
  ท าการศึกษาระยะเวลา 3 เดือนตั้งแต่วนัท่ี 1 กุมภาพนัธ์ 2557 จนถึง 31 เมษายน  
2557 
 

5.  นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 
 5.1 เคร่ืองป๊ัมลม หมายถึง อุปกรณ์ท่ีท าหนา้ท่ีผลิตลมท าใหเ้กิดแรงดนัสูงโดยอดัอากาศ
เก็บไวภ้ายในถงัเก็บลมแลว้น าลมท่ีผลิตไดไ้ปใช้งานในการควบคุมเคร่ืองจกัรเคร่ืองป๊ัมลมแบ่ง
ออกเป็นประเภทตามการใช้งาน แบบลูกสูบใช้ในงานอุตสาหกรรมขนาดเล็ก  แบบสกรูใช้ใน
อุตสาหกรรมขนากกลางถึงขนาดใหญ่ ตามขนาดก าลงัแรงมา้ของเคร่ืองป๊ัมลม 
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 5.2 นิวแมติก อนุชา หิรัญวฒัน์ (2548 : 11) ค าวา่ “นิวแมติก” (Pneumatic) เป็นค าท่ีมา
จากภาษากรีกโบราณ คือ Pneuma มีความหมายวา่ ก๊าซท่ีมองไม่เห็น ในสมยัก่อนนั้นผูค้นจะรู้จกัค า
ว่านิวแมติกเพียงแค่การหมายถึงการไหลของอากาศเท่านั้น แต่ในปัจจุบนัน้ีค าว่านิวแมติกจะ
หมายถึง ระบบท่ีใชใ้นอากาศท่ีถูกอดัตวั หรือท่ีมกันิยมเรียกกนัโดยทัว่ไปวา่ “ลมอดั” ส่งไปตามท่อ
ลม เพื่อเป็นตวักลางในการเคล่ือนท่ีของลมอดั และน าไปใช้งานในการควบคุมเคร่ืองจกัรภายใน
โรงงาน 
      5.3 โรงงำนอุตสำหกรรม หมายถึง ผูป้ระกอบการ ท่ีมีก าลงัผลิตการใช้เคร่ืองจกัร
รวมกนัตั้งแต่ 5แรงมา้และมีคนงานตั้งแต่ 7คนข้ึนไปท าการผลิต ประกอบ บรรจุ ซ่อมบ ารุง ตาม
ประเภทของโรงงานอุตสาหกรรมท่ีก าหนดในกฎกระทรวงอุตสาหกรรม  
      5.4 ส่วนประสมกำรตลำด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ีกิจการใชใ้น
การด าเนินการให้บรรลุวตัถุประสงค์การตลาดในตลาดเป้าหมายและเป็นตวัแปรทางการตลาดท่ี
กิจการสามารถควรคุมไดร่้วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์ ราคา 
การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดและบริการ 
 

6.  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ ผลกำรศึกษำคร้ังนี้ 
 
 6.1 เพื่อใหข้อ้มูลแก่ผูป้ระกอบการหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อทราบถึงผู้ มีส่วนเก่ียวข้อง
ในการตดัสินใจซือ้ เคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานอตุสาหกรรม 

 6.2 เพื่อใช้ในการวางแผนกลยุทธ์การตลาด ของกิจการในการขายสินคา้และบริการ 
เพิ่มส่วนการตลาด สนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ และสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
 6.3 น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดทิศทางในการเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 6.4 เพื่อเป็นแนวทางหรือพื้นฐานในการศึกษา คน้ควา้หรือท าการศึกษาในคร้ังต่อไป  
 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

 ในการศึกษาคร้ังน้ี การวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของ
โรงงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้และหลกัการจาก
วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกรอบแนวคิด ในการวิจยั การสร้าง
แบบสอบถาม อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ ซ่ึงการน าเสนอวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องแบ่งได้ 6 
ประการดงัน้ี 
 

1. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมองคก์าร 
2. แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือองคก์าร 
3. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
4. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัเคร่ืองป๊ัมลมอุตสาหกรรม 
5. นิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี 
6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมองค์การ 

 
 พฤติกรรมองคก์ารเป็นการศึกษาพฤติกรรมของมนุษยใ์นองคก์ารอยา่งเป็นระบบ ทั้ง 
พฤติกรรมระดบับุคคล กลุ่ม และองค์การ  โดยใช้ความรู้ทางพฤติกรรมศาสตร์  ซ่ึงความรู้ท่ีได้
สามารถน าไปใชใ้นการเพิ่มผลผลิตและความพึงพอใจของบุคลากร อนัน าไปสู่การเพิ่มประสิทธิผล
ขององค์การในภาพรวม   พฤติกรรมองค์การมาจากการรวมค าสองค าเขา้ด้วยกันคือ  ค  าว่า  
“พฤติกรรม” กบั “องคก์าร”   พฤติกรรม   หมายถึง   การแสดงออก หรือแนวโนม้ของปฏิกิริยาท่ีจะ
แสดงออกของบุคคลในสภาพการณ์และส่ิงแวดลอ้มต่างๆ ท่ีอยูร่อบๆ ตวับุคคล "องคก์าร" คือกลุ่ม
บุคคลตั้งแต่ 2 คนข้ึนไป รวมกนัข้ึนเพื่อท่ีจะด าเนินการให้บรรลุเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้โดยท่ีบุคคล
คนเดียวไม่สามารถด าเนินการให้ส าเร็จไดโ้ดยล าพงั ซ่ึงเราจะพบว่าองค์การจะเกิดข้ึนและมีอยู่ใน
สังคมมนุษย์ทุกหนทุกแห่ง และองค์การก็เป็นเคร่ืองมือส าหรับการด าเนินการให้เป็นไปตาม
เป้าหมายและความส าเร็จ  



 7 

 1.1 ความหมายของพฤติกรรมองค์การ 
 มิดเดิลมิสท์ และฮิทท์  (Middle mist and Hitt, 1988: 5) กล่าววา่ พฤติกรรม
องคก์าร  (Organizational  Behavior )  มีผูใ้ห้ความหมายไวห้ลากหลาย ดงัน้ี  พฤติกรรมองคก์าร
เป็น การศึกษาพฤติกรรมของบุคคลและกลุ่มภายในองคก์าร ซ่ึงความเขา้ใจดงักล่าวจะน าไปใชใ้น
การเพิ่มความพึงพอใจใหแ้ก่พนกังาน เพิ่มผลผลิตและประสิทธิผลขององคก์ารนั้น ๆ 
 บารอน และกรีนเบิร์ก  ( Baron and Greenberg, 1989 : 4 )  กล่าววา่  พฤติกรรม
องค์การ หมายถึง การศึกษาพฤติกรรมของมนุษยใ์นองค์การ โดยศึกษากระบวนการของปัจเจก
บุคคล กลุ่ม และองค์การอย่างเป็นระบบ เพื่อน าความรู้ดงักล่าวไปใช้ในการเพิ่มประสิทธิผลของ
องคก์าร และท าใหบุ้คคลท่ีท างานในองคก์ารมีความสุข  
  มวัร์เฮด และ กริฟฟิน  (Moorhead and Griffin, 1995 : 4) กล่าววา่ความหมายของ
พฤติกรรมองค์การว่าเป็นการศึกษาพฤติกรรมของมนุษย์ในองค์การความสัมพันธ์ระหว่าง
พฤติกรรมมนุษยก์บัองคก์าร และตวัองคก์ารเอง ซ่ึงการศึกษาทั้ง 3 ดา้นดงักล่าว จะท าให้เกิดความ
เขา้ใจพฤติกรรมองคก์ารในภาพรวม 
  สมยศ นาวีการ (2543 : 14) กล่าววา่ความหมายของพฤติกรรมองคก์ารวา่ เป็นการ
วิเคราะห์ผลกระทบของบุคคล กลุ่มและโครงสร้างท่ีมีต่อพฤติกรรมภายในองค์การ สรุปได้
วา่  พฤติกรรมองคก์ารเป็นการศึกษาพฤติกรรมของมนุษยใ์นองคก์ารอยา่งเป็นระบบ ทั้ง พฤติกรรม
ระดบับุคคล กลุ่ม และองคก์าร  โดยใชค้วามรู้ทางพฤติกรรมศาสตร์ ซ่ึงความรู้ท่ีไดส้ามารถน าไปใช้
ในการเพิ่มผลผลิตและความพึงพอใจของบุคลากร อนัน าไปสู่การเพิ่มประสิทธิผลขององคก์ารใน
ภาพรวม 
 พฤติกรรมการซ้ือขององค์การ เป็นส่ิงจ าเป็นในการจดัการ การตลาด เพราะ
การตลาดองคก์าร หรือการตลาดส าหรับธุรกิจเป็นการท าตลาดผลิตภณัฑ์และบริการส าหรับ บริษทั 
รัฐบาล หรือสถาบนัการซ้ือ เพื่อเป็นส่วนหน่ึงในการผลิตและสร้างตลาดผลิตภณัฑ์และบริการ
ให้กบัลูกคา้ต่อไป และเน่ืองจากองคก์ารและบุคคลมีความแตกต่างกนั การซ้ือเพื่อองค์การนั้นจึง
แตกต่างจากการซ้ือเพื่อตนเอง หรือบุคคลในครอบครัว ดงันั้นการท าความเขา้ใจลกัษณะการซ้ือของ
องค์การเป็นส่ิงจ าเป็นเพื่อใช้ในการก าหนดโปรแกรมทางการตลาดให้เขา้ถึงกลุ่มผูซ้ื้อของตลาด
องคก์ารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541 กล่าวว่า การซ้ือขององค์กร (Organizational 
Buying) เป็นกระบวนการตดัสินใจขององคก์ารซ่ึงก าหนดลกัษณะความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ การ
ประเมินคุณภาพ บริการและราคาสินคา้ รวมทั้งความเช่ือถือจากตราสินคา้ บริษทัจะขายผลิตภณัฑ์
ในอุตสาหกรรม จ าเป็นตอ้งเขา้ใจพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงมีรูปแบบความจ าเป็นในการซ้ือผลิตภณัฑ์ มี
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การพิจารณาและมีการประเมินผล เลือกผูข้ายวตัถุดิบในฐานะท่ีเป็นผูข้ายให้กบัองค์การเหล่าน้ี 
จะต้องศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ ทั้งทางด้านทศันคติและความพึงพอใจของสินค้ารวมทั้งการ
ปรับปรุงวางแผนส่วนประสมทางการตลาดท่ีเป็นองคป์ระกอบท่ีเก่ียวขอ้ง  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2533: 84-85 กล่าววา่ ตลาดองคก์าร หมายถึง กลุ่ม
บุคคลและ/หรือ องค์การท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ เพื่อการผลิต การอุตสาหกรรม การให้บริการ การ
ด าเนินงานของกิจการ หรือเพื่อการขายต่อ ในบทน้ีจะส ารวจพฤติกรรมการซ้ือของตลาดองคก์าร 2 
ตลาด คือ ตลาดอุตสาหกรรมหรือตลาดผูผ้ลิต และตลาดคนกลางหรือตลาดผูข้ายต่อ ขอ้ท่ีควร
พิจารณาในการขายสินคา้ใหก้บัองคก์ารไดแ้ก่ 
 1.องคก์ารไม่ไดซ้ื้อผลิตภณัฑ์เพื่อการบริโภค หรืออรรถประโยชน์ส่วนบุคคล แต่
ตอ้งการสินคา้ และบริการเพื่อใชใ้นการผลิต การขายต่อ หรือการใหบ้ริการต่อไป 
 2.บุคคลหลายคนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือในองคก์ารโดยเฉพาะรายการสินคา้ท่ีส าคญั ๆ 
ผูต้ดัสินใจโดยทัว่ไปมีความรับผดิชอบในองคก์าร และท าการตดัสินใจต่าง ๆ เพื่อการตดัสินใจซ้ือ 
 3.องคก์ารจะก าหนดนโยบาย เง่ือนไข และความตอ้งการเอาไว ้ซ่ึงผูซ้ื้อของ
องคก์ารจะตอ้งระมดัระวงัเก่ียวกบัส่ิงท่ีองคก์ารก าหนดไว ้
 4.เง่ือนไข ขอ้เสนอ และสัญญาซ้ือขายจะตอ้งมีข้ึนในตลาดองคก์าร แต่ตลาด
ผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นตอ้งมีในตลาดเหล่าน้ี 
 1.2  ความส าคัญของพฤติกรรมองค์การ 
 

            ผูบ้ริหารในยุคแรก ๆ มองบุคคลว่า เป็นปัจจยัการผลิตอย่างหน่ึงเช่นเดียวกบั
เคร่ืองจกัรเคร่ืองกล ต่อมาได ้มีความพยายามท่ีจะเพิ่มประสิทธิภาพให้คนท างานไดม้ากข้ึน เร็วข้ึน 
โดยการจูงใจดว้ยเงินและวตัถุเป็นหลกั ท่ีเรียกว่า “การบริหารเชิงวิทยาศาสตร์” แต่พบว่า วิธีการ
บริหารดงักล่าวไม่ไดใ้ห้ค  าตอบทั้งหมดกบัการบริหาร จึงหนัมาสนใจศึกษาเก่ียวกบัมนุษยส์ัมพนัธ์ 
โดยมองว่า มนุษยมี์ความแตกต่างกนั และมีศกัด์ิศรี จึงเน้นการเอาใจมนุษยอ์ย่างมากจนไม่ให้
ความส าคญักบัปัจจยัด้านโครงสร้างและเทคโนโลยี ซ่ึงก็พบว่า การให้ความส าคญักับมนุษย์
สัมพนัธ์ไม่ไดค้  าตอบท่ีดีกบัการบริหาร จึงมีการใชว้ธีิการศึกษาทางพฤติกรรมศาสตร์ ท่ีท าให้เขา้ใจ
พฤติกรรมของมนุษยท่ี์อยูภ่ายใตส้ภาพแวดลอ้มขององคก์าร อนัเป็นท่ีมาของการศึกษาพฤติกรรม
องคก์าร ซ่ึงการศึกษาดงักล่าว มีอิทธิพลอย่างมากต่อแนวคิดการบริหารในปัจจุบนั เน่ืองจากการ
บริหารเป็นกระบวนการท างานให้ส าเร็จ  โดยใช้บุคคลอ่ืน พฤติกรรมของบุคคลในองค์การจึงมี
ความส าคญัต่อการเพิ่มผลผลิตและประสิทธิผลขององคก์าร 
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2. แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือองค์การ 
 
                                                  ประสบการณ์และการไดม้า 
                                                                                                              

ปัจจยัภายนอก 
ท่ีมีอิทธิพล 

 ปัจจยัขององคก์าร 
วฒันธรรม 
รัฐบาล 

กลุ่มอา้งอิงกิจกรรมทาง
ทางการตลาด 

 
                                                                                      ความจ าเป็น 
                                                                                     ความตอ้งการ 
       

ปัจจยัภายใน 
ท่ีมีอิทธิพล 

 ค่านิยมองคก์าร 
การรับรู้ 
การเรียนรู้ 
ความจ า 
การจูงใจ 
อารมณ์ 

 
 

ประสบการณ์และการไดม้า 
                                    

ภาพท่ี 2.1 รูปแบบภาพรวมของพฤติกรรมผูซ้ื้อท่ีเป็นองคก์าร (หนา้ 7-15 พฤติกรรมผูบ้ริโภค) 
 

กระบวนการ 
ตดัสินใจ 

สถานการณ์ 
การตระหนกัถึงปัญหา 

 
 

การแสวงหาขอ้มูล 
 
 

การประเมินและ 
การเลือกทางเลือก 

 
 

การเลือกและการซ้ือ 
 
 

กระบวนการหลงัการซ้ือ 
 

 
วฒันธรรม 
องคก์าร 
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 จากภาพท่ี 2.1 พฤติกรรมผูซ้ื้อท่ีเป็นองค์การ มีผลกระทบมาจาก ปัจจยัภายนอกและ
ปัจจยัภายในทั้งสองส่วน ส่งผลต่อวฒันธรรมขององค์การ และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของ
องคก์ารในการท างานการอยูร่่วมกนัขององคก์าร ก่อให้เกิดการเลือกในการตดัสินใจถึงความจ าเป็น
หรือความตอ้งการในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และน าเขา้สู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือขององคก์าร 5ขั้น 
ภายหลงัจากกระบวนการซ้ือได้รับสินคา้มาใช้งาน ผูซ้ื้อจะรับรู้ถึงประสบการณ์จากการใช้สินคา้
และบริการ เกิดการรับรู้ การเรียนรู้ ส่ิงท่ีเกิดข้ึนและประสบการณ์ท่ีได้มาจากการซ้ือในการเก็บ
ข้อมูลว่าดีหรือไม่ดี ท าให้เกิดเป็นประสบการณ์ท่ีได้มา ดังนั้ นพฤติกรรมการซ้ือขององค์การ
ประกอบดว้ย   
 2.1 ปัจจัยภายนอกทีม่ีอิทธิพลต่อวัฒนธรรมองค์การ 

  2.1.1 ปัจจัยขององค์การ ประกอบดว้ยลกัษณะขององคก์ารเช่น ขนาด กิจกรรม 
วตัถุประสงค ์ท าเลท่ีตั้ง และประเภทของอุตสาหกรรม และลกัษณะขององคป์ระกอบขององคก์าร 
เช่น เพศ อาย ุการศึกษา 
    1) ขนาดขององคก์าร 
    2) กิจกรรมและวตัถุประสงค ์
    3) ท าเลท่ีตั้ง 
    4) ประเภทของอุตสาหกรรม 
    5) องคป์ระกอบขององคก์าร 
    6) การแบ่งส่วนตลาดมหภาค 
 
  2.1.2 วัฒนธรรมกบับทบาทรัฐบาล  ความแตกต่างของค่านิยมและพฤติกรรมใน
แต่ละวฒันธรรมมีผลต่อองคก์ารเช่นกิจการส่วนใหญ่ในสหรัฐอเมริกา ผูถื้อหุ้นหรือเจา้ของเป็นผูมี้
อ านาจในการตดัสินใจ การลดขนาดของบริษทัเป็นผลให้คนงานและผูจ้ดัการตกงานจ านวนมาก 
เพื่อเพิ่มก าไรให้แก่บริษทั การกระท าเช่นน้ีเป็นท่ียอมรับในสังคมของคนอเมริกา แต่พฤติกรรม
องคก์ารดงักล่าวไม่เป็นท่ียอมรับในสังคมของคนยโุรป และสังคมของคนญ่ีปุ่น 
  2.1.3 กลุ่มอ้างอิง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมองคก์ารและการตดัสินใจจดัซ้ือ บางที
กลุ่มอา้งอิงมีอ านาจสูงในตลาดอุตสาหกรรมจะเป็นผูน้ าในการใช ้เป็นผูบุ้กเบิกผูส้ าเร็จ ในการ
เปล่ียนแปลงอนัก่อให้เกิดผลิตภณัฑ ์บริการและเทคโนโลยใีหม่ๆ เช่นสมาคมการคา้ กลุ่มส่ิงทอ 
กลุ่มอุตสาหกรรมเหล็ก กลุ่มผลิตอาหารแช่แขง็ กลุ่มยานยนต ์เป็นตน้ 
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 2.2 ปัจจัยภายในทีม่ีอทิธิพลต่อวฒันธรรมองค์การ 
  2.1.1  ค่านิยมองคก์าร ผูจ้ดัการการตลาดตอ้งเขา้ใจความแตกต่างของค่านิยม
องคก์ารท่ีต่างกนัเพื่อสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี เช่น บริษทัญ่ีปุ่นท่ีมาลงทุนใน
ประเทศไทย ก็จะมีค่านิยมซ้ือเคร่ืองจกัรกล จากประเทศญ่ีปุ่น หรือผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือ 
  2.1.2  การรับรู้ ในการรับรู้ ขอ้มูล ข่าวสารขอ้มูลกิจการตอ้งผา่นขั้นตอน การ
เปิดตวั ตั้งใจ และแปลข่าวสารจากลูกคา้ ภาพพจน์ขององคก์ารท่ีชดัเจนจากผลิตภณัฑ ์พนกังาน 
และกิจกรรมขององคก์ารจะช่วยใหก้ารส่ือสารไปยงัผูซ้ื้อองคก์ารท่ีตอ้งการผลิตภณัฑ ์ตามความ
ตอ้งการ 
  2.1.3  การเรียนรู้ องคก์ารเรียนรู้จากประสบการณ์และการรับรู้เหมือนกบัคน 
ประสบการณ์ท่ีดีกบัผูข้ายเป็นรางวลัท่ีดี จะท าให้องคก์ารซ้ือซ ้ า กระบวนการซ้ือและแนวทางปฏิบติั
จะกระท าภายใตน้โยบายขององคก์าร ในทางตรงกนัขา้มถา้เกิดประสบการณ์ไม่ดีกบัผูข้าย จะท าให้
องคก์ารเรียนรู้ 
  2.1.4  การจูงใจและอารมณ์ การตดัสินใจขององคก์ารจะไม่ใชอ้ารมณ์ แต่อยา่งไรก็
ตามความตอ้งการและอารมณ์ของบุคลากรในองคก์ารมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ จึงไม่ควร
มองขา้ม 

 2.3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือขององค์การ 
  เน่ืองจากการตดัสินใจขององคก์ารเก่ียวขอ้งกบัคนแต่ละคนจ านวนมาก ท าใหก้าร
ตดัสินใจขององคก์ารเป็นงานท่ีซบัซอ้นกวา่การตดัสินใจของบุคคลคนเดียว ดงันั้นกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือขององคก์ารประกอบดว้ย 5ขั้นตอนดงัน้ี 
  2.3.1  การตระหนักถึงปัญหา  ผูจ้ดัการขายและผูอ้  านวยการปฏิบติัการมีบทบาท
ส าคญัในการตระหนกัถึงความจ าเป็นในการตระหนกัถึงปัญหาอาจก่อให้เกิดความ ขดัแยง้ระหวา่ง
ตวัแทนพนกังานขายกบัผูช่้วยขาย ปัญหาการบริการลูกคา้จะถูกระบุโดยตวัแทนพนกังานขาย  หรือ
ตวัลูกคา้เอง และผา่นปัญหาไปยงัผูจ้ดัการขาย 
  2.3.2  การแสวงหาข้อมูล  การแสวงหาขอ้มูลมีทั้งอย่างเป็นทางการและไม่เป็น
ทางการ การเยี่ยมเยือนเพื่อประเมินศักยภาพของผู ้ขาย การทดสอบผลิตภัณฑ์ใหม่ และการ
ตรวจสอบลกัษณะเฉพาะของผลิตภณัฑเ์ป็นส่วนหน่ึงของการแสวงหาขอ้มูลท่ีเป็นทางการ ส่วนการ
แสวงหาขอ้มูลท่ีไม่เป็นทางการจะเกิดข้ึนระหวา่งการสนทนากบัตวัแทนขาย  การดูงานแสดงสินคา้ 
หรือการอ่านวารสารอุตสาหกรรม การแสวงหาผูซ้ื้อทางอุตสาหกรรมเพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลจะช่วย
ใหเ้กิดการตดัสินใจท่ีดี และสนบัสนุนการกระท าและการแนะน าภายในองคก์าร ส าหรับผลิตภณัฑ์
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ท่ีมีเทคโนโลยีท่ีซับซ้อน ผูซ้ื้อท่ีเป็นองค์การจะจา้งท่ีปรึกษาเพื่อจดัหาขอ้มูลให้และช่วยประเมิน
ทางเลือก ผูซ้ื้อท่ีเป็นองคก์ารนิยมแสวงหาขอ้มูลทางดา้นผลิตภณัฑแ์ละราคาจาก Internet 
  2.3.3  การประเมินและการเลือกทางเลือก   การประเมินผูข้ายท่ีเป็นไปไดแ้ละการ
เลือกผูข้ายสามารถด าเนินตามกระบวนการตดัสินใจ 2 ขั้นตอน ดงัน้ี 
    1) ขัน้ตอนแรก คือ การจดัท ารายช่ือผูข้ายท่ีผา่นการพิจารณาของผูซ้ื้อ 
องคก์ารสามารถตดัผูข้ายท่ีไดมี้คุณสมบติัตามเกณฑข์ั้นต ่า 
    2) ขัน้ตอนท่ีสอง เก่ียวขอ้งกบักฎเกณฑก์ารตดัสินใจ เช่น ขอ้ยกเวน้และการ
จ่ายชดเชยส าหรับการซ้ือของรัฐบาลตอ้งใชก้ระบวนการซ้ือตามนโยบายท่ีเป็นลายลกัษณ์อกัษรกบั
เกณฑใ์นการก าหนดราคา 
    กระบวนการประเมินและการเลือกค่อนขา้งจะซบัซ้อนเน่ืองจากขอ้เท็จจริง
ท่ีวา่ สมาชิกของหน่วยท่ีท าการตดัสินใจท่ีต่างกนั จะมีเกณฑก์ารประเมินท่ีต่างกนั การซ้ือของธุรกิจ
โดยทัว่ไปค านึงถึงการประหยดัเพื่อประโยชน์ก าไรสูงสุด  แต่อยา่งไรก็ตาม อ านาจ ช่ือเสียง ความ
มัน่คงและเกณฑท่ี์ไม่ใช่การประหยดัอ่ืนๆก็ยงัคงมีบทบาทส าคญั  ในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจ ตรา
สินคา้มีบทบาทในกระบวนการประเมินขององค์การเช่นกนั ตราสินคา้สามารถใช้เป็นสัญลกัษณ์
ของคุณภาพมีงานวิจัยแนะน าว่าตราสินค้าอาจจะไม่ใช่ปัจจัยท่ีส าคัญท่ีสุด เน่ืองจากการซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์มีตราสินคา้ แสดงถึงการจ่ายราคาท่ีเพิ่มข้ึนขององคก์ารผูซ้ื้อ 
  2.3.4  การซ้ือและการตัดสินใจ เม่ือองค์การท าการตดัสินใจซ้ือจะมีการก าหนด
วธีิการซ้ือ ในดา้นผูข้ายจะหมายถึง วธีิการไดรั้บการช าระเงินและเวลาท่ีจะไดรั้บการจ่ายเงิน ในการ
ซ้ือจ านวนมากจะไม่มีการจ่ายเงินจนกว่าจะมีการขนส่ง ส าหรับกิจการท่ีก่อสร้างอาคารหรือทาง
หลวง หรือสร้างเคร่ืองบินทหารล าใหม่ ซ่ึงใช้เวลาด าเนินงานหลายปี ระยะเวลาการจ่ายเงินของ
องค์การดงักล่าวค่อนขา้งนาน กิจการท่ีท าการตลาดกบัองค์การเพิ่มการใช้ Internet ในการขาย
ผลิตภณัฑ์โดยตรงให้แก่ลูกคา้ หรือผา่นพ่อคา้ส่ง Online บางคร้ังกิจการใช ้Internet เป็นตวัน าไปสู่
การขายทางโทรศพัท ์โดยการสั่งสินคา้อาจเป็นทาง Internet หรือทางโทรศพัท ์
  2.3.5  การประเมินการใช้และการประเมินหลังการซ้ือ การประเมินผลิตภณัฑ์หลงั
การซ้ือเป็นเร่ืองท่ีมีความสามารถเป็นทางการส าหรับการซ้ือขององคก์ารมากกวา่การซ้ือของลูกคา้
บุคคลธรรมดา องคป์ระกอบส าคญัของการประเมินหลงัการซ้ือ คือบริการท่ีผูข้ายจดัหาระหวา่งการ
ขายและหลงัการขาย เช่นเดียวกบัการซ้ือของลูกคา้บุคคลธรรมดา ผูซ้ื้อองค์การท่ีไม่ไดรั้บความ
พอใจอาจเปล่ียนผูข้ายหรือพูดถึงผูข้ายต่อในทางลบ นกัการตลาดจะตอ้งท าให้ความไม่พอใจของ
ลูกคา้เกิดข้ึนน้อยท่ีสุดจะตอ้งรีบจดัการแกไ้ขความไม่พอใจเหล่านั้นให้โอกาสลูกคา้ท่ีจะแจง้กบั
ตนเอง ไม่ใช่ไปพดูต่อกบัคนอ่ืน 



 13 

 2.4 สถานการณ์การซ้ือสินค้าอุตสาหกรรม 

 มิตเชลล ์(Mitchell, 1998) กล่าววา่รูปแบบสถานการณ์ซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมมี 3 
แบบ(Bunn, 1993; McWilliam, et al., 1992) ดงัน้ี 
 1. การซ้ือซ ้ าแบบเดิม (Straight Rebuy) เป็นสถานการณ์การซ้ือท่ีง่ายท่ีสุด เป็น
วธีิการซ้ือผลิตภณัฑ์เดิมดว้ยวิธีเดิม โดยไม่มีการเปล่ียนแปลง โดยทัว่ไปเป็นการซ้ือประจ าของฝ่าย
จดัซ้ือ 
 2.  การซ้ือซ ้ าแบบปรับปรุง (The Modified Rebuy) เป็นวิธีการซ้ือซ ้ าโดยพยายาม
คน้หาคุณสมบติัใหม่ ราคา เง่ือนไข หรือผูข้ายรายใหม่ ท่ีดีกวา่เดิม ในสถานการณ์น้ี ตอ้งมีผูร่้วม
ตดัสินใจมากกวา่กรณีแรก ผูข้ายเดิมจะกงัวลและหาวิธีป้องกนัยอดขายของตนให้ดีท่ีสุด ผูข้ายใหม่
จะตอ้งเสนอโอกาสต่าง ๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีดีกวา่บริษทัเดิมเพื่อแสวงหาผลประโยชน์จากการ
ขายใหไ้ด ้
 3.  งานใหม่ (New Task) เป็นสถานการณ์ในการซ้ือผลิตภณัฑใ์หม่ส าหรับงานใหม่
ของบริษทั บริษทัจะเผชิญกบัตน้ทุนหรือความเส่ียงท่ีมากข้ึน จึงตอ้งให้มีจ  านวนผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจมากข้ึน และคน้หาขอ้มูลส าหรับสถานการณ์ใหม่ เป็นโอกาสท่ีส าคญัส าหรับนกัการตลาด
ตอ้งวางแผนเก่ียวกบัปัจจยัต่าง ๆ ท่ีจะมีอิทธิพลต่อการซ้ือการจดัหาขอ้มูลและช่วยเหลือบริษทั
แกปั้ญหาต่าง ๆ การใชพ้นกังานท่ีมีความสามารถและช านาญเพื่อเอาชนะคู่แข่งขนัในสถานการณ์น้ี
ให้ไดน้อกจากนั้นแม็ควิลเลียมและคณะ (McWilliam et al., 1992) พบวา่สถานการณ์ของการซ้ือมี
ผลกระทบต่อขนาด และโครงสร้างของศูนยก์ารซ้ือ  

 Lewin and Donthu, 2005 กล่าววา่ ผูซ้ื้อสินคา้อุตสาหกรรม ซ้ือเม่ือไร (When Do 
Industrial Buyers?) และท าไมจึงซ้ือ (Who do) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความบ่อยคร้ังในการซ้ือ
ผลิตภณัฑมี์ดงัน้ี 
 1.  ผูซ้ื้อจะซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมก็ต่อเม่ือ มีผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ท่ีเขาผลิตอยู ่
เช่นโรงงานท าถุงมือยาง จะซ้ือยางพาราดิบ ก็ต่อเม่ือ ถา้มีความตอ้งการซ้ือถุงมือยาง 
 2.  ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์เช่น เสียหายง่าย ลกัษณะการใชง้าน ตน้ทุนและน ้าหนกั
เหล่าน้ีจะมีผลต่อความบ่อยคร้ังในการซ้ือ ดงันั้นบริษทัอุตสาหกรรมเหล็กจ าเป็นตอ้งซ้ือแร่เหล็ก
ติดต่อกนัทุกวนั เพื่อใชใ้นการผลิต จะซ้ือวสัดุส านกังานเดือนละคร้ังและซ้ือเตาส าหรับหลอมโลหะ
ทุก 3 ปี เป็นตน้ 
 3.  นโยบายสินคา้คงเหลือผูซ้ื้อจะมีอิทธิพลต่อความบ่อยคร้ังในการซ้ือ ถา้ปริมาณ
สินคา้คงคลงัมากจะกระทบต่อตน้ทุนในการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั นกัการตลาดตอ้งศึกษานโยบาย
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สินคา้คงคลงัของผูซ้ื้อ เพื่อก าหนดปริมาณการเสนอขายท่ีเหมาะสมและก าหนดระยะเวลาท่ี
เก่ียวขอ้ง 
 4. ภาวะเศรษฐกิจ ความบ่อยคร้ังในการซ้ือสินคา้อุตสาหกรรม มีอิทธิพลจากภาวะ
เศรษฐกิจเม่ือภาวะเศรษฐกิจตกต ่าบริษทัจะเล่ือนการซ้ือออกไปโดยเขาจะมีระดบัสินคา้คงคลงั
ต ่าสุด และเล่ือนการซ้ือสินคา้ประเภททุนท่ีมีราคาสูง 
 2.5 ผู้มีส่วนร่วมในกระบวนการซ้ือขององค์กรธุรกจิ 
 (พฤติกรรมองคก์ารและการจดัการการตลาด  หนา้ 106-107) ใครเป็นผูท้  าหนา้ท่ีใน
การซ้ือสินคา้และบริการมูลค่าหลายล้านเหรียญ ซ่ึงเป็นท่ีตอ้งการขององค์กรธุรกิจแห่งหน่ึงใน
สถานการณ์การซ้ือซ ้ าจากผูข้ายประจ าและการซ้ือซ ้ าแบบปรับปรุง  เจา้หน้าท่ีจดัซ้ือจะมีอิทธิพล
หรือความส าคญัมากท่ีสุด ขณะท่ีเจา้หนา้ท่ีฝ่ายอ่ืนๆ  จะมีอิทธิพลมากกวา่ในการซ้ือใหม่หรือซ้ือคร้ัง
แรก เช่น เจา้หน้าท่ีฝ่ายวิศวกรรมมกัจะมีอิทธิพลอย่างส าคญัในการเลือกสรรอุปกรณ์ผลิตภณัฑ ์ 
ขณะท่ีเจา้หน้าท่ีจดัซ้ือจะมีอิทธิพลหรือบทบาทหลกัในการเลือกซัพพลายเออร์  ส่วนสถานการณ์
การซ้ือซ ้ า  และในเวลาท่ีมีการเลือกซพัพลายเออร์  การติดต่อส่ือสารควรพุ่งเป้าไปท่ีเจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ
เป็นส าคญั 
 เว็บสเตอร์  และวินด์  เรียกหน่วยท่ีท าหน้าท่ีตดัสินใจในองค์กรท่ีดูแลด้านการ
จัดซ้ือว่าศูนย์กลางการซ้ือ อันประกอบด้วย  “บุคคลและกลุ่มบุคคลทั้ งหมดท่ีมีส่วนร่วมใน
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงลว้นแต่มีเป้าหมายและความเส่ียงอนัเน่ืองมาจากการตดัสินใจดงักล่าว
ร่วมกนั”   ศูนยก์ลางการซ้ือประกอบดว้ยสมาชิกทั้งหมดขององคก์ร   ซ่ึงแสดงบทบาทใดบทบาท
หน่ึงในกระบวนการตดัสินใจซ้ือทั้งเจด็ประการดงัต่อไปน้ี 

 1. ผูริ้เร่ิม ไดแ้ก่  ผูเ้สนอหรือแนะน าความคิดริเร่ิมในการท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการ 

 2. ผูใ้ช ้ไดแ้ก่  ผูท่ี้จะใชสิ้นคา้หรือบริการในหลาย ๆ กรณี  ผูใ้ชม้กัจะเป็นผูริ้เร่ิมให้

มีการเสนอ ซ้ือและช่วยก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ 

 3. ผูมี้อิทธิพลไดแ้ก่ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ มกัจะช่วยในการก าหนด

คุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ละใหข้อ้มูลการประเมินผลทางเลือก ในกรณีน้ีเจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือค่อนขา้งมี

ความส าคญัมาก 

 4. ผูต้ดัสินใจ  ไดแ้ก่  ผูท่ี้ท  าการตดัสินใจเก่ียวกบัคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ละ / หรือ

ซพัพลายเออร์ 

 5. ผูอ้นุมติั  ไดแ้ก่  ผูมี้อ  านาจในการอนุมติัการด าเนินการของผูต้ดัสินใจหรือผูซ้ื้อ 
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 6. ผูซ้ื้อไดแ้ก่  บุคคลผูมี้อ  านาจอยา่งเป็นทางการในการเลือกซพัพลายเออร์ และ
ก าหนดเง่ือนไขการเจรจาส าหรับการซ้ือท่ีค่อนขา้งซบัซอ้น  ในการเจรจาเพื่อซ้ือสินคา้อาจตอ้งมี
ผูจ้ดัการระดบัสูงเขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ย 
  7. ผูค้วบคุมดูแล  ไดแ้ก่  บุคคลซ่ึงมีอ านาจในการป้องกนัไม่ใหผู้ข้าย หรือขอ้มูล
บางอยา่งเขา้ถึงสมาชิกในศูนยก์ลางการซ้ือ  เช่น  เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ  พนกังานตอ้นรับ และพนกังาน
รับโทรศพัทท่ี์คอยกนัไม่ใหพ้นกังานขายเขา้พบ หรือติดต่อผูใ้ชห้รือผูต้ดัสินใจ 
 2.6 รูปแบบการซ้ือ 
             รูปแบบการซ้ือในตลาดองคก์ารแบ่งตามประสบการณ์การซ้ือได ้3 ประเภท คือ 
การซ้ือคร้ังแรก (New Buy)  การซ้ือซ ้ าท่ีมีการแกไ้ข  (Modified Rebuy)  และการซ้ือซ ้ าจากผูข้าย
ประจ า  (Straight Rebuy)  ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. การซ้ือคร้ังแรก  (New Buy)  เป็นการซ้ือสินคา้และ/หรือบริการของผูซ้ื้อเป็น
คร้ังแรก  การซ้ือคร้ังแรกมกัจะเก่ียวขอ้งกบัรายการซ้ือท่ีเกิดข้ึนไม่บ่อยนกัหรือเป็นการซ้ือเพื่อจดัตั้ง
โรงงานหรือบริษทั  เช่น  การติดตั้งเคร่ืองจกัรขนาดใหญ่ คอมพิวเตอร์ อาคารหรือคลงัสินคา้หลงั
ใหม่  การซ้ือโรงงาน  เป็นตน้  เป็นการตดัสินใจท่ีมีมูลค่าการซ้ือสูงและเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ
ใน การแกปั้ญหาท่ีกวา้งขวาง  เน่ืองจากองคก์ารขาดประสบการณ์และไม่เคยใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีจะซ้ือ
มาก่อนตอ้งใช้เงินลงทุนจ านวนมาก มีความเส่ียงสูง  จ  านวนของผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจจะมี
มาก ตอ้งการขอ้มูลข่าวสารท่ีมากกวา่เพื่อใชใ้นการตดัสินใจท่ียาวนานกวา่ 
               หากผูข้ายเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งกบักระบวนการการตดัสินใจตั้งแต่ช่วงเร่ิมตน้ก็
จะอยู่ในต าแหน่งท่ีดีกว่าคู่แข่งขนัรายอ่ืน  ด้วยการให้ความช่วยเหลือแนะน า และให้ขอ้มูลแก่
องคก์ารผูซ้ื้อ นอกจากนั้นความสัมพนัธ์อนัยาวนานระหวา่ง ผูซ้ื้อและผูข้ายยงัมีส่วนกระตุน้องคก์าร
ผูซ้ื้อในการให้ความสนับสนุนแก่องค์การผูข้ายอีกด้วย  และบ่อยคร้ังท่ีการเยี่ยมเยียนและการ
โทรศพัทติ์ดต่อกบัลูกคา้ให้ประโยชน์กบัพนกังานขายในการเผา้คอยติดตามให้ทนักบักิจกรรมของ
ลูกคา้เพื่อประโยชน์ในการเสนอขายสินคา้ และบริการ 
 2. การซ้ือซ ้ าท่ีมีการแกไ้ข  (Modified Rebuy)  มกัเกิดข้ึนในสถานการณ์ท่ีผูซ้ื้อมี
ประสบการณ์ในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ และตอ้งการเปล่ียนแปลงแกไ้ขเก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ 
ราคา  ขอ้ก าหนดในการส่งมอบ และเง่ือนไขอ่ืนๆ  ซ่ึงท าให้เกิดขอ้จ ากดัในกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ  เช่น  ต้องการต่อรองราคาเม่ือมีการซ้ือในความถ่ีและปริมาณมากข้ึน  หรือต้องการเปล่ียน
คุณลกัษณะของสินคา้ท่ีตอ้งการจะซ้ือ  โดยผูซ้ื้อใช้ความรู้และประสบการณ์ในอดีตเก่ียวกบัขอ้
ไดเ้ปรียบและขอ้เสียเปรียบของผลิตภณัฑ์  การให้ขอ้มูลข่าวสารมาเป็นแนวทางเปล่ียนแปลงแกไ้ข  
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วิธีการซ้ือให้แตกต่างไปจากคร้ังก่อน  ผลิตภณัฑ์ท่ีมกัใช้ในรูปแบบการซ้ือท่ีมีการแก้ไข ได้แก่  
เคร่ืองมือขนาดเล็ก  วสัดุส้ินเปลือง และช้ินส่วนประกอบ เป็นตน้ 
 3. การซ้ือซ ้ าจากผูข้ายประจ า  (Straight  Rebuy)  การซ้ือแบบน้ีเร่ิมมีลกัษณะเป็น
หน้าท่ีประจ าเม่ือการซ้ือมีความถ่ีสูง  องค์การผูซ้ื้อจะเลือกซ้ือจากผูจ้  าหน่ายหรือผูข้ายหลายๆราย
โดยใหน้ ้าหนกักบัความพอใจในการซ้ือท่ีผา่นมาจากผูข้ายท่ีติดต่อซ้ือขายกนัอยูแ่ลว้  โดยองคก์ารผู ้
ซ้ือจะสั่งซ้ือซ ้ าโดยอตัโนมติั ช่วยประหยดัเวลาในการสั่งซ้ือสินคา้ซ ้ า  ดงันั้นผูข้ายจึงตอ้งพยายาม
รักษาคุณภาพของสินคา้และบริการไวใ้นระดบัท่ีผูซ้ื้อพอใจดว้ย  ส าหรับผูข้ายท่ีไม่เคยติดต่อซ้ือขาย
กนัก็จะพยายามเสนอส่ิงใหม่เพื่อตอบสนองความพอใจขององค์การ  เพื่อให้องค์การพิจารณาซ้ือ
จากผูข้ายเหล่านั้นบา้ง  โดยพยายามให้รับค าสั่งซ้ือแมจ้ะเป็นการสั่งซ้ือจ านวนน้อยก็ตาม  และ
หลงัจากนั้นก็พยายามขยายขนาดการซ้ือจากผูข้ายประจ ามกัจะท าสัญญาระยะยาว  ประเภทของ
สินคา้ท่ีซ้ือไดแ้ก่  สินคา้ประเภทวตัถุดิบ เช่น ถ่านหิน  เหล็ก  ไม ้ ขา้วสาร  ขา้วโพด  สินคา้ประเภท
วสัดุสินเปลืองส านกังาน  การซ้ือเคมีภณัฑเ์ป็นจ านวนมากๆ 

  

3. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
 3.1  ความหมายของส่วนประสมการตลาด 
   ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 35-36, 337 อธิบายว่าความหมายของส่วน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยั
ท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวาง
กลยทุธ์ทางการตลาด  

  ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) การจดัจ าหน่าย (Place) 
การก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)เราสามารถเรียกส่วนประสมทาง
การตลาดไดอี้กอยา่งหน่ึงว่า 4’Ps ส่วนประกอบทั้ง 4 ตวัน้ี ทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั P แต่ละตวัมี
ความส าคญัเท่าเทียมกนั แต่ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเนน้น ้ าหนกัท่ี P 
ใดมากกวา่กนั เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวัผูบ้ริโภค 

 Kotler, 1997, p. 98 อธิบายวา่ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช้ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดเคร่ืองมือทาง
การตลาดน้ีเรียกวา่ 4Ps ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย  
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 Boone & Kurtz, 1989, p. 9 อธิบายวา่ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจยัทาง
การตลาดท่ีควบคุมได้ ท่ีกิจการจะต้องใช้ร่วมกันเพื่อสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย 
หมายถึง ความเก่ียวขอ้งกนัของ 4 ส่วนคือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดถือ
วา่เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจสามารถควบคุมได ้ตอ้งใชร่้วมกนัทั้ง 4 อยา่ง วตัถุประสงคท่ี์
ใชเ้พื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ (ตลาดเป้าหมาย) ให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ซ่ึงประกอบดว้ย 
ตวัสินคา้ ราคา การจดัจ าหน่าย การแจกจ่ายตวัสินคา้และส่งเสริมการตลาด  
 สุวสา ชยัสุรัตน์ 2537, หนา้ 30-31 อธิบายวา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing 
mix) ในการ ด าเนินธุรกิจทุกประเภทจะมีปัจจยัต่าง ๆ มากระทบการท างาน โดยเฉพาะอยา่งยิ่งการ
ด าเนินงานทางการตลาด จะมีปัจจยั 2 อยา่ง คือ ปัจจยัภายในของกิจการ (Internal Factors) ผูบ้ริหาร
หรือผูป้ระกอบการสามารถควบคุมให้เป็นไปตามนโยบายของกิจการ คือ ส่วนประสมการตลาด 
ปัจจยัภายนอก (External Factors) ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการด าเนินงานของกิจการไม่สามารถ
ควบคุมได ้ดงันั้น ตอ้งปรับปัจจยัภายในให้สอดคล้องกบัปัจจยัภายนอก เช่น สภาพแวดลอ้มทาง
เศรษฐกิจ สังคม การเมือง คู่แข่งขนั วฒันธรรม กฎหมาย และเทคโนโลยี 
 3.2  องค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2544: 69-70 อธิบายว่าส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4P’s) ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุม ซ่ึง
หน่วยงานต่างๆ ใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่ลูกคา้ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี
ประกอบดว้ย  

 3.2.1  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองความจ าเป็นและ
ความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ซ่ึงจะประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี กิจกรรม องคก์าร หรือบุคคล โดยผลิตภณัฑ์
ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์ขาย
ไดผ้ลิตภณัฑเ์ป็นรูปแบบส าคญัหรือสัญลกัษณ์ท่ีช่วยแยกแยะมนุษยใ์นสังคมออกจากกนั และแสดง
บทบาทท่ีแตกต่างกนั การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ คือ การวิเคราะห์ ตดัสินใจและจดัการ
เก่ียวกบัสินคา้และบริการจะประกอบดว้ย 

 1) การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั หมายถึง การด าเนินการในเร่ือง
ของการออกแบบชุดความแตกต่างท่ีมีความหมายใหก้ารเสนอของบริษทัมีความโดดเด่นแตกต่าง
จากการเสนอของคู่แข่งขนัในการน าเสนอสินคา้และบริการ 
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  2) การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ เป็นกิจกรรมในการก าหนดขอ้เสนอ
และภาพลกัษณ์ของบริษทั เพื่อเขา้ครอบครองต าแหน่งทางการแข่งขนัโดดเด่นและมีมูลค่า/ คุณค่า
ใหอ้ยูใ่นจิตใจของลูกคา้และกลุ่มเป้าหมาย 

  3) กลยทุธ์เก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ เป็นการพิจารณาถึงคุณสมบติั
ท่ีมีลกัษณะท่ีดีเด่นและแปลกใหม่ของผลิตภณัฑ์ รวมทั้งเป็นลกัษณะท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด นอกจากน้ียงัตอ้งค านึงถึงองค์ประกอบ
ของผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในระดบัต่าง ๆ กนั ซ่ึงไดแ้ก่ 

   (1) ผลิตภณัฑห์ลกั หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานส าหรับผลิตภณัฑท่ี์
ลูกคา้จะไดรั้บจากการซ้ือสินคา้โดยตรง 

   (2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้สามารถ
สัมผสัหรือรับรู้ไดอ้นัประกอบดว้ย คุณภาพ เป็นการวดัคุณภาพทางดา้นการท างานประโยชน์และ
ความคงทนของผลิตภณัฑ์ รูปร่างลกัษณะเป็นรูปร่างลกัษณะทางกายภาพท่ีสามารถมองเห็นได ้
รูปแบบเป็นลกัษณะผลิตภณัฑ์ท่ีทนัสมยัและน่ามอง และให้ความรู้สึกดีกบัผูซ้ื้อ การบรรจุหีบห่อ
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบและการผลิตส่ิงบรรจุ ตราสินคา้หมายถึง ช่ือ Name ค า Word 
สัญลกัษณ์Symbol การออกแบบ Design หรือ ส่วนประสมส่ิงดัง่กล่าวเพื่อระบุถึงสินคา้และบริการ
ของผูข้ายรูปลกัษณะอ่ืน ๆ เป็นลกัษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ ท่ีสามารถสัมผสัไดด้ว้ยประสาททั้ง 5 
เช่น รูป รสกล่ิน เสียง สัมผสั 

   (3) ผลิตภณัฑค์วบ หมายถึง ผลประโยชน์หรือบริการเพิ่มเติม ท่ีลูกคา้
ไดรั้บหลงัจากการซ้ือสินคา้นั้น 

   (4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั คือ ส่ิงท่ีลูกคา้คาดวา่จะไดรั้บจาก การซ้ือ และ
การใชผ้ลิตภณัฑ์ 

   (5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์มีลกัษณะริเร่ิมท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ได ้

 3.2.2 ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑ์ท่ีแสดงออกในรูปของตวัเงิน 
ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ดงันั้นผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบมูลค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคา หาก
มูลค่าของผลิตภณัฑ์มีสูงกวา่ราคา ก็จะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น ราคาเป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของ
ผลิตภณัฑ์ ออกมาในรูปของเงินตราผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์ และ
ราคา (Price) ผลิตภณัฑน์ั้น โดยถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาเขาจะตดัสินใจซ้ือ เพราะฉะนั้นในการก าหนด
กลยทุธ์ดา้นราคาจะตอ้งค านึงถึง 
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  1) การยอมรับของลูกค้า โดยตอ้งสร้างมูลค่าของผลิตภณัฑ์ให้สูงกวา่ราคา
ผลิตภณัฑน์ั้น ๆท าใหเ้กิดความพอใจ 

  2) ต้นทุนของสินค้า รวมถึงค่าใชจ่้ายและก าไรของผูผ้ลิต วิธีน้ีเป็นการ
ค านวณวา่ตน้ทุนของเราอยูท่ี่เท่าใด แลว้ บวกค่าขนส่ง ค่าแรงของเรา บวกก าไร จึงไดม้าซ่ึงราคา แต่
หากราคาท่ีไดม้าสูงมาก เราอาจจ าเป็นตอ้งมีการท าประชาสัมพนัธ์ หรือปรับภาพลกัษณ์ให้เขา้กบั
ราคานั้น 

  3) ลักษณะการแข่งขัน คือการก าหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซ่ึงอาจจะต ่า
มากจนเราจะมีก าไรน้อย ดงันั้นหากเราคิดท่ีจะก าหนดราคาตามตลาด เราอาจจะตอ้งมานั่งคิด
ค านวณยอ้นกลบัวา่ ตน้ทุนสินคา้ควรเป็นเท่าไรเพื่อจะไดก้ าไรตามท่ีตั้งเป้า แลว้มาหาทางลดตน้ทุน
ลง 

 3.2.3  การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางการจดัจ าหน่ายใช้
เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดการจดัจ าหน่าย ในระบบช่องทางการจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิตคนกลาง ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม โดยมี
กิจกรรมซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ีช่วยกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง (Transportation) การเก็บ
รักษาสินคา้คงคลงั (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) และ การบริการสินคา้คงเหลือ 
(Inventory Management) 

  1) ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนไปยงั
ตลาดในระบบช่องทางการจดัจ าหน่าย จึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง และผูบ้ริโภค 

  2) การกระจายตัวสินค้า หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ยตวั 
ผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขนส่ง การเก็บรักษาสินคา้ การบริหารสินคา้ 
คงเหลือ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใหเ้กิดการประสานงานใหเ้กิดตน้ทุนใน การจดัจ าหน่ายต ่าสุดโดย 
มีระดบัการใหบ้ริการลูกคา้ท่ีเหมาะสมและมุ่งหวงัก าไร ในการกระจายตวัสินคา้ ซ่ึงสามารถสรุป 
หนา้ท่ีไดด้งัน้ี 

  (1) การคาดคะเนยอดขาย เป็นการประมาณยอดขายท่ีเกิดข้ึนในช่วงเวลา
หน่ึงเพราะยอดขายท่ีเกิดข้ึนจะเก่ียวขอ้งกบัการเตรียมสินคา้คงเหลือใหเ้หมาะสม 

  (2) การวางแผนการจดัจ าหน่าย เป็นการเตรียมงานแต่ละงานท่ีจะปฏิบติั
เก่ียวกบัการกระจายตวัสินคา้ 

  (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ เป็นการจดัการใหมี้ผลิตภณัฑข์ายในตลาด
โดยไม่ขาดแคลนและมีในปริมาณท่ีเหมาะสม 
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  (4) การด าเนินงานเก่ียวกบัการสั่งซ้ือ เป็นขั้นตอนในการจดัการตาม
ใบสั่งซ้ือของลูกคา้ 

  (5) การบรรจุภณัฑ์ เพื่อรักษาและคุม้ครองสินคา้ให้อยูใ่นสภาพท่ีดี 
  (6) การคลงัสินคา้ เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัทิศทางการเคล่ือนไหว

ของสินคา้เพื่อใหเ้กิดการประหยดัเวลาและค่าใชจ่้าย 
  (7) การจดัการวสัดุ เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกใชอุ้ปกรณ์ เคร่ืองมือ

ท่ีเหมาะสม เพื่อใหก้ารเคล่ือนยา้ยเกิดการสูญเสียนอ้ยท่ีสุด 
  (8) การขนส่ง เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขนส่งสินคา้วา่จะใชว้ธีิไหน 

และอยา่งไรจึงเหมาะสมและประหยดัท่ีสุด 
  3.2.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความ

พึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล เพื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการ เพื่อ
เตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ื้อหรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้าง
ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย ท าการขาย และการ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น ซ่ึงเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ อาจเลือกใชห้น่ึงหรือ
หลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน 
(Integrated Marketing Communication: IMC.) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์
คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญัประกอบดว้ย 5 
เคร่ืองมือดงัน้ี 

 1) การโฆษณา (Advertising) เป็นเคร่ืองมือท่ีดีท่ีสุด ส าหรับการสร้าง
รูปแบบของการติดต่อส่ือสารท่ีไม่ใชบุ้คคลท่ีตอ้งจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ ์เพื่อน าเสนอ และส่งเสริม
ความคิดของสินคา้หรือบริการ 

 2) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือระยะสั้นเพื่อ
ส่งเสริมใหมี้การติดตามหรือซ้ือ ผลิตภณัฑห์รือบริการนั้น เช่น คูปอง การประกวด การใหข้องแจก 
เป็นตน้ โดยบริษทัจะใชเ้คร่ืองมือการส่งเสริมการขายเพื่อสร้างการตอบสนองท่ีเร็วให้กบัขอ้เสนอ
ของผลิตภณัฑแ์ละเพื่อกระตุน้ยอดขาย 

 3) การประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations: PR) เป็นแผนการท่ี
ก าหนดข้ึนมาเพื่อส่งเสริมหรือสร้างภาพพจน์ของบริษทั เน่ืองจากการประชาสัมพนัธ์จะมีความ
น่าเช่ือถือสูงเพราะขอ้มูล ข่าวสารต่าง ๆ ท่ีไดรั้บจะมีความเป็นจริงต่อลูกคา้มาก 
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 4) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) จะเป็นการติดต่อส่ือสาร
ท่ีเกิดข้ึนโดยตรง เป็นลกัษณะของการเผชิญหนา้ระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ โดยพนกังานขายสามารถ
น าเสนอสินคา้ และตอบขอ้ซกัถามใหก้บัลูกคา้จนเกิดความตอ้งการ และเกิดการตดัสินใจซ้ือไดม้าก
ท่ีสุด 

 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นรูปแบบการตลาดท่ีมีการใช้
ส่ือหลายรูปแบบเขา้มาเก่ียวขอ้ง เช่น โทรศพัท ์จดหมาย เป็นตน้ ซ่ึงลกัษณะข่าวสารท่ีส่งไป
สามารถเจาะใหก้บัผูรั้บแต่ละคนไดโ้ดยตรงกบัผูซ้ื้อท าใหเ้กิดการตอบสนองทนัที 

 

4. ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัเคร่ืองป๊ัมลมอตุสาหกรรม 
 

 ป๊ัมลม หรือ เคร่ืองอดัอากาศหรือ เคร่ืองอดัลม มีช่ือภาษาองักฤษวา่ "Air Compressor" 
ท าหนา้ท่ีในการอดัลมให้มีแรงดนัสูงตามท่ีเราตอ้งการเพื่อน าไปใชป้ระโยชน์ในงานต่างๆ ไม่วา่จะ
เป็นระบบลมในโรงงานอุตสาหกรรมตั้งแต่ขนาดเล็ก ตลอดจนถึงโรงงานอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ 
 4.1 ป๊ัมลมหรือเคร่ืองอดัลม จ าแนกออกเป็น 6 ประเภท  
 4.1.1  ป๊ัมลมหรือเคร่ืองอดัลมแบบลูกสูบ (Piston Air Compressor) 
 4.1.2 ป๊ัมลมหรือเคร่ืองอดัลมแบบสกรู (Screw Air Compressor) 
 4.1.3 ป๊ัมลมหรือเคร่ืองอดัลมแบบใบพดัเล่ือน (Sliding Vane Rotary Air 
Compressor) 
 4.1.4 ป๊ัมลมหรือเคร่ืองอดัลมแบบใบพดัหมุน (Roots Air Compressor) 
 4.1.5 ป๊ัมลมหรือเคร่ืองอดัลมแบบไดอะเฟรม (Diaphargm Air Compressor) 
 4.16  ป๊ัมลมหรือเคร่ืองอดัลมแบบกงัหนั (Redial and axial flow Air 
Compressor) 

 โดยทัว่ไปแลว้ส่วนใหญ่ป๊ัมลมหรือเคร่ืองอดัลมท่ีนิยมใชก้นัอยูมี่ 2 ประเภท
ใหญ่ๆ ไดแ้ก่ ป๊ัมลมแบบลูกสูบท่ีส่วนใหญ่เราจะเห็นตามร้านซ่อมปะยางขนาดเล็ก งานพน่สีและ 
ป๊ัมลมหรือเคร่ืองอดัลมแบบสกรู ท่ีนิยมใชใ้นโรงงานอุตสาหกรรม 
 4.2  ประเภทเคร่ืองอดัลมที่นิยมใช้ แบ่งเป็น 2 ประเภท 

 4.2.1   เคร่ืองอัดอากาศแบบลูกสูบ (Piston compressor)  ท างานโดยการอดั
อากาศท่ีบรรจุในกระบอกสูบให้มีปริมาตรน้อยลงท าให้ความดนัเพิ่มข้ึนก่อนส่งไปเก็บภายในถงั
บรรจุความดนัซ่ึงสามารถผลิตลมท่ีมีแรงดนัใชง้านไดเ้ร่ิม ตั้งแต่ความดนัต ่าถึงความดนัสูงและเป็น

http://www.kaowna.co.th/%E0%B8%9B%E0%B8%B1%E0%B9%8A%E0%B8%A1%E0%B8%A5%E0%B8%A1.htm


 22 

ท่ีนิยมใช้กันในงานอุตสาหกรรมขนาดเล็ก เน่ืองจากผลิตลมได้ช้าและมีขนาดเล็กใช้งานตาม
ป๊ัมน ้ามนัใชเ้ติมลมยาง และงานทัว่ไป 

 
 

รูปภาพท่ี 2.2 เคร่ืองป๊ัมลมแบบลูกสูบ (Piston Air Compressor) 
 

   สุรศกัด์ิ นาคาลกัษณ์ (2547, หนา้ 41) ไดก้ล่าววา่การอดัอากาศจะเร่ิมจากการ
เล่ือนตวัลงของลูกสูบในจงัหวะดูดแรงดูดของลูกสูบจะชนะแรงดนั Spring ของ Suction valve ท า
ใหว้าลว์เปิดใหอ้ากาศไหลผา่นเขา้ไปภายในกระบอกสูบโดยผา่นไส้กรองอากาศเพื่อแยกส่ิงสกปรก
เช่น เศษฝุ่ นต่างๆ ออกก่อน จากนั้นลูกสูบจะเล่ือนท่ีข้ึนในจงัหวะอดั จงัหวะน้ี Suction valve จะถูก
ดนัให้ปิด และDelivery valve หรือ Valve ทางส่งจะถูกเปิดดว้ยแรงดนัท่ีมีอยูภ่ายในกระบอกสูบ 
ประมาณ 5 kg/cm2 ซ่ึงมีมากกวา่แรงดนั Spring ท าให้อากาศผา่นไปได ้การอดัตวัของอากาศท าให้
เกิดความร้อน ความหนาแน่นของอากาศจะมีนอ้ยลง จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งน าอากาศท่ีอดัไดใ้น Stage 
แรกไปผา่น Inter Cooler เพื่อหล่อเยน็ลดอุณหภูมิของอากาศอดัและเพื่อเพิ่มความหนาแน่นให้กบั
อากาศ จากนั้นจะเขา้ไปสู่ Stage ท่ี 2 ซ่ึงจะประกอบไปดว้ยลูกสูบและกระบอกสูบท่ีเล็กลง
โดยทัว่ไปแลว้ผูผ้ลิตจะออกแบบมาใหลู้กสูบมี 2 ส่วนอยูใ่นลูกสูบเดียวกนั เม่ือลูกสูบเล่ือนท่ีลง ล้ิน
ทางดูด (Suction valve) จะถูกเปิดออกท าให้อากาศท่ีผา่นมาจาก Stage แรกเขา้ไปยงักระบอกสูบ 
เม่ือลูกสูบเล่ือนข้ึน Suction valve จะถูกเปิด เพราะแรงดนัภายในกระบอกสูบใน Stage น้ี จะ
มากกวา่แรงดนั Spring คือประมาณ 27 kg/cm2 ขณะเดียวกนั Delivery valve ใน Stage ท่ี 2 จะถูก
เปิดท าใหอ้ากาศท่ีอดัไดผ้า่นต่อไปยงั Inter cooler เพื่อลดอุณหภูมิความร้อนและเพิ่มความหนาแน่น 
ก่อนท่ีจะผา่น Dryer เพื่อแยกน ้าและน ้ามนัท่ีมีอยูใ่นอากาศก่อนท่ีจะเก็บเขา้ถงัลม แรงดนัลมท่ีไดจ้ะ
ส่งไปตามท่อลม และส่งไปใชง้านในระบบนิวแมติก” (Pneumatic)  

4.2.2  เคร่ืองอัดอากาศแบบสกรู (Screw Air Compressor) เคร่ืองอดัอากาศชนิดน้ีมี
เพลาสกรูอยูส่องตวัแกนเพลาตวัสกรูซ่ึงมีสันฟันนูนเรียกวา่สกรูตวัผูแ้ละเพลาสกรูอีกตวัซ่ึงมีสันฟัน



 23 

เวา้เรียกวา่สกรูตวัเมีย สกรูทั้งสองประกอบอยูภ่ายในเส้ือของสกรูโดยมีลูกปืนรองรับเพลาชุดสกรู
ทั้งดา้นหน้าและดา้นหลงัเป็นชุดสกรู ท าหนา้ท่ีอดัอากาศให้มีแรงดนัสูงข้ึนแลว้น าไปเก็บไวใ้นถงั
เก็บลม แรงดนัลมท่ีผลิตข้ึน มีความดนัตั้งแต่ 1-10 กิโลกรัมต่อตารางเซนติเมตร ลมอดัท่ีผลิตไดจ้ะ
น าไปใชใ้นการท างานของระบบนิวแมติก” (Pneumatic)  ของเคร่ืองจกัรท่ีใชล้มเป็นตวัควบคุมการ
ท างาน เช่นผลิตพลาสติก ผลิตขวดแกว้ เคร่ืองทอผา้ งานเฟอร์นิเจอร์ โรงงานผลิตกระดาษ โรงงาน
ไมอ้ดั โรงงานผลิตเหล็ก โรงงานประกอบรถยนต์ ศูนยบ์ริการรถยนต ์ผลิตช้ินส่วนอิเล็กทรอนิกส์ 

อุตสาหกรรมอาหารและยาเวชภณัฑ ์   
 

 
 

ภาพท่ี 2.3 เคร่ืองป๊ัมลมแบบสกรู (Screw Air Compressor) 
 

5. นิคมอตุสาหกรรมนวนคร จังหวดัปทุมธานี (Nava Nakorn Industrial Estate)  
 
 5.1 ข้อมูลทัว่ไป จดัตั้งโดยบริษทั นวนคร จ ากดั (มหาชน) ก่อตั้ง 26 มีนาคม 2514 ท่ี
อยู ่999 หมู่ 13 ต าบลคลองหลวง อ าเภอคลองหน่ึง จงัหวดัปทุมธานี มีพื้นท่ีมากกวา่ 6,500 ไร่ ทุน
จดทะเบียน 1,452,591,000 บาทโทร (02)529-0031-5, (02)529-0131-5 แฟกซ์ (02)529-2176  
อีเมล: sales@navanakorn.co.th เวบ็ไซต:์ http://www.navanakorn.com  
 5.2 ประเภทอุตสาหกรรม ภายในนิคมมีผูป้ระกอบกิจการประมาน 230 บริษทัผลิต
สินคา้ต่าง เช่น อิเล็คทรอนิกส์ ออโตพ้าร์ท อาหาร ของเด็กเล่น แพค็เกจจ้ิงเฟอร์นิเจอร์ ฉีดพลาสติก 
ของใชใ้นบา้น อุปกรณ์การแพทย ์แม่พิมพ ์โลจิสติกส์ ลูกยาง รีไซเคิล เจียรไนเพชร อะลูมิเนียม 
อ่ืนๆ  (ท่ีมา : www.navanakorn.com ) 
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6. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 ธีระ จนัทร์วิจิตรกุล (2547) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหมอ้
แปลงไฟฟ้าของโรงงานอุตสาหกรรมในอ าเภอสามพราน จงัหวดันครปฐม ผลการศึกษาพบว่า
เหตุผลส าคญัในการตดัสินใจและอ านาจตดัสินใจซ้ือหมอ้แปลงไฟฟ้า คือ ตอ้งการขยายก าลงัการ
ผลิต เจา้ของกิจการ คือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและอ านาจการตดัสินใจซ้ือหมอ้แปลง
ไฟฟ้าของกิจการจ านวนมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัภายนอกดา้นภาวะเศรษฐกิจ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่คิดว่าไม่มีผลต่อการซ้ือหม้อแปลง ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมากท่ีสุด เร่ือง ความคงทนต่อการใชง้านและ
การให้การบริการหลงัการขาย ดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก เร่ือง
ระดบัราคาขายสามารถต่อรองราคาได ้และระยะเวลาในการช าระเงิน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมาก เร่ือง การส่งมอบตรงตามก าหนดเวลา ความพร้อม
และความรวดเร็วในการส่ง ความสะดวกในการติดต่อประสานงานกบัผูผ้ลิต ท าเลท่ีตั้งและ
ศูนยบ์ริการใกลก้บัโรงงานลูกคา้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถาม ให้ความส าคญัใน
ระดบัปานกลาง เร่ือง การเอาใจใส่ติดตามและความรู้ความสามารถของพนกังานขาย  
 วรชาติ ตนัติวาจา (2545) ไดศึ้กษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมทาง
การตลาดของอุปกรณ์ไฟฟ้าส าหรับงานอุตสาหกรรม: กรณีศึกษาห้างหุ้นส่วนจ ากดัตนัติออโตเมชัน่ 
ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดงัน้ี ดา้น
ผลิตภณัฑ์มีความพึงพอใจสูงสุดมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลางอนัดบัแรก ไดแ้ก่ ความมีช่ือเสียง
น่าเช่ือถือของตรายี่ห้อสินคา้ท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นราคามีความพึงพอใจท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก
อนัดบัแรกไดแ้ก่ วธีิการช าระเงิน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความพึงพอใจท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดใน
ระดบัปานกลางอนัดบัแรก ไดแ้ก่ ความสะดวกในการติดต่อประสานงานกบัห้างฯ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีความพึงพอใจท่ีมีค่าสูงสุดในระดบัปานกลาง อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ความสะดวกในการ
ติดต่อประสานงานกบัฝ่ายขาย 
 อมร หมีรักษา (2539) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เตาเผาขยะและกากของเสียเพื่อลดมลพิษในโรงงานอุตสาหกรรม ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริหารของ
โรงงานอุตสาหกรรมส่วนใหญ่ มีความรู้เก่ียวกบัวิธีการก าจดัขยะอยู่ในระดบัปานกลางถึงระดบั
นอ้ย ซ่ึงส่วนใหญ่แลว้ วธีิการก าจดัขยะและกากของเสีย โดยการส่งให้กบัเทศบาลน าไปทิ้ง แต่ยงัมี
ขยะบางชนิดท่ีเทศบาลไม่เก็บ จึงตอ้งจา้งบริษทัเอกชนน าไปทิ้ง ท าให้เกิดปัญหากบัสภาพแวดลอ้ม
เพราะวา่ผูบ้ริหารยงัขาดความรู้ ความเขา้ใจเก่ียวกบัพระราชบญัญติัส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงส่วนใหญ่แลว้
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ผูบ้ริหาร ไดรั้บความรู้และข่าวสาร จากงานนิทรรศการเก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้ม และมีเจา้หนา้ท่ีของรัฐ
เขา้ไปให้การแนะน า หรือจากพนกังานขายเท่านั้น ซ่ึงผูบ้ริหารส่วนใหญ่ไม่ค่อยค านึงถึงส่วน
สุดทา้ยของขบวนการผลิต เพราะเตาเผาเป็นการลงทุนท่ีตน้ทุนจม ส าหรับปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อ
การเลือกซ้ือเตาเผาขยะและกากของเสียเพื่อลดมลพิษ ปัจจยัส าคญัส่วนใหญ่แลว้ผูบ้ริหารเป็นผู ้
ตดัสินใจในการซ้ือ ปัจจยัรองลงมาท่ีให้การสนบัสนุนไดแ้ก่เจา้หนา้ท่ีของรัฐ วิศวกรโรงงาน และ
พนกังานขาย และปัจจยัท่ีผูบ้ริหารค านึงถึงมากท่ีสุดไดแ้ก่ 3 ปัจจยัหลกั คือ ความปลอดภยัในการ
ท างาน คุณภาพจากปล่องควนั และราคาของสินคา้ ในการตดัสินใจซ้ือเม่ือมีปัญหาอนัเน่ืองจากเกิน
ความสามารถของเทศบาล ท่ีจะไปจดัเก็บหรือมีกฎหมายบงัคบั และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือโดยให้ความส าคญัตามล าดบัดงัน้ี คือ การบริการหลงัการขาย การให้ประกนัในตวั
สินคา้ ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานท่ีต ่า และมีอุปกรณ์ครบครัน หรือเม่ือลดราคาสินคา้และมี
กฎหมายเขา้มาบงัคบั 
 มนูญ ช่ืนชม (2544) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองป๊ัมน ้ าของโรงงานใน
นิคมโรจนะ จงัหวดัอยธุยา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัดา้น
ผลิตภณัฑ์ในระดบัมากท่ีสุด เร่ือง ความคงทนต่อการใช้งาน ด้านราคาผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในระดับมาก เร่ืองระดับราคาขายสามารถต่อรองราคาได้ การจดัจ าหน่ายผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก เร่ือง การส่งมอบตรงตามก าหนดเวลา ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ผูต้อบแบบสอบถาม ให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง เร่ือง การเอาใจและความรู้
ความสามารถของพนกังานขายการให้การบริการหลงัการขาย พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัม
น ้ า ส่วนใหญ่ซ้ือจากแหล่งผลิตประเทศจีน ซ้ือเพราะกิจการขยายเพิ่มข้ึน แหล่งคน้หาขอ้มูลในการ
ตดัสินใจซ้ือทางอินเตอร์เน็ต การตดัสินใจเลือกซ้ือในดา้นคุณภาพและตราสินคา้ท่ีรู้จกั  
  
 
 

 
 
 

 
 
 
 



บทที ่ 3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 
 
 การด าเนินการวิจยัในคร้ังน้ีเพื่อตอ้งการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลม
สกรูของโรงงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จังหวดัปทุมธานี เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative) ในประเภทการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ท าการเก็บข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) ส าหรับใช้ศึกษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการศึกษาคร้ังน้ีจะมี
การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในช่วงเวลาหน่ึงเท่านั้น จดัเป็นการศึกษาแบบช่วงตดั (Cross 
Section) และเป็นการวดัผลเพียงคร้ังเดียว (One Shot Case Study) ผูศึ้กษามุ่งเนน้ศึกษา โดยก าหนด
แนวทางในการด าเนินการศึกษา เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคโ์ดยมีล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 
 

1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 
  1.1 ประชำกร (Population) ท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีคือ บุคลากรท่ีมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี จ านวน 230 
โรงงาน   
   1.2 กลุ่มตัวอย่ำงในกำรวจัิยคร้ังนี้คือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ ช่างซ่อมบ ารุง วศิวกร 
ผูจ้ดัการฝ่ายผลิต ผูจ้ดัการโรงงาน เจา้ของกิจการ จ านวน 20โรงงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม 
นวนคร จงัหวดัปทุมธานี 
  1.3 วธีิกำรเลอืกกลุ่มตัวอย่ำง โดยการใชแ้บบเจาะจงจากลูกคา้ผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู โดยเลือกโรงงานขนาดกลางใหต้อบแบบสอบถามโรงงานละ 20 ชุด
จ านวน20 โรงงานรวมทั้งหมด  400 ชุด 
   1.4 วธีิกำรสุ่มตัวอย่ำงใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบโดยการเลือกเฉพาะโรงงานขนาดกลาง 
และใชแ้บบสอบถามน าไปฝากไวก้บัผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ จ านวน 20 โรงงาน โดยให้
แบบสอบถามจ านวน 20 ชุดต่อโรงงานในการส ารวจกลุ่มตวัอยา่ง รวมจ านวน 400 ชุด ในการเก็บ
ขอ้มูล 
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จากสูตร                                      n        =               N 
                                                                           1 +  N (e)2 
เม่ือ   n คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

               N คือ ขนาดของประชากร 
               e  คือ ความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่ง  
 แทนค่าในสูตร                             n             =                    4,600         
                                                                                           1+(4,600 x0.0025) 
                                                                            =                    4,600 
                                                                                                   12.5 
       ดงันั้นขนาดของตวัอยา่ง                n             =                  368                             
                              
       ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดใ้ชต้วัอยา่ง ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และค่าความคาด
เคล่ือนจากการประมาณค่าเท่ากบั 0.05 
 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 
 2.1 กำรสร้ำงแบบสอบถำม 
   เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม(Questionnaire) โดยมีขั้นตอน
การด าเนินงานในการสร้างแบบสอบถามดงัน้ี 
  2.1.1 ศึกษาคน้ควา้ เอกสาร ต ารา และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั พฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู เพื่อน ามาเป็นขอ้มูลประกอบการสร้างแบบสอบถาม 
  2.1.2 สร้างแบบสอบถามโดยใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษา เป็นผูต้รวจสอบความถูกตอ้ง 
เก่ียวกบัการใชภ้าษาและเน้ือหาท่ีท าการวจิยั 
  2.1.3 เม่ืออาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบและผูว้จิยัไดท้  าการแกไ้ขเรียบร้อยแลว้ ผู ้
ศึกษาไดท้  าแบบสอบถามไปใหผู้ท้รงคุณวุฒิท าการตรวจสอบความเทียงตรงของเน้ือหา
แบบสอบถาม ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องงานวิจยั 
  2.1.4 เม่ืออาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบ และผูศึ้กษาท าการแกไ้ขใหเ้รียบร้อยแลว้ 
น าไปทดสอบ (Pre-test) ก่อนท่ีจะมีการน าแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลจริง 
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 2.2 โครงสร้ำงแบบสอบถำม 
  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัไดแ้ก่ แบบสอบถามซ้ึงมี
รายละเอียดดงัน้ี 
  2.2.1 ค าถามชนิดปลายปิด (Closed ended Questionnaire) เป็นค าถามท่ีผูอ้อกแบบ
สอบถามไดก้ าหนดค าถามใหผู้เ้ลือกตอบ ไวเ้รียบร้อยแลว้ 
  2.2.2 ขอ้มูลในแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3ส่วนดงัน้ี 
  ส่วนที ่1 ค  าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 5ขอ้ ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาขั้นสูงสุด และต าแหน่งงาน 
  ส่วนที ่2 ค  าถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ เคร่ืองป๊ัมลมสกรู จ านวน 16 ขอ้ประกอบดว้ย 1)ดา้นผลิตภณัฑ ์2) 
ดา้นราคา 3) ดา้นการจดัจ าหน่าย และ 4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  ผูศึ้กษาใชม้าตราส่วนประเมินค่า 5 ระดบัซ่ึงเป็นส่วนแบบประเมินค่า (Rating 
Scale) โดยมีค าถามใหเ้ลือก 5 ระดบัคือ ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ย
ท่ีสุดซ่ึงมีการแปรความหมายดงัน้ี (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา 2546 : 29-30) 
             คะแนน                                ระดบัความส าคญั       
     5   เท่ากบั   มากท่ีสุด  
    4   เท่ากบั   มาก  
    3   เท่ากบั   ปานกลาง  
    2   เท่ากบั   นอ้ย  
    1   เท่ากบั   นอ้ยท่ีสุด 
   
  การแปลผลคะแนนรายขอ้และโดยรวม ใชค้่าเฉล่ียท่ีมีค่าตั้งแต่ 1.00 – 5.00 โดย
พิจารณา ดงัน้ี  
   Maximum – Minimum  =  คะแนนสูงสุด –  ต ่าสุด  Interval  จ  านวนชั้น 
=  5 – 1 = 0.805  
   คะแนนเฉล่ีย   4.21 – 5.00      หมายถึง ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด  
   คะแนนเฉล่ีย   3.41 – 4.20      หมายถึง ระดบัความส าคญัมาก  
   คะแนนเฉล่ีย   2.61 – 3.40      หมายถึง ระดบัความส าคญัปานกลาง  
   คะแนนเฉล่ีย   1.81 – 2.60      หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ย  
   คะแนนเฉล่ีย   1.00 – 1.80      หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
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   ส่วนที ่3 ค  าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของ
โรงงานอุตสาหกรรมท่ีมีต่อผลิตภณัฑเ์คร่ืองป๊ัมลมสกรูจ านวน 8 ขอ้ไดแ้ก่ 1) ประเทศท่ีเป็นแหล่ง
ผลิต  2) การรู้จกัตราสินคา้  3) การตดัสินใจใชต้ราสินคา้  4) สาเหตุของการซ้ือ  5) ขนาดแรงมา้  6) 
จ  านวนเคร่ืองท่ีซ้ือ  7) แหล่งคน้หาขอ้มูลเพื่อซ้ือ เคร่ืองป๊ัมลมสกรูอุตสาหกรรม และ 8) เหตุผลของ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูอุตสาหกรรม 
 2.3 กำรทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 
  เม่ือสร้างขอ้ค าถามหรือแบบสอบถามเลือกกลุ่มตวัอยา่งเสร็จแลว้ ผูศึ้กษาไดท้  าการ
ตรวจสอบตามขั้นตอนดงัน้ี 
  2.3.1 การตรวจสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหา (Content Validity) เป็นลกัษณะ
ของการตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาความสมบูรณ์ ความสอดคลอ้งกบัเน้ือหา ภาษา ถอ้ยค า 
และความชดัเจนของค าถามในแบบสอบถามให้รัดกุมและถูกต้อง โดยการน าแบบสอบถามท่ีเรียบ
เรียงไปปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษา เม่ือทราบขอ้บกพร่อง ผูศึ้กษาไดป้รับปรุงแกไ้ขแบบสอบถาม เช่น
ตดัข้อความท่ีไม่จ  าเป็นออก และเพิ่มข้อค าถามท่ีส าคญับางขอ้ จนกระทั้งแบบสอบถามมีความ
เท่ียงตรง 
  2.3.2 การทดสอบแบบสอบถาม ผูศึ้กษาด าเนินการน าแบบสอบถาม ท่ีอาจารยท่ี์
ปรึกษาตรวจสอบ และปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปท าการทดสอบ (Pre-test) กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะ
คลา้ยกลุ่มตวัอยา่งจริง แต่ไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 ชุด จากนั้นน าแบบสอบถามมาปรับปรุงให้มี
ความเหมาะสมและสมบูรณ์ยิง่ข้ึน จึงน าไปใชเ้ก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
   

3. กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 
 ผูศึ้กษาไดน้ าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์แลว้ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 
           3.1 ขอหนังสือจากสาขาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช เพื่อขอ
อนุญาตผู ้บริหารของโรงงานภายในนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จังหวัดปทุมธานี เพื่อแจก
แบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่ง 
            3.2 ด าเนินการน าแบบสอบถามไปฝากไวก้บัเจา้หนา้แต่ละแผนก ไดแ้ก่ เจา้หนา้ท่ีฝ่าย
จดัซ้ือ ช่างซ่อมบ ารุง วิศวกร ผูจ้ดัการฝ่ายผลิต ผูจ้ดัการโรงงาน เจา้ของกิจการจ านวน 20 ชุดต่อ 1
โรงงาน ภายในนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี รวม 400 ชุด แลว้กลบัมาเก็บภายใน 7 
วนัหลงัจากนั้น 
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 3.3 ผูศึ้กษาใชเ้วลาการเก็บขอ้มูลตั้งแต่วนัท่ี 1 เมษายน 2557 จนถึง 30 เมษายน 2557 
โดยใชเ้วลารวบรวมขอ้มูล 30 วนั 
 3.4 ด าเนินการเก็บข้อมูลเฉพาะโรงงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดั
ปทุมธานี 
 3.5 เม่ือผูศึ้กษาไดรั้บแบบสอบถามแลว้ จะท าการตรวจสอบความสมบูรณ์และความ
ถูกตอ้งของแบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด 
           3.6 น าแบบสอบถามมาท าการวิเคราะห์ และประมวลผลข้อมูลโดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ 
 

4. กำรวเิครำะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 
 
 4.1 กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
  ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาท าการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยท าแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัได้
ท าการตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ ของแบบสอบถามทุกชุด มาวิเคราะห์ดว้ยเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ดว้ยการน าขอ้มูลจากแบบสอบถามบนัทึกลงใน
หน่วยความจ า และด าเนินการเขียนโปรแกรมเพื่อให้คอมพิวเตอร์ท าการวิเคราะห์ผล และน าเสนอ
ในรูปตารางวิเคราะห์ทางสถิติ (Contingency Analysis)  เพื่อแปลความหมายของขอ้มูล และจดัท า
รายงานผลการวจิยัต่อไป ซ่ึงวธีิการวเิคราะห์มีดงัน้ี 
  4.1.1 สถติิเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชบ้รรยายขอ้มูลโดยวธีิการแจก
แจง ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)  
  4.1.2 สถติิเชิงพรรณนา ใช้ส าหรับพรรณนาตัวแปร  1) ลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบ
แบบสอบถาม 2) ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือก
ซ้ือ 3) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู 
  4.2 สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

  ผูศึ้กษาไดใ้ชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามใชว้เิคราะห์ขอ้มูล
เป็นพรรณนาและสถิติท่ีใชคื้อ ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 



 31 

  ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามสถิติท่ีใชคื้อ ใชค้่าเฉล่ีย (Mean)  และค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของผูต้อบ
แบบสอบถามสถิติท่ีใชจ้  านวนค่าความถ่ี (Frequency)  และค่าร้อยละ (Percentage) 
 

 
 
 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงาน
อุตสาหกรรมในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี ไดใ้ช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน ในโรงงาน 20 แห่งภายในนิคมอุตสาหกรรมน
วนครและไดแ้บ่งขอ้มูลแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ผูว้จิยัจะไดน้ าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลใน
รูปแบบของตาราง และการบรรยายประกอบตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 
 1.   การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู  
 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงาน
อุตสาหกรรม 
 2. สัญลกัษณ์อกัษรย่อทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
   N แทน จ ำนวนตวัอยำ่ง 
 X  แทน ค่ำเฉล่ีย 
              S.D.      แทน    ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน 
 

ส่วนที ่1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
 ขอ้มูลลักษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ผูว้ิจยัจะศึกษา เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศึกษา และต าแหน่งงาน โดยใช้ขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีเก็บจากกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 400 ชุดซ่ึงสามารถแจกแจงรายละเอียดเป็นตารางดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

ชำย 289 72.20 

หญิง 111 27.80 

รวม 400 100 

 
 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชายมากกวา่เพศหญิง 
โดยกลุ่มท่ีเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 72.20 และเป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 27.80  
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อำย ุ(ปี) จ  ำนวน (คน) ร้อยละ 

21-30ปี 64 16.00 

31-40ปี 86 21.50 

41-50ปี 138 34.50 

51ปี ข้ึนไป 112 28.00 

รวม 400 100 

 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม มีอายอุยูใ่นช่วงระหวา่ง 41-
50 ปี คิดเป็นร้อยละ 34.50 รองลงมาผูท่ี้มีอายตุั้งแต่ 51 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 28.00 ผูท่ี้มีอายุ
ระหวา่งช่วงอาย3ุ1-40 ปีคิดเป็นร้อยละ 21.50 และช่วงอายนุอ้ยท่ีสุด 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 16.00 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพสมรส 
 

สถำนภำพสมรส จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

โสด 54 13.50 

สมรส 318 79.50 

หยำ่ร้ำง 28 7.00 

รวม 400 100 

 
 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม มีสถานภาพสมรสแลว้คิดเป็น
ร้อยละ 79.50 รองลงมา โสดคิดเป็นร้อยละ 13.50 และนอ้ยท่ีสุดหยา่ร้างคิดเป็นร้อยละ 7.00 
  
ตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดบัการศึกษาขั้นสูงสุด จ านวน (คน) ร้อยละ 
มธัยมศึกษาตอนปลาย 12 3.00 

ปวช 64 16.00 
ปวส 86 21.50 

ปริญญาตรี 198 49.50 
ปริญญาโท 32 8.00 
ปริญญาเอก 8 2.00 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็น
ร้อยละ 49.50 รองลงมา ปวส คิดเป็นร้อยละ 21.50 และปวช คิดเป็นร้อยละ 16.00 และปริญญาโท
คิดเป็นร้อยละ 8.00 และมธัยมศึกษาตอนปลาย คิดเป็นร้อยละ 3.00 และนอ้ยท่ีสุดปริญญาเอกคิด
เป็นร้อยละ 2.00  
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งงาน 
 

ต าแหน่งงาน จ านวน (คน) ร้อยละ 
เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 128 32.00 
ช่างซ่อมบ ารุง 106 26.50 

วศิวกร 78 19.50 
ผูจ้ดัการฝ่ายผลิต 38 9.50 
ผูจ้ดัการโรงงาน 32 8.00 
เจา้ของกิจการ 18 4.50 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามเป็นเจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือคิด
เป็นร้อยละ 32.00 รองลงมาช่างซ่อมบ ารุงคิดเป็นร้อยละ 26.50 และวศิวกรคิดเป็นร้อยละ 19.50 
และผูจ้ดัการฝ่ายผลิตคิดเป็นร้อยละ 9.50 และผูจ้ดัการโรงงานคิดเป็นร้อยละ 8.00 และนอ้ยท่ีสุด
เจา้ของกิจการคิดเป็นร้อยละ 4.50  
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ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ระดับความส าคญัของส่วนประสมการตลาดทีม่ต่ีอพฤติกรรม 
              การซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู 
 
 ผู ้วิจ ัยได้แบ่งระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาด 4 ด้านได้แก่ 
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด โดยท าการวเิคราะห์ขอ้มูลทางดา้นปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดของโรงงาน จากการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง สามารถวิเคราะห์สรุปการหา
ค่าเฉล่ีย (Mean: X ) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation : SD) ของแต่ละปัจจยัเพื่อ
ศึกษาระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจ โดยมีระดบัตามตารางดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

      ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ดา้นผลิตภณัฑ์  X  
 

S.D. ระดบั 
ความส าคญั 

ล าดบั 

1.ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั 3.45 1.049 มาก 3 
2.ความแขง็แรงทนทานอายงุาน 3.73 1.184 มาก 2 
3.มีระบบควบคุมความปลอดภยั 3.80 1.168 มาก 1 
4.ใหป้ระสิทธิภาพของลม 3.73 1.184 มาก 2 

รวม 3.67 1.146 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.6 กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ์ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.67 เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบวา่กลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ดา้นการมีระบบควบคุมความปลอดภยัโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.80 ให้ความส าคญักบัความแข็งแรงทนทานอายุงานและประสิทธิภาพของลมในระดบัมากโดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 และใหค้วามส าคญักบัตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.45 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
                   ดา้นราคา 
 

ดา้นราคา  X  
 

S.D. ระดบั 
ความส าคญั 

ล าดบั 

1.ราคาสูงกวา่คู่แข่งขนั 3.75 1.179 มาก 1 
2.ราคาเท่ากบัคู่แข่งขนั 3.65 1.132 มาก 3 
3.ราคาต ่ากวา่คู่แข่งขนั 3.48 1.141 มาก 4 
4.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 3.73 1.184 มาก 2 

รวม 3.65 1.159 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.7 กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา
ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ดา้นราคาสูงกวา่คู่แข่งขนั โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 และใหค้วามส าคญั
ระดบัมากดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 และให้ความส าคญัระดบั
มากดา้นราคาเท่ากบัคู่แข่งขนัโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 และให้ความส าคญัระดบัมากดา้นราคาต ่า
กวา่คู่แข่งขนั โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.48 
 
ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
                   ดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

ดา้นการจดัจ าหน่าย  X  
 

S.D. ระดบั 
ความส าคญั 

ล าดบั 

1.ผูน้ าเขา้สินคา้ 3.38 1.043 ปานกลาง 3 
2.ตวัแทนจ าหน่ายทัว่ประเทศ 3.38 1.043 ปานกลาง 3 
3.มีสาขาบริการอยูใ่กล ้ 3.48 1.141 มาก 2 
4.มีสินคา้ในสตอ็กพร้อมส่ง 3.65 1.132 มาก 1 

รวม 3.47 1.089 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.8 กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการ
จดัจ าหน่ายในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.47 เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบวา่กลุ่ม
ตวัอย่างให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ดา้นมีสินคา้ในสต็อกพร้อมส่ง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 
และให้ความส าคัญระดับมากด้านมีสาขาบริการอยู่ใกล้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.48 และให้
ความส าคญัระดับปานกลางด้านผูน้ าเขา้สินค้า และการเป็นตวัแทนจ าหน่ายทัว่ประเทศ โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.38 
 
ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
                   ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

 X  
 

S.D. ระดบั 
ความส าคญั 

ล าดบั 

1.เวบ็ไซตข์อ้มูลแสดงสินคา้ 3.65 1.132 มาก 2 
2.พนกังานใหบ้ริการลูกคา้ 3.73 1.184 มาก 1 
3.การแต่งกายของพนกังาน 3.60 1.110 มาก 3 
4.การรับค าสั่งการปฏิบติัหนา้ท่ี 3.65 1.132 มาก 2 

รวม 3.65 1.139 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.9 กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น
พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ด้านพนักงานให้บริการลูกค้า โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.73 และให้ความส าคญัระดบัมากด้านเว็บไซต์ขอ้มูลแสดงสินคา้ และการรับค าสั่งการ
ปฏิบติัหนา้ท่ี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 และใหค้วามส าคญัระดบัมากดา้นการแต่งกายของพนกังาน
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.60 
 
 
 
 
 
 



 39 

ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
 

ส่วนประสมการตลาด X  S.D. ระดบั 
ความส าคญั 

ล าดบั 

1.ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.67 1.146 มาก 1 
2.ดา้นราคา 3.65 1.159 มาก 2 
3.ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.47 1.089 มาก 3 
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.65 1.139 มาก 2 

รวม 3.61 1.133 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.10 กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากดา้นผลิตภณัฑ์ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.67 และให้ความส าคญัระดบัมาก
ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 และให้ความส าคญัระดบัมาก
ดา้นการจดัจ าหน่ายโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.47 
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ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงาน 
              อตุสาหกรรม 
 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู ทางดา้นแหล่ง
ผลิต ตราสินคา้ท่ีรู้จกั ตราสินคา้ท่ีใช้ สาเหตุท่ีซ้ือใช้ ขนาดแรงมา้ท่ีซ้ือ จ านวนเคร่ืองต่อการซ้ือ 
แหล่งคน้หาขอ้มูล และเหตุผลของการตดัสินใจซ้ือ สามารถแจกแจงรายละเอียดเป็นตารางดงัน้ี  
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงจ านวนและร้อยละของ การเลือกซ้ือจากประเทศท่ีเป็นแหล่งผลิต 
 

ประเทศท่ีเป็นแหล่งผลิต จ านวน (คน) ร้อยละ 
1.อเมริกา 64 16.00 
2.เยอรมนั 85 21.20 
3.องักฤษ 32 8.00 
4.ญ่ีปุ่น 76 19.00 
5.เกาหลี 12 3.00 
6.จีน 131 32.80 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคร่ืองป๊ัม
ลมสกรูจากประเทศท่ีเป็นแหล่งผลิตจากประเทศจีน คิดเป็นร้อยละ 32.80 รองลงมา เยอรมนัคิดเป็น
ร้อยละ 21.20 ญ่ีปุ่นคิดเป็นร้อยละ 19.00 อเมริกาคิดเป็นร้อยละ 16.00 องักฤษคิดเป็นร้อยละ 8.00  
และนอ้ยท่ีสุดเกาหลีคิดเป็นร้อยละ 3.00  
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ตารางท่ี 4.12 แสดงจ านวนและร้อยละของ ตราสินคา้ท่ีรู้จกั 
 

ตราสินคา้ท่ีรู้จกั จ  านวน (คน) ร้อยละ 
1.INGERSOLL-RAND 86 21.50 
2.BOGE 62 15.30 
3.ATLAS COPCO     148 37.20 
4.SULLAIR 32 8.00 
5.HITACHI 46 11.50 
6.KOBELCO 26 6.50 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ตราสินคา้ท่ีรู้จกั
มากท่ีสุดคือ  ATLAS COPCO คิดเป็นร้อยละ 37.20 รองลงมา INGERSOLL-RAND คิดเป็นร้อยละ 
21.50 BOGE คิดเป็นร้อยละ 15.30 HITACHI คิดเป็นร้อยละ 11.50 SULLAIR คิดเป็นร้อยละ 8.00 
และนอ้ยท่ีสุด KOBELCO คิดเป็นร้อยละ 6.50  
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของการตดัสินใจ ใชต้ราสินคา้ 
 

ตราสินคา้ท่ีใช ้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1.INGERSOLL-RAND 84 21.00 
2.BOGE 58 14.50 
3.ATLAS COPCO     166 41.50 
4.SULLAIR 30 7.50 
5.HITACHI 42 10.50 
6.KOBELCO 20 5.00 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจใชต้รา
สินคา้มากท่ีสุดคือ ATLAS COPCO คิดเป็นร้อยละ 41.50 รองลงมา INGERSOLL-RAND คิดเป็น
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ร้อยละ 21.00  BOGE คิดเป็นร้อยละ 14.50 HITACHI คิดเป็นร้อยละ 10.50 SULLAIR คิดเป็นร้อย
ละ 7.50 และนอ้ยท่ีสุด KOBELCO คิดเป็นร้อยละ 5.00  
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของสาเหตุของการซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูใชใ้นโรงงาน 
 
สาเหตุการซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู จ านวน (คน) ร้อยละ 
1.กิจการขยายเพิ่มข้ึน 186 46.50 
2.ทดแทนเคร่ืองเก่าท่ีช ารุด 145 36.30 
3. เทคโนโลยรุ่ีนใหม่ 36 9.00 
4.ตอ้งการประหยดัพลงังาน 22 5.40 
5.เพิ่มประสิทธิภาพของลม 10 2.50 
6.ซ้ือตามค่านิยม 1 0.30 

รวม 100 100 
 
 จากตารางท่ี 4.14 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซ้ือเคร่ืองป๊ัมลม
สกรูเพราะกิจการขยายเพิ่มข้ึน คิดเป็นร้อยละ 46.50 รองลงมาซ้ือมาทดแทนเคร่ืองเก่าท่ีช ารุดคิดเป็น
ร้อยละ 36.30 เทคโนโลยีรุ่นใหม่คิดเป็นร้อยละ 9.00 ตอ้งการประหยดัพลงังานคิดเป็นร้อยละ 5.40 
ตอ้งการเพิ่มประสิทธิภาพของลมคิดเป็นร้อยละ 2.50 และน้อยท่ีสุดซ้ือตามค่านิยมคิดเป็นร้อยละ 
0.30  
 
ตารางท่ี 4.15 แสดงจ านวนและร้อยละของ ขนาดแรงมา้ท่ีตดัสินใจซ้ือป๊ัมลมสกรู 
 

ขนาดแรงมา้ป๊ัมลมสกรู จ านวน (คน) ร้อยละ 
1.ขนาด 10-30 แรงมา้ 115 28.80 
2.ขนาด 40-60 แรงมา้ 215 53.80 
3.ขนาด 75-100 แรงมา้ 62 15.40 
4.ขนาด 125-200 แรงมา้ 8 2.00 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท าการตดัสินใจซ้ือ
ป๊ัมลมสกรูขนาดแรงมา้มากท่ีสุดขนาด 40-60 แรงมา้คิดเป็นร้อยละ 53.80 รองลงมาขนาด 10-30 
แรงมา้คิดเป็นร้อยละ 28.80 ขนาด 75-100 แรงมา้คิดเป็นร้อยละ 15.40 และนอ้ยท่ีสุดขนาด 125-200 
แรงมา้ คิดเป็นร้อยละ 2.00  
 
ตารางท่ี 4.16 แสดงจ านวนและร้อยละของ จ านวนเคร่ืองต่อคร้ังการซ้ือ 
 
จ  านวนเคร่ืองต่อคร้ังการซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1.จ านวน 1 เคร่ือง 216 54.00 
2.จ านวน 2 เคร่ือง 124 31.00 
3.จ านวน 3 เคร่ือง 38 9.50 
4.จ านวน 4 เคร่ือง 22 5.50 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.16 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
ต่อคร้ังจ านวนมากท่ีสุดซ้ือจ านวน 1 เคร่ืองคิดเป็นร้อยละ 54.00 รองลงมาซ้ือจ านวน 2 เคร่ืองคิด
เป็นร้อยละ 31.00 ซ้ือจ านวน 3 เคร่ืองคิดเป็นร้อยละ 9.50 และน้อยท่ีสุดซ้ือจ านวน 4 เคร่ืองคิดเป็น
ร้อยละ 5.50  
 
ตารางท่ี 4.17 แสดงจ านวนและร้อยละของ แหล่งคน้หาขอ้มูล 
 

แหล่งคน้หาขอ้มูล จ านวน (คน) ร้อยละ 
1.นิตยสาร เคร่ืองจกัรกล 42 10.50 
2.อินเตอร์เน็ต 242 60.50 
3.ผูแ้ทนจ าหน่าย/ฝ่ายขาย 88 22.00 
4.งานแสดงสินคา้อุตสาหกรรม 28 7.00 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.17 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ แหล่งคน้หาขอ้มูล
เพื่อซ้ือมากท่ีสุดอินเตอร์เน็ตคิดเป็นร้อยละ 60.50 รองลงมาผูแ้ทนจ าหน่าย/ฝ่ายขายคิดเป็นร้อยละ 
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22.00 นิตยสารเคร่ืองจกัรกลคิดเป็นร้อยละ 10.50 และน้อยท่ีสุดงานแสดงสินคา้อุตสาหกรรมคิด
เป็นร้อยละ 7.00  
 
ตารางท่ี 4.18 แสดงจ านวนและร้อยละของ เหตุผลของการตดัสินใจซ้ือ 
 
เหตุผลของการตดัสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1.ตวัแทนจ าหน่ายน่าเช่ือถือ 114 28.50 
2.พนกังานขายมีความรู้ 79 19.80 
3.เช่ือคุณภาพและตราสินคา้ 122 30.50 
4.เคยใชอ้ยูแ่ลว้ 85 21.20 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.18 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
ป๊ัมลมสกรูมากท่ีสุดเพราะเช่ือคุณภาพและตราสินคา้คิดเป็นร้อยละ 30.50 รองลงมาตวัแทนจ าหน่าย
น่าเช่ือถือคิดเป็นร้อยละ 28.50 เคยใช้อยู่แล้วคิดเป็นร้อยละ 21.20 และน้อยท่ีสุดพนักงานขายมี
ความรู้คิดเป็นร้อยละ 19.80 
 
 
 

 
 
 
 



บทที ่ 5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
 การวจิยัเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานในเขตนิคม
อุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี” สรุปผลการวจิยั อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 

1. สรุปการวจิัย 
 

 1.1  วตัถุประสงค์การวจัิย 
               1.1.1 เพื่อศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลม
สกรู 

 1.1.2 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

 1.1.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานในเขต
นิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี 
 1.2  วธีิด าเนินการวจัิย  

 ประชากรท่ีท าการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีโดยเลือกจากกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน 
จากโรงงาน 20 แห่งเป็นการวิจยัแบบพรรณนา (Descriptive Research) ประเภทการวิจยัเชิงส ารวจ 
(Survey Research) ท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงาน ในเขตนิคม
อุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามซ่ึงผูว้ิจยัไดน้ าไปฝากไวก้บัเจา้หนา้ท่ีแต่ละ
แผนกของโรงงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี เพื่อให้กลุ่มตวัอย่างตอบ
แบบสอบถามและไดรั้บแบบสอบถามกลบัคืนมาจ านวน 400 ฉบบัคิดเป็นร้อยละ 100 จากนั้นน ามา
วิเคราะห์ขอ้มูลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป โดยหาค่าความถ่ี และค่าร้อยละของขอ้มูล
ทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู ส่วนระดับ
ความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ใชค้่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
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 1.3 สรุปการวจัิย 

 1.3.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง จากผลการศึกษาพบวา่กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหวา่ง 41-50ปี มีสถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี
และผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือมีต าแหน่งงานโดยเป็นเจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ และช่างซ่อมบ ารุง 

 1.3.2 ผลการวิเคราะห์ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดที่มีต่อ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบั
ส่วนประสมการตลาดดงัน้ี  

 1) ผลิตภัณฑ์  ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัอยู่
ในระดบัมากในด้านมีระบบควบคุมความปลอดภยั ความแข็งแรงทนทาน ประสิทธิภาพของลม 
และเป็นตราสินคา้ท่ีรู้จกัตามล าดบั  

 2) ราคา ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคาใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากเม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบว่ากลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
ในดา้นราคาสูงกวา่คู่แข่งขนั ราคาเหมาะกบัคุณภาพสินคา้ ราคาเท่ากบัคู่แข่งขนั และราคาต ่ากวา่คู่
แข่งขนัตามล าดบั 

 3) การจดัจ าหน่าย ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการ
จดัจ าหน่ายในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัอยู่
ในระดบัมากในด้านมีสินค้าในสต็อกพร้อมส่ง และความสะดวกของสาขาบริการ อีกทั้งยงัให้
ความส าคญัระดบัปานกลางกบั ผูน้  าเขา้สินคา้และตวัแทนจ าหน่ายตามล าดบั 

 4) การส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ในดา้นพนกังานให้บริการลูกคา้ มีเวบ็ไซต์แสดงขอ้มูลสินคา้ การรับ
ค าสั่ง และการแต่งกายของพนกังานตามล าดบั  

 5) ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัอยู่
ในระดบัมากให้ความส าคญัด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด และดา้นการจดัจ าหน่าย
ตามล าดบั 
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 1.3.3  ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู  
 1) การเลือกซ้ือจากประเทศท่ีเป็นแหล่งผลิต  พบว่ากลุ่มตวัอย่างผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูจากประเทศท่ีเป็นแหล่งผลิตประเทศจีน รองลงมา
คือประเทศเยอรมนั ประเทศญ่ีปุ่น และประเทศสหรัฐอเมริกาตามล าดบั 
                 2) ตราสินค้าท่ีรู้จัก พบว่ากลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ตรา
สินคา้ท่ีรู้จกัมากท่ีสุดคือ ATLAS COPCO รองลงมาคือตราสินคา้ INGERSOLL-RAND BOGE 
และHITACHI ตามล าดบั 

 3) การตัดสินใจใช้ตราสินค้า พบว่ากลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ตดัสินใจใช้ตราสินคา้มากท่ีสุดคือ ATLAS COPCO รองลงมาคือตราสินคา้ INGERSOLL-
RAND BOGE และHITACHI ตามล าดบั  

 4) สาเหตุของการซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูใช้ในโรงงาน  พบว่ากลุ่มตวัอย่าง
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูเพราะกิจการขยายเพิ่มข้ึน รองลงมาคือทดแทน
เคร่ืองเก่า และเทคโนโลยใีหม่ตามล าดบั 

 5) ขนาดแรงม้าท่ีตัดสินใจซ้ือป๊ัมลมสกรู  พบว่ากลุ่มตัวอย่างผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท าการตดัสินใจซ้ือป๊ัมลมสกรูขนาดแรงมา้มากท่ีสุดคือขนาด 40-60 แรงมา้ 
รองลงมาขนาด 10-30 แรงมา้ และขนาด 75-100 แรงมา้ตามล าดบั 

 6) จ านวนเคร่ืองต่อคร้ังการซ้ือ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองต่อคร้ังจ านวนมากท่ีสุดคือซ้ือจ านวน 1 เคร่ือง รองลงมาซ้ือจ านวน 2 เคร่ือง 
และซ้ือจ านวน 3 เคร่ืองตามล าดบั 

 7) แหล่งค้นหาข้อมูล พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ใช้
แหล่งคน้หาขอ้มูลเพื่อซ้ือมากท่ีสุดคือทางอินเตอร์เน็ต รองลงมาการสอบถามจากตวัแทนจ าหน่าย 
และนิตยสารเคร่ืองจกัรกลตามล าดบั  

 8) เหตุผลของการตัดสินใจซ้ือ พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูมากท่ีสุดคือเพราะเช่ือคุณภาพและตราสินคา้ รองลงมาความ
เช่ือถือตวัแทนจ าหน่าย เคยใชแ้ลว้ และพนกังานขายมีความรู้ตามล าดบั 

 

2. อภิปรายผล 
 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไป ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด และ
พฤติกรรมการการตดัสินใจซ้ือ มีประเด็นท่ีน ามาอภิปรายดงัน้ี 
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 2.1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 1)พบว่ากลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศ
ชายมากกวา่เพศหญิง 2)พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม มีอายุอยูใ่นช่วงระหวา่ง 41-50 ปี 3)
พบว่ากลุ่มตัวอย่างผู ้ตอบแบบสอบถาม มีสถานภาพสมรส 4)พบว่ากลุ่มตัวอย่างผู ้ตอบ
แบบสอบถามการศึกษาปริญญาตรี 5)พบว่ากลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามเป็นเจา้หน้าท่ีฝ่าย
จดัซ้ือ  
 2.2 ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
จากผลการวจัิย  พบวา่ 
 ผลิตภัณฑ์ กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.67 เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบวา่กลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ดา้นการมีระบบควบคุมความปลอดภยั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ งานวิจยั ธีระ จนัทร์วิจิตรกุล ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
หมอ้แปลงไฟฟ้าของโรงงานอุตสาหกรรมในอ าเภอสามพราน จงัหวดันครปฐม ท่ีพบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างให้ความส าคญัต่อผลิตภณัฑ์มาก คือความคงทนต่อการใช้งานและการให้การบริการหลงั
การขาย และยงัไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ มนูญ ช่ืนชม ท่ีไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ือง
ป๊ัมน ้าของโรงงานในนิคมโรจนะ จงัหวดัอยุธยา ท่ีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์
ในระดับมากท่ีสุด คือความคงทนต่อการใช้งาน ท่ีใช้อาจเป็นเพราะลักษณะของสินค้ามีความ
แตกต่างกนั ถึงแมจ้ะเป็นสินคา้ท่ีใชโ้ดยโรงงานอุตสาหกรรมก็ตาม 

  ราคา กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านราคาใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ด้านราคาสูงกว่าคู่แข่งขนั ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธีระ จนัทร์
วจิิตรกุล ท่ีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัต่อราคาให้ความส าคญัในระดบัมาก ราคาขายสามารถ
ต่อรองราคาได ้และยงัไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ มนูญ ช่ืนชม ให้ความส าคญัในระดบัมาก ราคา
ขายสามารถต่อรองราคาได ้เป็นเพราะลกัษณะของสินคา้มีความแตกต่างกนั 

 การจดัจ าหน่าย กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น
การจดัจ าหน่ายในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.47 เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบวา่
กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ด้านมีสินค้าในสต็อกพร้อมส่ง ซ่ึงสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ ธีระ จนัทร์วิจิตรกุล ท่ีพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในระดบัมากต่อการส่งมอบ
สินคา้ตรงตามก าหนดเวลา ความพร้อม และความรวดเร็วในการส่ง และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ มนูญ ช่ืนชม ท่ีพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในระดบัมาก เร่ือง การส่งมอบตรงตาม
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ก าหนดเวลา เป็นเพราะสินคา้มีลกัษณะเป็นเคร่ืองจกัรตน้ก าลงัการผลิตท่ีใชง้าน จึงมีความตอ้งการ
สินคา้ความพร้อม และความรวดเร็วในการส่งสินคา้ 

  การส่งเสริมการตลาด กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 เม่ือ
จ าแนกเป็นรายดา้นพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ดา้นพนกังานให้บริการลูกคา้ 
ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ งานวิจยั ธีระ จนัทร์วิจิตรกุล ท่ีพบว่ากลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัใน
ระดบัปานกลาง เร่ือง การเอาใจใส่ติดตามและความรู้ความสามารถของพนกังานขาย และยงัไม่
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ มนูญ ช่ืนชม ท่ีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง เร่ือง 
การเอาใจใส่และความรู้ความสามารถของพนักงานขายในการให้การบริการหลงัการขาย  เป็น
เพราะลกัษณะของสินคา้มีความแตกต่างกนั  

 2.3 พฤติกรรมการการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานอุตสาหกรรม 
 2.3.1 จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่าง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือ

เคร่ืองป๊ัมลมสกรูจากประเทศท่ีเป็นแหล่งผลิตจากประเทศจีน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มนูญ 
ช่ืนชม ท่ีพบวา่กลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมน ้ า ส่วนใหญ่ซ้ือจากแหล่งผลิต
ประเทศจีน 

 2.3.2 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ตราสินคา้ท่ีรู้จกัมากท่ีสุด 
ATLAS COPCO ซ่ึงงานวจิยัของ มนูญ ช่ืนชม และธีระ จนัทร์วจิิตรกุล ไม่ไดก้ล่าวถึง 

 2.3.3 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจใชต้ราสินคา้มาก
ท่ีสุด ATLAS COPCO ซ่ึงงานวจิยัของ มนูญ ช่ืนชม และธีระ จนัทร์วจิิตรกุล ไม่ไดก้ล่าวถึง 

 2.3.4 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูเพราะ
กิจการขยายเพิ่มข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ มนูญ ช่ืนชม ท่ีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือเพราะกิจการขยายเพิ่มข้ึน 

 2.3.5 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท าการตดัสินใจซ้ือป๊ัมลม
สกรูขนาดแรงมา้มากท่ีสุดขนาด 40-60 แรงมา้ ซ่ึงงานวจิยัของ มนูญ ช่ืนชม และธีระ จนัทร์วิจิตรกุล 
ไม่ไดก้ล่าวถึง 

 2.3.6 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองต่อคร้ัง
จ านวนมากท่ีสุดซ้ือจ านวน 1 เคร่ือง ซ่ึงงานวิจยัของ มนูญ ช่ืนชม และธีระ จนัทร์วิจิตรกุล ไม่ได้
กล่าวถึง 
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 2.3.7 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ แหล่งคน้หาขอ้มูลเพื่อซ้ือ
มากท่ีสุดอินเตอร์เน็ต ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มนูญ ช่ืนชม ท่ีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือแหล่งคน้หาขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือทางอินเตอร์เน็ต 

 2.3.8 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลม
สกรูมากท่ีสุดเพราะเช่ือคุณภาพและตราสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มนูญ ช่ืนชม ท่ีพบวา่
กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในดา้นคุณภาพและตราสินคา้ท่ีรู้จกั 
  

3. ข้อเสนอแนะ  
 
 การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานในเขตนิคม
อุตสาหกรรมนวนคร จงัหวดัปทุมธานี” เพื่อตอ้งการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลม
สกรู ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช้ 

 3.1.1 ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง จากผลการวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งจะเป็น เพศ
ชาย อายรุะหวา่ง 41-50 ปี มีสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และมีต าแหน่งงานฝ่าย
จดัซ้ือ และฝ่ายซ่อมบ ารุง ดงันั้นถา้ผูป้ระกอบการดา้นเคร่ืองป๊ัมลมสกรู จึงควรใหค้วามส าคญักบั
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายกลุ่มน้ี 

 3.1.2 ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู ส่วนประสมการตลาดโดยแบ่งเป็นดงัน้ี 
  1) ด้านผลิตภัณฑ์ ผูป้ระกอบการวางแผนกลยทุธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
โดยมุ่งเนน้ใหค้วามส าคญัในดา้นการมีระบบควบคุมความปลอดภยั  
  2)  ด้านราคา ผูป้ระกอบการวางแผนกลยทุธ์การตลาดดา้นราคาให้
ความส าคญัในดา้นราคาสูงกวา่คู่แข่งเพราะกลุ่มลูกคา้เช่ือในดา้นคุณภาพและตราสินคา้ท่ีรู้จกั 
  3)  ด้านการจัดจ าหน่าย ผูป้ระกอบการวางแผนกลยทุธ์การตลาดดา้นการจดั
จ าหน่ายใหค้วามส าคญัโดยมุ่งเนน้ในดา้นมีสินคา้ในสต็อกพร้อมส่ง  
  4)  ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการวางแผนกลยทุธ์การตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาดโดยมุ่งเนน้ใหค้วามส าคญัในดา้นพนกังานใหบ้ริการลูกคา้  
  5)  ด้านส่วนประสมการตลาดในภาพรวม ผูป้ระกอบการวางแผนกลยทุธ์
การตลาดดา้นส่วนประสมการตลาด โดยมุ่งเนน้ใหค้วามส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ์ 
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 3.1.3 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานอุตสาหกรรม 
   จากผลการวิจัยคร้ังน้ีได้ทราบ พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของ
โรงงานอุตสาหกรรม ในการ1) เลือกซ้ือจากแหล่งผลิตประเทศจีน 2) เลือกตราสินคา้ท่ีรู้จกัมากท่ีสุด 
ATLAS COPCO  3)เลือกใชต้ราสินคา้มากท่ีสุด ATLAS COPCO 4) เลือกซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู
เพราะกิจการขยายเพิ่มข้ึน 5) เลือกซ้ือขนาด 40-60 แรงมา้ 6) เลือกซ้ือต่อคร้ังจ านวน 1 เคร่ือง 7) 
เลือกแหล่งคน้หาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต 8) เลือกซ้ือเพราะเช่ือในคุณภาพและตราสินคา้ และ
น าไปใชใ้นการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด เพื่อการแข่งขนัในตลาดอุตสาหกรรม และเพิ่มส่วนแบ่งการตลาด ขยายกลุ่มลูกค้า
อุตสาหกรรมใหมี้ส่วนแบ่งการตลาดมากข้ึน  
  ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควรให้ความส าคญัดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
โดยมุ่งเน้นการจัดจ าหน่ายสินค้าน าเข้าจากประเทศจีน ตราสินค้าท่ีรู้จักการค้นหาข้อมูลทาง
อินเตอร์เน็ตเช่ือมัน่ใน คุณภาพและตราสินคา้ 

  1) จากผลท่ีไดจ้ากการวจิยั น าขอ้มูลไปใชท้างการตลาดในการติดต่อผูมี้ 
ส่วนเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูไดแ้ก่  เจา้ของกิจการ ผูจ้ดัการโรงงาน ผูจ้ดัการ
ฝ่ายผลิต วศิวกร ช่างซ่อมบ ารุง  และเจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ โดยส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหวา่ง 41-
50ปี มีสถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี และผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือเป็นเจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 

  2) จากผลท่ีไดจ้ากการวจิยั น าขอ้มูลไปใชใ้นทางการตลาด ในการเลือก 
ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู โดยให้
ความส าคญักบัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมากทุกดา้นและให้ความส าคญัดา้น
ผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด  

  3) จากผลท่ีไดจ้ากการวจิยั น าขอ้มูลไปใชใ้นทางการตลาดดา้นพฤติกรรม 
การซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานอุตสาหกรรม เลือกซ้ือจากแหล่งผลิตประเทศจีน เลือกตรา
สินคา้ท่ีรู้จกั ซ้ือเพราะกิจการขยายเพิ่ม ซ้ือคร้ังละ 1 เคร่ือง แหล่งคน้หาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต และ
เลือกซ้ือในคุณภาพและตราสินค้า ควรศึกษาข้อมูลเพิ่มเติม ด้วยวิธีการใช้แบบสอบถามและ
สัมภาษณ์ควบคู่กนั เพราะจะท าใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึก และชดัเจนมากข้ึน 
 3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 
 3.2.1 ควรศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของโรงงาน
อุตสาหกรรม เช่น ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ สังคม การเมือง  
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 3.2.2 ควรท าการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งในการ
ตดัสินใจซ้ือในเขตนิคมโดยแยกประเภท โรงงานขนาดกลาง และขนาดใหญ่ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลหลาย
ดา้น 
 3.3.3 ควรท าการศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของโรงงาน ในเขตภาคเหนือ ภาคตะวนัออก และภาคใต้
เพื่อทราบความแตกต่างในแต่ละพื้นท่ีของเขตอุตสาหกรรม 
 3.3.4 ควรศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบั พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของโรงงาน
อุตสาหกรรมในดา้นอ่ืนๆ เพื่อทราบความแตกต่างในแต่ละพื้นท่ีของเขตอุตสาหกรรม 
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บรรณานุกรม  
 
 กมล ชยัวฒัน์  (2554)  "การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ: การส่งเสริมการขายและการขายโดย

พนกังานขาย"  ใน  พฤติกรรมผู้บริโภคและการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ     
หน่วยท่ี 10  หนา้ 10-5  นนทบุรี มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  สาขาวชิาวทิยาการ
จดัการ 
. (2554)  "การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ: การตลาดทางตรงกิจกรรมการตลาด
และการตลาดอิเล็กทรอนิกส์"  ใน  พฤติกรรมผู้บริโภคและการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการ     หน่วยท่ี 11  หนา้ 11-3  นนทบุรี มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  
สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 

กุณฑลี ร่ืนรมย ์ (ปี2553)  "การวจิยัการตลาด" "  พิมพค์ร้ังท่ี 7  กรุงเทพมหานคร  ส านกัพิมพแ์ห่ง
        จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
จุลศิริ ศรีงามผอ่ง (ปี2536) การจดัองคก์าร และการบริหารงานอุตสาหกรรม. พิมพค์ร้ังท่ี 1 
 กรุงเทพฯ : ภาควชิาวศิวกรรมอุตสาหกรรม คณะวศิวกรรมศาสตร์ มหาวทิยาลยั 

 เทคโนโลยพีระจอมเกลา้ธนบุรี 
ฉตัรชยั ลอยฤทธิวฒิุไกร  (2553)  " การจดัการราคา"  ใน  การจัดการการตลาดและการจัดการการ

ด าเนินงาน  หน่วยท่ี 5  หนา้ 5-3  นนทบุรี  มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  สาขาวชิา
วทิยาการจดัการ 

   .(2553)  " การจดัการการส่ือสารการตลาด"  ใน  การจัดการการตลาดและการจัดการ
การด าเนินงาน  หน่วยท่ี 7  หนา้ 7-8  นนทบุรี มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  
สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 

ชูชยั สมิทธิไกร (ปี2554) "พฤติกรรมผู้บริโภค"  พิมพค์ร้ังท่ี 2  กรุงเทพมหานคร  แห่งจุฬาลงกรณ์-
มหาวทิยาลยั 

ธีระ จนัทร์วิจิตรกุล  (ปี2547) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหมอ้แปลงไฟฟ้าของโรงงาน 
อุตสาหกรรมในอ าเภอสามพราน จงัหวดันครปฐม. การคน้ควา้แบบอิสระบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 

ปรีชา ศรีศกัด์ิหิรัญ  (2554)  " ความรู้เบ้ืองตน้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ราคา และการจดัจ าหน่าย"  ใน การ
จัดการผลิตภัณฑ์ ราคา และการจัดจ าหน่าย   หน่วยท่ี 1  หนา้ 1-3  นนทบุรี 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 
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ปรีชา ศรีศกัด์ิหิรัญ  (2554)  " แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโถค"  ใน พฤติกรรมผู้บริโภคและการ

ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ   หน่วยท่ี 1  หนา้ 1-3  นนทบุรี 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 

ลดัดา วจันะสาริกากุล  (2554)  "พฤติกรรมลูกคา้องคก์าร"  ใน  พฤติกรรมผู้บริโภคและการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ     หน่วยท่ี 7  หนา้ 7-15  นนทบุรี 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 

วรชาติ ตนัติวาจา (2545) ไดศึ้กษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ
อุปกรณ์ไฟฟ้าส าหรับงานอุตสาหกรรม 

วเิชียร เลิศโภคานนท์  (2554)  " การตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑแ์ละส่วนประสมผลิตภณัฑ"์  ใน การ
จัดการผลิตภัณฑ์ ราคา และการจัดจ าหน่าย   หน่วยท่ี 4  หนา้ 4-3  นนทบุรี 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 

ศกัด์ิดา เกิดการ  (ปี2554)  "ปัจจยัการตลาดท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือกลอ้งวงจรปิดของ
โรงงานอุตสาหกรรม ในจงัหวดัปทุมธานี"  วทิยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต  แขนงวชิาบริหารธุรกิจ   สาขาวชิาวทิยาการจดัการ  
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

สมจิตร ลว้นจ าเริญ  (2554)  " การจดัการคลงัสินคา้และสินคา้คงคลงั"  ใน การจัดการผลิตภัณฑ์ 
ราคา และการจัดจ าหน่าย   หน่วยท่ี 13  หนา้ 13-5  นนทบุรี 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 

เสาวภา มีถาวรกุล  (2553)  " การจดัการผลิตภณัฑ์"  ใน  การจัดการการตลาดและการจัดการการ
ด าเนินงาน  หน่วยท่ี 4  หนา้ 4-2  นนทบุรี  มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  สาขาวชิา
วทิยาการจดัการ 

                    . (2553)  " การจดัการการจดัจ าหน่าย"  ใน  การจัดการการตลาดและการจัดการการ 
 ด าเนินงาน  หน่วยท่ี 6  หนา้ 6-8  นนทบุรี  มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช   
 สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 

.(2554)  " การพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่"  ใน การจัดการผลิตภัณฑ์ ราคา และการจัด
จ าหน่าย   หน่วยท่ี 6  หนา้ 6-8  นนทบุรี มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  สาขาวชิา
วทิยาการจดัการ 
.(2554)  " การจดัการช่องทางการจดัจ าหน่าย"  ใน การจัดการผลิตภัณฑ์ ราคา และการ
จัดจ าหน่าย   หน่วยท่ี 10  หนา้ 10-19  นนทบุรี มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  
สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 
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อมร หมีรักษา (2539) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเตาเผาขยะและ

กากของเสียเพื่อลดมลพิษในโรงงานอุตสาหกรรม 
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ภาคผนวก 
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แบบสอบถาม 
"พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงาน ในเขตนิคมนวนคร 

จังหวดัปทุมธานี" 
 

ค าแนะน า กรุณาตอบแบบสอบถาม โดยเลือกท่ีตรงกบัค าตอบ และความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 

� 1.ชาย     � 2.หญิง 
2. อาย ุ (ปี ) 

�1. 21 – 30 ปี             � 2. 31 – 40 ปี    

�3. 41 – 50 ปี     � 4. 51 ปี ข้ึนไป    
3. สถานภาพ สมรส 

� 1.โสด     � 2.สมรส   

� 3.หยา่ร้าง     
4. ระดบัการศึกษาขั้นสูงสุด 

� 1.ปวช.      � 2. ปวส. 

� 3.มธัยมศึกษาตอนปลาย      � 4.ปริญญาตรี 

� 5.ปริญญาโท    � 6.ปริญญาเอก    
5. ต าแหน่งงาน 

�1. เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ    � 2.ช่างซ่อมบ ารุง   

�3.วศิวกร     � 4.ผูจ้ดัการฝ่ายผลิต  

�5.ผูจ้ดัการโรงงาน     �6.เจา้ของกิจการ 
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ส่วนที ่2 ระดับความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ทีม่ต่ีอพฤติกรรมการ 
              ซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรู 
 

 
รายการ 

ระดบัความส าคญั 

มากท่ีสุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ยท่ีสุด 
1 

6.  ผลติภัณฑ์       
6.1 ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั       
6.2 ความแขง็แรงทนทานอายงุาน      
6.3 มีระบบควบคุมความปลอดภยั      
6.4 ใหป้ระสิทธิภาพของลมมากกวา่      
7. ราคา       
7.1 ราคาสูงกวา่คู่แข่งขนั      
7.2 ราคาเท่ากบัคู่แข่งขนั      
7.3 ราคาต ่ากวา่คู่แข่งขนั      
7.4 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้      
8. การจัดจ าหน่าย       
8.1 ผูน้ าเขา้สินคา้      
8.2 ตวัแทนจ าหน่ายทัว่ประเทศ      
8.3 มีสาขาบริการอยูใ่กล ้      
8.4 มีสินคา้ในสตอ็กพร้อมส่ง      
9. การส่งเสริมการตลาดและบริการ      
9.1 เวบ็ไซตข์อ้มูลแสดงสินคา้      
9.2 พนกังานใหบ้ริการลูกคา้      
9.3 การแต่งกายพนกังาน      
9.4 การรับค าสั่งการปฏิบติัหนา้ท่ี      
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 ส่วนที ่3 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ เคร่ืองป๊ัมลมสกรูของโรงงานอตุสาหกรรม 
10. ท่านเลือกซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูอุตสาหกรรม จากแหล่งผลิตประเทศใด 

� 1.อเมริกา      � 2.เยอรมนั 

� 3.องักฤษ        � 4.ญ่ีปุ่น 

� 5.เกาหลี     � 6.จีน 
11. ท่านรู้จกัตราสินคา้ “ยีห่้อ”ของเคร่ืองป๊ัมลมสกรูอุตสาหกรรมอะไร 

� 1.INGERSOLL-RAND   � 2.BOGE 

� 3.ATLAS COPCO         � 4.SULLAIR 

� 5.HITACHI     � 6.KOBELCO 
12. ท่านใชต้ราสินคา้ “ยีห่้อ”เคร่ืองป๊ัมลมสกรูอุตสาหกรรมอะไรท่ีบริษทั 

� 1.INGERSOLL-RAND   � 2.BOGE 

� 3.ATLAS COPCO         � 4.SULLAIR 

� 5.HITACHI     � 6.KOBELCO 
13. ท่านตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมอุตสาหกรรมมาใชท่ี้บริษทั เพราะเหตุใด 

� 1.กิจการขยายเพิ่มข้ึน    � 2.ทดแทนเคร่ืองเก่าท่ีช ารุด 

�3. เทคโนโลยรุ่ีนใหม่      � 4.ตอ้งการประหยดัพลงังาน 

�5.เพิ่มประสิทธิภาพของลม    � 6.ซ้ือตามค่านิยม 
14. ท่านซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูอุตสาหกรรม ขนาดแรงมา้เท่าไร 

� 1.ขนาด 10-30 แรงมา้   � 2.ขนาด 40-60 แรงมา้   

� 3.ขนาด 75-100 แรงมา้    � 4.ขนาด 125-200 แรงมา้  
15. ท่านซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูอุตสาหกรรมต่อคร้ังจ านวนเท่าไร 

� 1.จ านวน 1เคร่ือง    � 2.จ านวน 2 เคร่ือง 

� 3.จ านวน 3 เคร่ือง    � 4.จ านวน 4 เคร่ือง 
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16. แหล่งคน้หาขอ้มูลเพื่อซ้ือ เคร่ืองป๊ัมลมสกรูอุตสาหกรรม จากแหล่งใด 

� 1.นิตยสาร เคร่ืองจกัรกล   � 2 อินเตอร์เน็ต   

� 3.ผูแ้ทนจ าหน่าย/ฝ่ายขาย   � 4.งานแสดงสินคา้อุตสาหกรรม  
17. ท่านตดัสินใจซ้ือเคร่ืองป๊ัมลมสกรูอุตสาหกรรม ท่านเลือกเพราะเหตุใด  

� 1.ตวัแทนจ าหน่ายน่าเช่ือถือ   � 2.พนกังานขายมีความรู้   

�3. เช่ือคุณภาพและตราสินคา้   � 4.เคยใชอ้ยูแ่ลว้ 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 
ช่ือ นายวรีะชยั ศรีไพรินทร์ 
วนั เดือน ปีเกดิ 12 มกราคม 2511 
สถานทีเ่กดิ อ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี 
ประวตัิการศึกษา บริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ปีการศึกษา 2553 
สถานทีท่ างาน หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สยามว ีเอ็นจิเนียร่ิง จงัหวดั นนทบุรี 
ต าแหน่ง ผูจ้ดัการ (เจา้ของกิจการ) 


