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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาค้นควา้อิสระคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ข้อมูลพื้นฐานบริษทัท่ี
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั (2) ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั และ (3) การ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั  
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ กลุ่มตวัอย่าง คือ ลูกคา้ประจ าของบริษทั เกอร์
ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั จ านวน 200 ราย สุ่มตวัอย่างแบบเจาะจงตามยอดขาย ใช้แบบสอบถามใน 
การเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย  
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 ผลการศึกษาพบว่า (1)ข้อมูลพื้นฐานบริษัท ส่วนใหญ่เป็นประเภทบริษัทจ ากัด   
มีลกัษณะธุรกิจเป็นผูผ้ลิต  การลงทุนเป็นแบบไทย-ญ่ีปุ่น การเลือกแหล่งวตัถุดิบมกัจะเลือกจาก
ผูผ้ลิตโดยตรงและปริมาณการซ้ือวตัถุดิบส่วนใหญ่จะซ้ือแบบแยกช้ินตามความตอ้งการ (2) ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั อยูใ่น
ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด ส่วนดา้นราคาและด้านส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัมาก (3) การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดั  
ส่วนใหญ่ซ้ือดอกสว่าน มากท่ีสุดร้อยละ 60.0  ส่วนใหญ่มีการซ้ือ 2 คร้ังต่อเดือน และสั่งซ้ือโดย 
โทรสาร มูลค่าในการซ้ือ 5,000-10,000 บาท ต่อคร้ัง ใชว้ิธีโอนผา่นธนาคารเพื่อช าระค่าสินคา้ และ
ร้อยละ 44.5 เป็นลูกคา้ มานาน 1-2 ปี 
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Abstract 

 

 

The purpose of independent study were aimed to study; (1) customer’s 

basic information that purchased cutting tools of Guehring (Thailand) Co., Ltd.;       

(2) marketing mix factor toward purchasing decision of cutting tools of 

Guehring(Thailand) Co., Ltd; and (3) purchasing decision of cutting tools of Guehring 

(Thailand) Co., Ltd. 

 The samples in this independent study were 200 customers of Guehirng 

(Thailand) Company Limited. By purposive sampling from sales turnover. Tool used 

was a questionare. The statics methods were frequency, percentage, arithmetic mean,  

standard deviation. 

 An independent study findings were: (1) customer’s basic information 

were that most companies were of company limited, manufacturer, Thai-Japanese 

investment, selection of material direct from the producer and buying quantity by 

order separation;  (2) high level of marketing mix factor toward purchasing decision 

cutting tools of Guehring (Thailand) Co.,Ltd. were found considering by aspect it was 

found both product and place were at the highest, while those of price and promotion 

were at the high level; (3)most purchasing decisions  were drill (60%), purchasing 2 

times per month, order by facsimile, purchasing value of 5,000-10,000 baht per order, 

payment by bank transfer, and 44.5 % were customers 1-2 years ago. 
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บทที ่1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 
 อุตสาหกรรมการผลิตโดยทัว่ไปมีการน าเทคโนโลยีสมยัใหม่เขา้มาใชใ้นกระบวนการ
ผลิตเพิ่มมากข้ึน ไดแ้ก่ อุตสาหกรรมการผลิตช้ินส่วน การข้ึนรูปโลหะและอุตสาหกรรมการผลิต
อุปกรณ์ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ เป็นตน้ ดงันั้นพื้นฐานการผลิต ท่ีตอ้งใชอุ้ปกรณ์ช่วยในการผลิต
โดยเฉพาะเคร่ืองมือตดั จึงมีความจ าเป็นในกระบวนการผลิต ท่ีมีอยูห่ลายลกัษณะหลายรูปแบบทั้งน้ี
ข้ึนอยูก่บัจุดประสงคใ์นการผลิต  เคร่ืองมือตดัท่ีผลิตจากเหล็กกลา้รอบสูง (High Speed Steels) เป็น
ชนิดท่ีไดรั้บความนิยมมากในอุตสาหกรรม  นอกจากนั้นยงัมีเคร่ืองมือตดัท่ีผลิตจากเหล็กคาร์ไบด ์
(Carbide) ท่ีมีความทนทานสูงสามารถยืดอายุการใชง้านของเคร่ืองมือตดัไดน้านข้ึนยงัไดรั้บความ
นิยมเช่นกนั แต่จะมีราคาสูงกวา่ เคร่ืองมือตดัท่ีผลิตจากเหล็กกลา้รอบสูง  ซ่ึงผูใ้ชจ้ะตอ้งเลือกใชใ้ห้
เหมาะสมกบังาน เพื่อความคุม้ค่าและมีประสิทธิภาพสูงสุดในการผลิต 
 ตลาดผูจ้  าหน่ายเคร่ืองมือตดัในประเทศไทยมีมากมายหลายบริษทั  และหลากหลาย
ยีห่อ้ ซ่ึงความแตกต่างนั้นจะข้ึนอยูก่บัคุณภาพ  วตัถุดิบในการผลิต  และการออกแบบเคร่ืองมือตดัท่ี
มีรูปแบบเฉพาะ โดยส่วนใหญ่มีการน าเข้าจากต่างประเทศจากโซนเอเชีย และโซนยุโรป เช่น 
เกาหลี ญีปุ่น ไตห้วนั เยอรมนั องักฤษ และอเมริกา เป็นตน้ การจดัจ าหน่ายโดยส่วนใหญ่มกัจะมี
การจดัจ าหน่ายเป็น 2 ทางคือ บริษทัผูผ้ลิตจ าหน่ายให้แก่ลูกคา้โดยตรงโดยมีทีมการตลาดท าหนา้ท่ี
เป็นผูติ้ดต่อและให้บริการลูกคา้ภายในประเทศท่ีเป็นผูผ้ลิตโดยตรง เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั
ลูกคา้ และการจ าหน่ายผา่นตวัแทนจ าหน่าย คือ บริษทัมีการแต่งตั้งตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ท่ีมีความ
ช านาญในการเขา้ถึงตลาด เพื่อช่วยในการกระจายสินคา้ และเป็นการเพิ่มช่องทางการจ าหน่าย
ผลิตภณัฑข์องบริษทัใหก้บัลูกคา้ 
 บริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั เป็นบริษทัสาขาในประเทศไทย ซ่ึงมีบริษทัแม่คือ 
Guhring oHG ท่ีประเทศเยอรมนันี เป็นผูน้ าในการผลิต Cutting Tools ท่ีมีช่ือเสียงระดบัโลก ได้
ก่อตั้ง และมีอายุนานถึงร้อยกว่าปีท าให้ไดรั้บความไวว้างใจและความเช่ือถือในคุณภาพจากตลาด
อุตสาหกรรมการผลิตทัว่โลก  Guhring ได้ขยายสาขาไปตามประเทศใหญ่ ๆ ทุกทวีปทั่วโลก 
จนกระทัง่ได้มาเปิดสาขาในประเทศไทยเม่ือปี 2005 ในช่วง 3 ปีแรก บริษทัจะเน้นนโยบาย 



 2 

ดา้นการขายเป็นหลกั คือการน าเขา้ เคร่ืองมือตดัมาจากเยอรมนั และเร่ิมหาลูกคา้รายใหม่ เม่ือปี 
2009 บริษทั ไดข้ยายงานดา้นการบริการคือ บริการลบัคมตดั Re-grinding และ เคลือบผิว Coating 
เคร่ืองมือตดัส าหรับลูกคา้ท่ีตอ้งการน าเคร่ืองมือตดัเดิมท่ีมีอยูแ่ต่ยงัมีสภาพท่ียงัสามารถใชง้านไดอ้ยู่
เพื่อน ากลบัไปใชใ้หม่ไดอี้กคร้ัง 
 ก่อนหน้านั้น บริษทั Guhring oHG จากเยอรมนั ใช้ตวัแทนจ าหน่ายในประเทศไทย
เป็นผูน้ าเขา้ Cutting Tools ซ่ึงการน าเขา้แต่ละคร้ังยงัมีจ านวนนอ้ยมาก เพราะ ตวัแทนจ าหน่ายมี
เพียงรายเดียว และการสั่งซ้ือก็จะเป็นการสั่งตามใบสั่งซ้ือจากลูกคา้เป็นส่วนใหญ่  ไม่มีการท าสต๊อก
สินคา้ไวม้ากนกั 
 เม่ือบริษทั Guhring oHG ไดเ้ขา้มาเปิดสาขาในประเทศไทย จึงเป็นการเปิดตลาดคร้ัง
ใหญ่ในประเทศไทย จากเดิมลูกคา้ในกลุ่มอุตสาหกรรมจะไม่ค่อยไดรู้้จกั Cutting Tools ยี่ห้อ 
GUHRING มากนกั ก็เร่ิมรู้จกัมากข้ึน หลงัจากไดมี้การสั่งซ้ือคร้ังแรกและไดท้ดลองใช ้และเห็นผล
ความแตกต่างในดา้นประสิทธิภาพของ Cutting Tools ท่ีมีคุณภาพสูงจากประเทศเยอรมนันี 
 ปัจจุบนับริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั ยงัคงเนน้นโยบายดา้นการขายเป็นหลกั และ
มีบริการลบัคมตดัและเคลือบผิว เป็นบริการเสริม รวมทั้งการเขา้ไปรับเหมาช่วงดา้นการจดัการ
สนบัสนุนดา้นเคร่ืองมือตดัให้กบับริษทั เจเนอรัล มอเตอร์ (ประเทศไทย) จ ากดั แต่หน่วยงานดา้น
การจดัการสนับสนุนเคร่ืองมือตดั (Tool Management)ให้กับบริษทัคู่คา้ขนาดใหญ่น้ีถือเป็น
หน่วยงานเฉพาะท่ีจัดข้ึนพิเศษจากบริษัทแม่ท่ีเยอรมนันี  ดังนั้นในด้านการขายแล้วจึงมีส่วน
เก่ียวขอ้งกบับริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั น้อยมาก แต่จะเน้นในด้านการบญัชี การเงิน การ
จดัซ้ือมากกวา่ 
 เม่ือบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั เน้นนโยบายด้านการขายเป็นหลกัแล้ว ส่ิงท่ี
บริษัทควรให้ความส าคัญเป็นอันดับแรกก็คือลูกค้า ผูศึ้กษาจึงสนใจศึกษาปัจจัยส่วนประสม
การตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั เพื่อน าผลการศึกษา
ท่ีไดน้ี้ไปใชใ้นการวางแผนดา้นการตลาด และการขาย เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ รวมทั้งสร้างความพึงพอใจสูงสุดต่อลูกคา้ และความส าเร็จในนโยบายของบริษทัต่อไป 
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2. วตัถุประสงค์การศึกษา 
 

2.1 เพื่อศึกษาข้อมูลพื้นฐานบริษทัท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดั ของบริษัท  
เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั 

2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดั ของบริษทั 
เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั 

2.3 เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดั ของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั  
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3. กรอบแนวคดิการศึกษา 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีเพื่อศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือ
ตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั ผูศึ้กษาได้ก าหนดตวัแปรท่ีใช้ในการวิจยัดังแสดงใน 
ภาพ 1.1 
 
 ตัวแปรอสิระ           ตัวแปรตาม 
       (Independent Variables)                                          (Dependent Variables) 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
       
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1  แสดงกรอบแนวความคิด 
  

  ข้อมูลพืน้ฐานบริษัท 

 ประเภทบริษทั 
 ลกัษณะธุรกิจ 
 จ านวนพนกังาน 
 ลกัษณะการลงทุน 

 การเลือกแหล่งวตัถุดิบ 
 ปริมาณการซ้ือวตัถุดิบ 

 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 ดา้นราคา 

 ดา้นการจดัจ าหน่าย 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมอืตดัของ              
บริษัท เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ ากดั 
 ประเภทเคร่ืองมือตดั 
 ความถ่ีในการซ้ือ 
 ช่องทางในการซ้ือ 
 ยอดซ้ือต่อคร้ัง 

 วธีิการช าระเงิน 
 ระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ 
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 จากกรอบแนวความคิดดงักล่าวน้ี จะเห็นไดว้่าตวัแปรอิสระ คือ ขอ้มูลพื้นฐานบริษทั 
ประกอบด้วย ประเภทบริษัท ลักษณะธุรกิจ จ านวนพนักงาน ลักษณะการลงทุน วิธีการเลือก
ผลิตภณัฑ์ ปริมาณการซ้ือวตัถุดิบ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ ์ 
ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงตัวแปรตาม 1 ตัวแปร คือ  
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั ประกอบดว้ย ประเภทเคร่ืองมือตดั 
ความถ่ีในการซ้ือ ช่องทางในการซ้ือ ยอดซ้ือต่อคร้ัง วธีิการช าระเงิน ระยะเวลาในการเป็นลูกคา้  

 
4. ขอบเขตของการศึกษา 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือ
ตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั  ก าหนดขอบเขตของการศึกษาดงัน้ี  
 4.1 ประชากรที่ต้องการวิจัย คือ ลูกคา้ประจ าของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั 
จ  านวนทั้งส้ิน 300 ราย ก าหนดขนาดตวัอยา่งโดยใช้สูตร ยามาเน่ คือ 171 ราย แต่เพิ่มเป็น 200 ราย 
และสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจงตามยอดขาย 
 4.2 ตัวแปรทีใ่ช้ในการวจัิย 

4.1.1 ตัวแปรต้น (Independent Variable) ขอ้มูลพื้นฐานบริษทั และปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด 

4.1.2 แปรตาม (Dependent Variable) คือ  ขอ้มูลการซ้ือเคร่ืองมือตดั 
4.3 ระยะเวลาทีศึ่กษา  ระหวา่ง มกราคม 2555 – เมษายน 2555 

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

5.1 เคร่ืองมือตัด หมายถึง อุปกรณ์ท่ีน ามาตดัเฉือนช้ินงาน ซ่ึงช้ินงานส่วนใหญ่เป็น 
โลหะ มีความแขง็ และความเหนียวท่ีแตกต่างกนั มีรูปร่างท่ีแตกต่างกนั 

5.2 การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การพิจารณาของผูบ้ริโภคอย่างเป็นล าดบัไปจนเกิด 
การซ้ือสินคา้หรือบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ และความพอใจ 

5.3 ส่วนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีควบคุมได ้สามารถใช้ 
ร่วมกนัส าหรับตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย  ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
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5.4 บริษัท เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ ากดั หมายถึง บริษทัท่ีด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองมือ 
ตดั เป็นสาขาในประเทศไทย มีบริษทัแม่อยูป่ระเทศเยอรมนันี 
 

6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

6.1 เพื่อใหบ้ริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั ทราบปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการ 
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดั และน าผลการวิจยัไปปรับปรุงพฒันาการจดัการ และการบริหารให้ตรง
ตามความตอ้งการของลูกคา้ 

6.2 เป็นแนวทางในการพฒันาการวางแผนการตลาด และเป็นแนวทางศึกษาวจิยั 
ส าหรับผูท่ี้สนใจทางดา้นน้ีต่อไป 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จาํกดั ผูศึ้กษาไดค้น้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
ดงัต่อไปน้ี  

1. ขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองมือตดั 
2. ประวติัของบริษทั Guehring oHG 
3. แนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค และการตดัสินใจซ้ือ 
4. แนวคิดการจดัซ้ือขององคก์ร 
5. แนวคิดตลาดสินคา้อุตสาหกรรม 
6. แนวคิดส่วนประสมการตลาด 
7. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. ข้อมูลเกีย่วกบัเคร่ืองมอืตัด 
 
 สุภาพ ดว้งโสน (2548ก : 110-113) ไดก้ล่าววา่ “เคร่ืองมือตดั (Cutting Tool)” เป็น
อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการตดัเฉือนเน้ือช้ินงานท่ีส่วนใหญ่วสัดุเป็นโลหะ ให้ไดข้นาดและรูปร่างโดยคาํสั่ง
โปรแกรมท่ีไดส้ั่งให้เคร่ืองจกัร CNC ทาํงาน เคร่ืองมือตดัเฉือนสามารถช่วยให้เคร่ือง CNC มีอายุ
ยืนยาวได้ ประสิทธิภาพเคร่ืองมือตดัของเคร่ืองจกัร CNC ในการตดัเฉือนเน้ือช้ินงานลดตํ่าลง  
จะส่งผลให้การทาํงานของเคร่ืองจกัรตอ้งส่งแรงบิด (Torque) เพื่อให้เกิดการตดัเฉือนมากกว่า
เคร่ืองมือตดัท่ีมีประสิทธิภาพ ซ่ึงหมายถึงมอเตอร์ท่ีส่งกาํลงัแรงบิดมาท่ีเพลางาน (Spindle) ของ
เคร่ืองจกัรตอ้งรับภาระงานมากข้ึน และยงัส่งผลกระทบต่อเน่ืองไปยงัอุปกรณ์ต่างๆ ในเคร่ืองจกัร
ดว้ย การเกิดแรงตา้น (Force of Impact) ท่ีปลายเคร่ืองมือตดัส่งผลทาํให้เกิดความร้อนและเกิดการ
สั่นสะเทือน มีการสะสมของวิบติัการณ์เหล่าน้ีเวลานานๆ ก็จะส่งผลทาํให้เกิดการคลาดเคล่ือนของ
ความแม่นยาํเท่ียงตรง (Accuracy) ของเคร่ืองจกัรได ้เพียงแต่ผลกระทบจากประสิทธิภาพในการตดั
เฉือนโลหะของเคร่ืองมือตดัท่ีลดลงไม่แสดงผลกระทบท่ีรุนแรง จึงทาํให้ขาดความพิเคราะห์ของ 
ผูค้วบคุมเคร่ืองจกัรและถูกมองขา้มไปได ้
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ภาพท่ี 2.1  เคร่ืองมือตดัแบบต่างๆ  
 

ท่ีมา : www.guehring.de 
 
 เคร่ืองมือตดั หมายถึง อุปกรณ์ท่ีนํามาตดัเฉือนช้ินงาน ซ่ึงส่วนใหญ่ช้ินงานจะเป็น
โลหะ มีความแข็ง และความเหนียวท่ีแตกต่างกัน มีรูปร่างท่ีแตกต่างกัน ดังนั้นเคร่ืองมือตดัท่ี
นาํมาใช้งานจึงมีหลายลกัษณะ หลายรูปแบบ และทาํมาจากวสัดุต่างๆ กนั โดยข้ึนอยู่กบัเง่ือนไข
สภาพการทาํงาน ประกอบกบัราคาของเคร่ืองมือตดัท่ีใชก้บัเคร่ืองจกัร CNC มีราคาท่ีสูงมาก ดงันั้น
ผูค้วบคุมเคร่ืองจกัรตอ้งใหค้วามสาํคญัในการดูแลเอาใจใส่ในการเก็บรักษาเคร่ืองมือตดัเหล่าน้ีให้มี
สภาพท่ีพร้อมใชง้านไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 การเลอืกใช้เคร่ืองมือตัด 
 ส่ิงท่ีตอ้งคาํนึกเบ้ืองตน้ในการเลือกใชเ้คร่ืองมือตดั คือ ชนิดของรูสวมยึดเคร่ืองมือตดั
ในชุดอุปกรณ์ลาํเลียงเคร่ืองมือตดั (Tool Carrier) และรูปร่างขอบช้ินงาน (Contour) ดว้ยอุปกรณ์
เป ล่ียนเค ร่ืองมือตัดและด้ามยึด เค ร่ืองมือตัดต้อง ถูกกระทําด้วยแรงจํานวนมากและมี  
การเปล่ียนแปลงขนาดของแรงอยา่งรวดเร็ว อุปกรณ์ลาํเลียงเคร่ืองมือตดัและดา้มยึดเคร่ืองมือตดัท่ี
ใช้งานตอ้งมีความแข็งแกร่งสูง (High Rigidity) ต่อตา้นการสั่นสะเทือนท่ียอมรับได ้(Vibration 
Characteristics) 
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 ขณะเกิดการตัดเฉือนช้ินงานจะมีพื้นท่ีท่ีเกิดการเสียดสีบริเวณส่วนปลายของคม
เคร่ืองมือตดั ดงันั้นบริเวณน้ีจะไดรั้บอิทธิพลทาํให้เกิดการสึกหรอ การออกแบบสันขอบของคม
เคร่ืองมือตัดจึงถูกออกแบบให้มีพื้นท่ีขนาดเล็กเพื่อเป็นการลดวสัดุเคร่ืองมือตัดและต้องมี
ความสามารถในการหมุนเปล่ียนสันคมของเคร่ืองมือตดัได ้
 เคร่ืองมือตดัเม่ือถูกใช้งานจะมีความเคน้เกิดข้ึนบริเวณสันคมของเคร่ืองมือตดั เม่ือ
ระยะเวลาการใชง้านนานข้ึน ความเคน้ดงักล่าวจะถูกสะสมพร้อมกบัสภาพของสันคมเคร่ืองมือตดั
จะลดประสิทธิภาพการตดัเฉือนลง ทาํใหส่้วนท่ีสูงของสันคมตดัเกิดการแตกหกัได ้ในปัจจุบนัน้ีจึง
มีการผลิตเคร่ืองมือตดัท่ีทาํเป็นแผ่นมีดมาประกอบกบัตวัจบัยึด โดยผลิตจากวสัดุทาํเคร่ืองมือตดั
ต่างๆ กนั เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการตา้นทานความเคน้ท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงสามารถเลือกใชง้านไดห้ลาย
ระดบั โดยการเลือกใชว้สัดุเคร่ืองมือตดัไดใ้นตารางท่ี 2.1 
 
ตารางท่ี 2.1 การเลือกใชว้สัดุเคร่ืองมือตดั 
 

 ความเหนียว 
(Toughness) 

ความแขง็ 
(Hardness) 

ทนต่อการสึกหรอ 
(Wear Resistance) 

ใชง้านความเร็วสูง 
(Cutting Speed) 

High Speed Steel*     
Tungsten Carbide     
Ceramic     
Diamond     

หมายเหตุ เหล็กเคร่ืองมือรอบสูง (High Speed Steel) ปัจจุบนัไม่ไดน้าํมาใชง้านนอ้ยลงมาก 
 

ท่ีมา : สุภาพ ดว้งโสน (2548ก : 111) 
 
 ความต้องการในกระบวนการผลติทีส่่งผลให้อายุการใช้งานเคร่ืองมือตัดส้ันลง 
 วศิวกรหรือผูค้วบคุมเคร่ืองจกัร CNC มกัมีความตอ้งการผลิตช้ินงานออกมาให้ใชเ้วลา
การผลิตช้ินงานสั้นท่ีสุด (Short Cycle Time) ใหไ้ดคุ้ณภาพการผลิตท่ีสูง (High Production Quality) 
และมีตน้ทุนการผลิตช้ินงานท่ีตํ่าท่ีสุด (Low Part Cost) ส่ิงเหล่าน้ีถ้ากาํหนดองค์ประกอบ 
ไม่เหมาะสมอาจส่งผลทาํใหอ้ายกุารใชง้านของเคร่ืองมือตดัสั้นลงดว้ย 
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 เวลาการผลิตช้ินงานท่ีสั้นท่ีสุด หมายถึง วธีิการท่ีตอ้งตดัเฉือนเน้ือช้ินงานหรือปริมาตร
ของช้ินงานท่ีตอ้งถูกตดัเฉือนออกมาให้เร็วท่ีสุด ปริมาตรของช้ินงานจะออกมามากๆ ได ้ข้ึนอยูก่บั
ความลึกในการป้อนตดัคูณกบัอตัราการป้อนตดั (Feed Rate) คูณกบัความเร็วตดั (Cutting Speed) 
และคูณกบัเวลาท่ีใชใ้นการตดัเฉือนโดย 
 1. ความลึกในการป้อนตดั คือ ระยะท่ีถูกตดัเฉือนวดัจากผิวงานไปท่ีปลายยอดของสัน
เคร่ืองมือตดัในทิศทางท่ีตั้งฉากกบัระนาบในการทาํงาน ความลึกในการตดัเฉือนมีอยู ่2 แบบ 
  1.1 ความลึกสําหรับการตดัเฉือนหยาบ (Roughing) จะข้ึนอยูก่บัจาํนวนช้ินของการ
ตดัเฉือนหยาบ เพื่อใหไ้ดก้ารสึกหรอของเคร่ืองมือตดัเป็นไปอยา่งสมํ่าเสมอ จึงควรเลือกใชค้วามลึก
ของการตดัเฉือนสามารถใชป้ระโยชน์จากความกวา้งของจุดปลายคมตดัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
  1.2 การเลือกใชอ้ตัราป้อนท่ีมีค่าสูงกบัวสัดุช้ินงานท่ีมีความสามารถการตดัเฉือนตํ่า
และใหข้นาดของความลึกป้อนตดัไม่เหมาะสม อาจทาํให้ขนาดของแรงตดัเฉือนมีค่าสูงมากเกินไป
ได ้จะทาํใหเ้กิดอุณหภูมิท่ีเคร่ืองมือตดัข้ึนสูงดว้ย 
 2. อตัราการป้อนตดั คือ ระยะการเคล่ือนท่ีของเคร่ืองมือตดัไปในทิศทางของการตดั
เฉือนในช่วงเวลาหน่ึง โดยอตัราการป้อนตดัของเคร่ืองกลึง CNC อาจมีหน่วยเป็นระยะทาง 
การเคล่ือนท่ีต่อการหมุนรอบของช้ินงาน เช่น อตัราการป้อนตดังานกลึง (โดยจะใชส้ัญลกัษณ์ F ใน
การเขียนโปรแกรม) เท่ากบั 0.2 มม / รอบ (F = 0.2 mm / rev.) หรืออาจมีหน่วยเป็นการเคล่ือนท่ีเขา้
ตดัเฉือนช้ินงานเป็นความยาวเคร่ืองท่ีในเวลาหน่ึงนาที เช่น อตัราการป้อนตดังานกลึงเท่ากับ 
50 มม / นาที (F = 50 mm / min) ส่วนอตัราการป้อนตดัของเคร่ืองกดั CNC มีลกัษณะการให้ค่า
เหมือนกับงานกลึง เช่น อัตราการป้อนตัดงานกัด มีหน่วยเป็นระยะทางการเคล่ือนท่ีต่อ 
การหมุนรอบของเคร่ืองมือตดั (โดยจะใช้สัญลกัษณ์ F เช่นกนั ในการเขียนโปรแกรม) เท่ากบั  
0.2 มม / รอบ (F = 0.2 mm / rev.) หรืออาจมีหน่วยเป็นการเคล่ือนท่ีเขา้ตดัเฉือนช้ินงานเป็นความ
ยาวเคร่ืองท่ีในเวลาหน่ึงนาที เช่น อตัราการป้อนตดังานกดัเท่ากบั 50 มม / นาที (F = 50 mm / min) 
และมีหน่วยเป็นการเคล่ือนท่ีเขา้ตดัเฉือนช้ินงานเป็นความยาวเคล่ือนท่ีต่อจาํนวนฟันของเคร่ืองมือ
ตดั เช่น อตัราการป้อนตดังานกดั เท่ากบั 0.1 มม / ฟัน (F = 0.1 mm / T) 
 3. ความเร็วตดั (ใชส้ัญลกัษณ์ = V) คือ ความเร็วขอบท่ีเกิดข้ึน ณ จุดท่ีเกิดการตดัเฉือน 
ซ่ึงข้ึนอยูก่บัเส้นผา่นศูนยก์ลางของช้ินงานหรือเส้นผา่นศูนยก์ลางของเคร่ืองมือตดั ความเร็ซขอบท่ี
ทาํใหเ้ศษช้ินงานท่ีถูกตดัเฉือนออกมาในเวลาหน่ึงนาที ฉะนั้นหน่วยของความเร็วตดัมีหน่วยเท่ากบั 
เมตร / นาที (V = m / min.) 
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 4. ความเร็วรอบ คือ จาํนวนรอบของการหมุนของช้ินงาน (ในงานกลึง) หรือจาํนวน
รอบของการหมุนของเคร่ืองมือตดั (ในงานกดั) มีหน่วยเป็นจาํนวนรอบ / นาที ซ่ึงสามารถคาํนวณ
ไดจ้ากความเร็วตดั โดย  
 

    n  = 1000V                                       
                                                                        d 
 เม่ือ n = จาํนวนรอบการหมุนของช้ินงาน (ในงานกลึง) หรือ จาํนวนรอบของ 
   การหมุนของเคร่ืองมือตดั (ในงานกดั) มีหน่วยเป็นจาํนวนรอบ / นาที 
  d = ขนาดของเส้นผา่นศูนยก์ลางของช้ินงาน (ในงานกลึง) หรือขนาดเส้น 
    ผา่น ศูนยก์ลางของเคร่ืองมือตดั (ในงานกดั) มีหน่วยเป็นมิลลิเมตร (มม.) 
 คุณภาพของการผลิตท่ีสูง การตั้งค่าต่างๆ ในการตดัเฉือนช้ินงานของเคร่ืองจกัร ส่ิงท่ี
ตอ้งระมดัระวงัในเร่ืองพิกดัความเผื่อของขนาดกาํหนด และผิวสําเร็จของช้ินงาน การเลือกรูปแบบ
ลกัษณะเคร่ืองมือตดั รูปทรงของปลายคมตดั วสัดุคมตดัของเคร่ืองมือตดัและตวัจบัยึดเคร่ืองมือตดั
ตอ้งใหเ้หมาะสม ประกอบกบัความสามารถของเคร่ืองจกัร CNC ตอ้งมีความเหมาะสม 
 ตน้ทุนการผลิตของช้ินส่วนท่ีตํ่าท่ีสุด การเพิ่มขนาดการตดัเฉือนช้ินงาน เพื่อให้เวลา
การผลิตสั้นลง ซ่ึงทาํให้ค่าใชจ่้ายของค่าแรงงานและค่าเคร่ืองจกัรลดลงดว้ย แต่ค่าเคร่ืองมือตดัจะ
สูงข้ึน เพราะจะเกิดการสึกหรอของเคร่ืองมือตดัสูงข้ึน 
 สาเหตุท่ีทาํให้เกิดการสึกหรอของเคร่ืองมือตดั มกัเกิดจากสถานการณ์เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
เกิดจากความดนั ความเคน้ ความเครียด ความเสียดทาน/ความฝืด อุณหภูมิ/ความร้อน และปฏิกิริยา
เคมี 
 พารามิเตอร์ทีม่ีผลกระทบต่อการตัดเฉือนโลหะ (สุภาพ ดว้งโสน. 2548ข: 99-102) 
 การตดัเฉือนโลหะเพื่อข้ึนรูปช้ินงานนั้น ขอ้ควรคาํนึงถึงหรือพารามิเตอร์ท่ีส่งผลให้
เคร่ืองมือตดัหมดประสิทธิภาพในการตดัเฉือนมาจากหลายๆ ประการดว้ยกนั ในบางคร้ังไม่แสดง
สาเหตุออกมาอยา่งชดัเจนโดยตรงวา่มีสาเหตุมาจากส่ิงใดเป็นลกัประสบการณ์ท่ีเกิดจากการทาํงาน
เท่านั้นเป็นตวัท่ีสามารถคาดการณ์ไดว้่ามีสาเหตุมาจากส่ิงใดไดบ้า้ง การคาํนึงถึงแต่จะทาํงานให้
ระยะเวลาสั้ นท่ีสุด การลดต้นทุนให้น้อยท่ีสุด และการทําให้มีคุณภาพสูงสุด จะทําให้อายุ
ความสามารถในการตดัเฉือนของเคร่ืองมือตดัสั้นลงแลว้ ยงัมีพารามิเตอร์ท่ีเป็นพื้นฐานดา้นเทคนิค
เหล่าน้ีก็เป็นส่ิงท่ีตอ้งคาํนึงถึงดว้ย ไดแ้ก่ 
 1. โครงสร้างของเคร่ืองจกัรกล 
 2. ชนิดวสัดุของเคร่ืองมือตดั 
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 3. การหล่อเยน็ 
 4. ช้ินงานท่ีตอ้งการข้ึนรูปและวสัดุช้ินงาน 
 โครงสร้างของเคร่ืองจักรกล 
 ในการออกแบบเคร่ืองจกัรกลทัว่ไป ตอ้งมีคุณลกัษณะท่ีสาํคญั 3 ประการไดแ้ก่ 
 1. ความมัน่คงแข็งแรง (Rigidility) โครงสร้างของเคร่ืองจกัรตอ้งไดรั้บการออกแบบ
ให้สามารถรับแรงกระทาํ แรงกระแทก และแรงบิด แลว้ไม่เกิดการเปล่ียนแปลงรูปร่างโครงสร้าง 
ทาํใหเ้กิดการบิดเบ้ียว ซ่ึงส่วนมากมกัเป็นแรงท่ีกระทาํจากภายนอก 
 2. ความแข็งแกร่ง (Stiffness) คือ ความสามารถทนรับแรงกระทําจากภายใน 
แรงสั่นสะเทือนของเคร่ืองจักรกลท่ีเกิดจากเคร่ืองมือตัดในขณะทําการตัดเฉือนเน้ือโลหะ 
การสั่นสะเทือนหรือแรงภายในเหล่าน้ีอาจเกิดจากส่งนประกอบของแบร่ิง คุณสมบติัของวสัดุแบร่ิง 
เกิดจากการหมุน การเคล่ือนท่ี ระยะทางการเคล่ือนท่ีในการตดัเฉือน เป็นตน้ 
 3. ความคงรูปคงสภาพต่ออุณหภูมิ  หมายถึง การคงความเท่ียงตรงของโครง
เคร่ืองจกัรกล เม่ือยู่ในสภาพแวดลอ้มท่ีมีอุณหภูมิสูง จะตอ้งไม่ขยายตวัหรือหดตวัเม่ือกระทบกบั
ความเยน็ โดยปกติบริเวณท่ีติดตั้งเคร่ืองจกัรมกัจะอยูใ่นท่ีควบคุมอุณหภูมิ 
 ชนิดวสัดุของเคร่ืองมือตัด 
 จากความตอ้งการลดจาํนวนคร้ังในการเปล่ียนเคร่ืองมือตดั ความสามารถในการตดั
เฉือนข้ึนรูปช้ินงานให้ได้จาํนวนมาก ความสามารถทนอุณหภูมิสูง ความสามารถในการรับแรง
กระแทก แรงเสียดสีและมีความแม่นยาํเท่ียงตรง จึงได้มีการพฒันาเคร่ืองมือตดัให้สนองความ
ตอ้งการ โดยการพฒันารูปร่างของเคร่ืองมือตดั ตลอดจนวสัดุท่ีได้นาํมาสร้างเป็นเคร่ืองมือตดั 
ดังนั้ นการเลือกวสัดุท่ีนํามาใช้ทาํเคร่ืองมือตัดให้เหมาะสมถูกต้องกับการใช้งานจะส่งผลให้
ประสิทธิภาพความสามารถในการตดัเฉือนไดสู้งสุด วสัดุเคร่ืองมือตดัท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั ไดแ้ก่ 
 1. เคร่ืองมือตดัท่ีสร้างจากเหล็กเคร่ืองมือ เป็นเหล็กท่ีมีคาร์บอนผสมอยูร้่อยละ 0.6 – 
1.7 มีโครงสร้างเป็นมาร์เทนไซด์ ทนอุณหภูมิไดป้ระมาณ 200oC อาจจะมีโลหะอ่ืนๆ ผสม เช่น 
โครเมียม โมลิบเดนัม่ วานาเดียม โคบอลต ์ทงัสเตน หรือแมงกานีส ทาํให้เพิ่มประสิทธิภาพในดา้น
ทนต่อการสึกหรอสูงข้ึน และใชง้านท่ีอุณหภูมิไม่เกิน 300oC การใชง้านท่ีความเร็วตดัตํ่าๆ ส่วนมาก
ในเคร่ืองจกัรกล CNC ไม่ค่อยนาํมาใชง้านในการตดัเฉือนโลหะ 
 2. เหล็กเคร่ืองมือประสมสูง มีโครงสร้างเป็นมาร์เทนไซด์ มีส่วนผสมของโลหะอ่ืนๆ 
ท่ีอยู่ในรูปคาร์ไบด์ ประกอบดว้ย โครเมียน โมลิบเดนัม่ วานาเดียม โคบอลต์ และทงัสเตน จะใช้
งานกับวสัดุท่ีมีความเหนียวมากๆ ลักษณะของสันคมตนัจะมีมุมล่ิมน้อย ใช้กับงานตดัเฉือนท่ี 
ไม่ต่อเน่ืองเป็นเวลานาน สามารถทนความร้อนท่ีอุณหภูมิไม่เกิน 600oC ความแข็งของสันคมตดั 
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จะลดลงเม่ืออุณหภูมิสูงๆ เหล็กเคร่ืองมือประสมสูง ใชง้านท่ีมีความเร็วตดัไดป้ระมาณ 40 เมตร / 
นาที ในปัจจุบนัไดพ้ฒันาใหส้ามารถทนต่ออุณหภูมิสูงๆ โดยการเคลือบผิวดว้ยโลหะไทเทเนียมไน
เตรด (TiN) ไททาเนียมคาร์ไบด์ (TiC) ทาํให้ความแข็งเพิ่มข้ึน ทนต่อการสึกหรอสูงมาก ความเคน้
แรงดึงของผวิสูงมากข้ึน สามารถใชง้านกบัความเร็วตดัไดสู้งกวา่ 80 เมตร / นาที 
 3. โลหะแขง็ เป็นวสัดุท่ีใชก้ารสร้างจากกรรมวิธีซินเตอร์ (Sinter) ให้เป็นรูปทรงต่างๆ 
สร้างมาจากผงโลหะแขง็ ท่ีมีส่วนผสมของทงัสเตนและคาร์ไบดข์องโลหะหนกัประเภทอ่ืน เช่น ไท
ทาเนียมโคบอลต์ และแทนทาลมัคาร์ไบด์ จะมีโคบอลต์เป็นตวัประสานโลหะแข็ง สามารถทาํให้
ทนต่อการสึกหรอท่ีอุณหภูมิสูงได ้มีความแขง็และทนต่อแรงกด เม่ือเปรียบเทียบกบัเหล็กเคร่ืองมือ
ประสมสูง สูงกวา่ 8 เท่า ทนอุณหภูมิได ้1000oC เคร่ืองมือตดัโลหะแข็ง จะสร้างข้ึนเป็นแผน่เล็กท่ี
เรียกว่า Insert มีรูปร่างเป็นทรงเรขาคณิต และลกัษณะการจบัยึดแน่นหนา สามารถทาํการเปล่ียน
เคร่ืองมือตดัไดอ้ยา่งรวดเร็ว เม่ือมีการสึกหรอของสันคมของเคร่ืองมือตดั จะทาํการเปล่ียนไดท้นัที 
ไม่นาํกลบัลบัเพื่อมาใชใ้หม่ และเคร่ืองมือตดัโลหะแขง็ยงัแบ่งเป็น 3 เกรด คือ 
  I. เกรด P (WC, TiC, Co-HM) ใชก้บัวสัดุช้ินงานท่ีมีความเหนียว เช่น เหล็กกลา้ 
เหล็กหล่อกลา้ เหล็กเหนียวหล่อ 
  II. เกรด M (WC, TiC, TaC, Co-HM) ใชก้บัวสัดุช้ินงานท่ีมีความแข็งมากข้ึน เช่น 
เหล็กกลา้ เหล็กหล่อสีเทา เหล็กประสมแมงกานีส 
  III. เกรด K (WC, Co-HM) ใชก้บัวสัดุท่ีมีความอ่อน เช่น ช้ินงานหล่อ อะลูมิเนียม 
ทองแดง พลาสติก 
 4. โลหะแข็งเคลือบ โดยการนาํวสัดุโลหะแข็งมาเคลือบผิวดว้ยโลหะไทเทเนียมไนเตรด 
(TiN) ไทเทเนียมคาร์ไบด์ (TiC) ผิวเคลือบจะมีความหนาประมาณ 0.004-0.008 มม. ทาํให้ความ
แข็งเพิ่มข้ึน ทนต่อการสึกหรอ ใช้กับความเร็วตดัสูงๆ ได้ดี เกิดออกไซด์ท่ีสันคมเคร่ืองมือตดั
นอ้ยลง 
 5. เซรามิก ทาํจากวสัดุพื้นฐานพวกอะลูมิเนียมออกไซด์ (Al2O3) ดว้ยวิธีการ Senter 
สามารถทนต่อการสึกหรอสูง และทนอุณหภูมิสูงถึง 1300oC มีอยู ่3 ชนิด 
  1) ออกไซดเ์ซรามิก เป็นอะลูมิเนียมออกไซดบ์ริสุทธ์ิมีสีเป็นสีขาว หรือสีชมพ ู
  2) ออกไซด์เซรามิก จะเป็นอะลูมิเนียมออกไซด์ผสมกบัโลหะคาร์ไบด์ เช่น Mo Ti 
จะมีสีดาํ 
  3) ออกไซด์เซรามิก จะเป็นอะลูมิเนียมออกไซด์ผสมกบัโลหะคาร์ไบด์ เช่น WC 
TiC MoC TiC จะมีสีดาํ 
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  การใช้งาน เซรามิกเป็นวสัดุท่ีแข็งแรงมากและมีรูพรุนจึงทนต่อการสึกหรอสูง  
ทนต่อความร้อนสูง จึงเหมาะสาํหรับการตดัปาดผดิท่ีเบา แต่ใชค้วามเร็วตดัสูงมาก ออกไซด์เซรามิก 
เหมาะสาํหรับการตดัปาดผิววสัดุจาํพวกเหล็กและเหล็กหล่อ เหล็กผสมสูง และเหล็กทนความร้อน 
แต่มีขอ้เสียเปรียบทางดา้นความเปราะ ทนต่อแรงตดัไดไ้ม่ดี และทนต่อการเปล่ียนแปลงอุณหภูมิ
ฉบัพลนัไม่ได ้
  ขอ้ควรระวงัในการใชค้มตดัเซรามิก 

1) กบัเหล็กหล่อสีเทา และเหล็กเคร่ืองมือ ควรจะเป็นลกัษณะของการตดัท่ีต่อเน่ือง 
2) เป็นไปได ้ไม่ควรหล่อเยน็ เพราะจะทาํใหร้้าว และแตกได ้
3) ใชหิ้นเจียระไนเพชรอยา่งเดียว ในการตกแต่งคมตดั 

 6. คิวบิคโบรอนไนเตรด (CBN) วสัดุคมตดัน้ี เป็นวสัดุท่ีเกิดจากการรวมตวัทางเคมี
ของธาตุโบรอนและไนเตรเจน ภายในความดนั 60000 – 100000 บาร์ ท่ีอุณหภูมิ 1500 – 2100oC ทาํ
ให้โครงสร้างของคริสตอลเปล่ียนแปลงไปเป็นรูปแบบต่างๆ เช่น ส่ีเหล่ียม เส้นตรง แปดเหล่ียม        
การใชง้านโบรอนไนเตรดเป็นวสัดุท่ีแขง็มาก ซ่ึงสามารถใชต้ดัปาดผวิใหมี้เศษตดัหนาๆ  
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ตารางท่ี 2.2  การเปรียบเทียบคุณลกัษณะของวสัดุทาํเคร่ืองมือตดั 
 

คุณสมบติัของสารเคลือบ 

สารเคลือบผิว 

TiN-Al2O3-
TiCN 

Al2O3-
TiC 

Ti(C,N)-
TiN 

TIN 
(coated) 

ตา้นทานการสึกหรอเน่ืองจากการขดัถู (Adhesion)     
การนาํความร้อนดีข้ึน     
ความแขง็แรงเพ่ิมข้ึน     
ความเหนียวเพ่ิมข้ึน     
ใชง้านท่ีความเร็วตดัตํ่า     
ใชง้านท่ีความเร็วตดัสูง     
ป้องกนัการเกาะติดของเศษตดั     
ลดการแตกตามรอยขวางของแรงในการอดัและ
กระแทก     

ความสามารถในการกลึงผิวเรียบ     
ความสามารถในการกลึงผิวหยาบ     

รวม 9 6 6 4 

ท่ีมา : สุภาพ ดว้งโสน (2548ข : 100) 
 
 7. เพชรธรรมชาติ หรือเพชรสังเคราะห์ (CBN) ซ่ึงเป็นวสัดุคมตดัท่ีสังเคราะห์ข้ึน จะมี
ความแข็งสูงมาก เม่ือเปรียบเทียบกบัโลหะแข็งซินเตอร์แลว้จะแข็งแกร่งเป็น 4 เท่า และทนต่อการ
สึกหรอสูงกวา่ 40-50 เท่า เหมาะสาํหรับการทาํงานกบัวสัดุนอกกลุ่มเหล็ก เช่น อะลูมิเนียม ทองแดง 
ไมแ้ละโลหะแข็ง แต่เพชรมีจุดอ่อน คือ อุณหภูมิในการทาํงาน ถา้อุณหภูมิการทาํงานสูงถึง 800oC 
จะเกิดการออกซิเดชัน่ข้ึน 
  การใช้งาน โดยทัว่ไปใช้ในการตดัปาดท่ีละเอียดของแก้วเซรามิก และพลาสติก  
ใชท้าํดอกเจาะ มีดกลึง เป็นตน้ และใชใ้นงานขดัผวิละเอียด การเจียระไน 
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2. ประวตัิบริษทั Guhring oHG 
  
 บริษทั Guhring oHG ก่อตั้งข้ึนเม่ือปี ค.ศ. 1898 โดย Gottlieb Guehring  บริษทั
Guhring เป็นหน่ึงในผูน้าํตลาด ผูผ้ลิตและจาํหน่าย rotary cutting tools โดยมีมากกวา่ 1,620 ชนิด 
และมี 44,000 ขนาด  บริษทัมีหน่วยงานหลกั 4 หน่วยงาน ไดแ้ก่ Tool Service, Carbide, Machine 
และ Plant division  มีระบบการจดัการอยา่งดีเยี่ยมท่ีสร้างความสําเร็จมานานถึงศตวรรษ และมี 
การขยายงานเพื่อสนับสนุนลูกคา้โดยหน่วยงาน Tool Management Service มีการผลิตโดยใช้
วตัถุดิบ 1500 ตนัต่อปีในฝ่าย Carbide  เป็นหน่ึงในผูน้าํระดับโลกในการพฒันาวตัถุดิบท่ีมี
คุณภาพสูง มีการสร้างเคร่ืองจกัรแบบพิเศษเพื่อหน่วยงานผลิต tools ใหไ้ดคุ้ณภาพสูงสุดและราคาท่ี
เหมาะสมกบัลูกคา้ 
 ทีมบริหารปัจจุบนั บริหารงานโดย  Dr. Jorge Guehring (เจา้ของ) มีผูช่้วยคือ Bernd 
Schatz (Financial and Commercial Director), Oliver Guehring และ Dietmar Pfraunger 
(Production and Technical Director)  
 บริษทั Guhring  มีพนกังาน 4,500 คน ซ่ึง 2,500 คนอยูใ่นเยอรมนันี  บริษทั Guhring 
เป็นผูน้าํความรู้ใหม่ ๆ ท่ีสร้างสรรค ์ในการพฒันาการผลิตสินคา้ท่ีมีนวตักรรมท่ีเหมาะสมกบัความ
ตอ้งการของตลาด  นอกจากนั้นยงัมีหน่วยงานกาํลงัเติบโตนัน่คือการให้บริการ Re-Grinding และ 
Re-coating และ Tool Management เพื่อเพิ่มอายกุารใชง้านของ Tool สาํหรับลูกคา้ 
 Tool Division คือ core business ของบริษทั มีผลิตภณัฑ์มากกวา่ 1620 ชนิดและกวา่ 
44000 ขนาด ซ่ึงไม่มีคู่แข่งรายใดผลิตได้มากขนาดน้ี โดยเฉพาะอย่างยิ่ง Carbide Tool บริษทั 
Guhring มีการผลิต Tools โดยใชว้ตัถุดิบตั้งแต่ HSS ไปถึง Carbide และ ตั้งแต่ PCD ไปถึง Ceramic 
 ววิฒันาการของบริษัท Guhring oHG 
 ปี 1900 สร้างโรงงานแห่งแรกท่ี Albstadt, Germany 
 ปี 1913 Oskar Guehring เป็นผูบ้ริหารงาน  
 ปี 1940 มีพนกังาน 680 คนและผลิตดอกสวา่นมากกวา่ 50 ชนิด  
 ปี 1964 Dr. Jorge Guehring ไดเ้ขา้บริหารงาน  
 ปี 1965 เร่ิมผลิต high speed steel drills ท่ีเบอร์ลิน 
 ปี 1973 ไดเ้ปิดสาขาท่ีองักฤษ และเร่ิมผลิต Carbide-tipped drills เป็นคร้ังแรก  
 ปี 1978 ตั้งสาขาท่ีสหรัฐอเมริกา   
 ปี 1980 สร้างเคร่ืองจกัรในการผลิต TiN-coated twist drill และมีพนกังานเพิ่มข้ึน 
1300 คน มีสินคา้มากกวา่ 160 ชนิด   
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 ปี 1982 มีโรงงานผลิต Tools ท่ี Wisconsin, USA 
 ปี 1983 มีโรงงานใหญ่ท่ีสุด ขยายสายการผลิต reaming, countersinking and gun drill 
 ปี 1985 ไดซ้ื้อกิจการ Diacut เพื่อพฒันาและผลิต PCD-tipped tools 
 ปี 1987 เขา้ไปเปิดตลาดในญ่ีปุ่นและสร้างโรงงานใน นาโกยา่ 
 ปี 1988 เร่ิมพฒันาและผลิต Carbide เป็นของตวัเอง  
 ปี 1992 เปิดโรงงานใหม่ในเกาหลีใต ้
 ปี 1996 เปิดโรงงานใน เช็คโกสโลวเกีย 
 ปี 2005 เปิดสาขาในประเทศไทย 

3. พฤติกรรมผู้บริโภค และการตัดสินใจซ้ือ 
 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่วนหน่ึงของพฤติกรรมมนุษย ์ธงชยั สันติวงษ์( 2546: 23)
พฤติกรรมมนุษย ์(Human Behavior) มีความหมายอย่างกวา้ง ๆ ว่า หมายถึง กระบวนการต่าง ๆ 
ของตวับุคคลท่ีปฏิบติัต่อสภาพแวดล้อมท่ีมีอยู่ภายนอก ความหมายในท่ีน้ีคือ การกระทาํหรือ 
การแสดงออกของมนุษย์ท่ีปรากฏออกมาเป็นพฤติกรรมอย่างใดอย่างหน่ึงนั้ น ย่อมเป็น 
การแสดงออกเพื่อวตัถุประสงค์อยา่งใดอยา่งหน่ึง ซ่ึงการแสดงออกเป็นการกระทาํดงักล่าวน้ี จะมี
กระบวนการของส่ิงต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกาํกบัอยูจ่ากภายในตวับุคคลนั้น ๆ เสมอ กล่าวคือ จะมีกลไก
ของการกาํกบัสั่งการจากความนึกคิด และความรู้สึกท่ีมีอยูภ่ายใน 
 ในชีวิตประจาํวนัของมนุษยทุ์กคน การกระทาํของแต่ละคนจะมีกระบวนการของ
พฤติกรรมเป็นตนเองตลอดเวลา คนทุกคนต่างก็จะมีมูลเหตุจูงใจ หรือความตอ้งการ (motives) ของ
ตนตลอดเวลา จะมีส่ิงท่ียึดถือต่าง ๆ ภายในความคิดของตน (frame of mine) อยูเ่อง และจะรับเอา
เร่ืองราวต่าง ๆ (sensation) จากภายนอกเขา้มาไดต้ลอดเวลาอีกดว้ย การตดัสินใจกระทาํการต่าง ๆ 
ของเขาท่ีปรากฏออกมาเป็นพฤติกรรมต่าง ๆ ยอ่มจะอยูภ่ายใตก้ารกาํกบัของส่ิงเหล่าน้ีทั้งส้ิน 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior)  ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการปฏิบติัหรือ
การแสดงออกมนุษย์เฉพาะในบางเร่ือง คือ เฉพาะเร่ืองท่ีเก่ียวกับการซ้ือสินค้าและบริการจาก
องค์การทางการตลาดทั้งหลายนั้น ย่อมถือได้ว่าเป็นเพียงส่วนหน่ึงของพฤติกรรมมนุษยเ์ท่านั้น 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะมีความหมายเฉพาะกระบวนการของตวับุคคลท่ีตดัสินใจวา่ จะซ้ือสินคา้และ
บริการอะไรหรือไม่ ถา้จะซ้ือจะซ้ือท่ีไหน เม่ือไร อยา่งไร และจะซ้ือจากใคร การตดัสินใจดงักล่าว
จะประกอบดว้ยกิจกรรมต่าง ๆ ทั้งทางใจและทางกายท่ีจาํเป็นสําหรับทาํการตดัสินใจ สาระสําคญั
ส่วนใหญ่จะเป็นเร่ืองของความเขา้ใจ (perceives) ของแต่ละบุคคลท่ีมีอยู ่และการปฏิบติัหรือกระทาํ
ต่อกนัระหวา่งตวัเขาเหล่านั้นกบัสภาพแวดลอ้ม รวมตลอดทั้งกบัองคก์ารธุรกิจทั้งหลาย 
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 กล่าวโดยสรุปก็คือ เน่ืองจากการแสดงออกทางพฤติกรรมของมนุษยโ์ดยทั้งหมดนั้น 
พฤติกรรมหรือกิจกรรมท่ีแสดงออกในฐานะท่ีเป็นผูบ้ริโภคจะเป็นเพียงส่วนหน่ึงเท่านั้น ดงันั้น 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงถือไดว้า่เป็นเพียงส่วนหน่ึงของพฤติกรรมมนุษย ์และดว้ยเหตุผลเดียวกนัน้ีทาํ
ให้การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงตอ้งอาศยัพฤติกรรมศาสตร์เขา้ช่วยศึกษา ทาํนองเดียวกนักบั
การศึกษาพฤติกรรมมนุษยโ์ดยทัว่ไป หากแต่จะมาเนน้สนใจศึกษาพฤติกรรมท่ีแสดงออกในตลาด
เพื่อการจดัหาส่ิงของและบริการมาอุปโภคและบริโภค 

3.1 พฒันาการการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 
  พฤติกรรมผูบ้ริโภคในสมยัเดิมโดยการศึกษาทางเศรษฐศาสตร์ ธงชยั สันติวงษ์. 
(2546: 15 - 19) ในอดีตท่ีผา่นมา นกัวชิาการทางผูบ้ริโภคถือวา่ เร่ืองราวของพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น
ส่วนหน่ึงของทฤษฎีเศรษฐศาสตร์ นั่นคือ การวิเคราะห์ผูบ้ริโภคท่ีผ่านมานั้นมีมานานพอ ๆ กบั 
การวเิคราะห์ทางเศรษฐศาสตร์ และความรู้ท่ีถือวา่เป็นส่ิงสําคญัอยา่งหน่ึงซ่ึงไดม้าจากการวิเคราะห์
เศรษฐศาสตร์ของผูบ้ริโภค (consumer economics) คือ การทราบถึงเร่ืองราวของความตอ้งการใน
ตลาดสําหรับสินค้าต่าง ๆ การพยายามเข้าใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยการใช้วิธีวิเคราะห์ทาง
เศรษฐศาสตร์นั้น ทาํใหส้ามารถเขา้ใจถึงขอบเขตทัว่ไป สาํหรับใชอ้ธิบายวา่ 
  1. ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้อยา่งไร ภายใตส้ถานการณ์ใดสถานการณ์หน่ึง  
  2. ความเก่ียวพันกันในตลาดจะมีผลถึงปริมาณของผลิตภัณฑ์ท่ีขายได้รวม 
อยา่งไรบา้ง 
  การศึกษาถึงเศรษฐศาสตร์ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้น ส่วนใหญ่ไดจ้าก 
การวิเคราะห์ความตอ้งการหรืออุปสงค ์(demand analysis) ซ่ึงช่วยให้เราเขา้ใจว่า ผูบ้ริโภคปฏิบติั
อยา่งไร (how consumers act) ในตลาด และในเวลาเดียวกนัก็ช่วยให้นกัการตลาดสามารถทราบถึง
ความตอ้งการของตลาดได้ แล้วนาํใช้ประกอบสําหรับการพยากรณ์การขายและประเมินผลการ
ดาํเนินการและจากการทราบความตอ้งการของตลาดน้ีเอง นกัการตลาดจะนาํมาใช้สําหรับการกะ
ประมาณค่าใชจ่้ายเพื่อวางแผนการผลิต การจา้งคนงาน จดัทาํตารางส่งสินคา้ วางแผนขนาดสถานท่ี
ท่ีจะเก็บสินค้า และการสั่ง ซ้ือ เป็นต้น แต่การศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคในเชิงของทฤษฎี
เศรษฐศาสตร์มีข้อบกพร่องและเป็นการยากท่ีจะวดัอรรถประโยชน์ (utility) และมีหลายข้อ
สมมติฐานท่ีใชไ้ม่ได ้โดยเฉพาะท่ีกล่าววา่ผูบ้ริโภคจะปฏิบติัอยา่งสมเหตุสมผล (rationally) ในทุก
กรณี และเขาจะซ้ือในปริมาณท่ีเหมาะสม (optimal) มากกว่าท่ีจะซ้ือเพื่อตอบสนองความพอใจ
โดยเฉพาะของตน เศรษฐศาสตร์ผูบ้ริโภค นับได้ว่าเป็นแนวทางสําหรับการศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในระยะเร่ิมแรก ซ่ึงช่วยให้ทราบว่าผูบ้ริโภคแต่ละคนหรือส่วนรวม มีการแบ่งสรร
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ทรัพยากรของตนเพื่อซ้ือสินค้าต่าง ๆ อย่างไร จึงมีปัญหาท่ีตามมาว่า ทาํไมผูบ้ริโภคจึงปฏิบติั
เช่นนั้น โดยอาศยัวธีิการศึกษาทางพฤติกรรมศาสตร์นั้นเอง 

3.2 พฤติกรรมผู้บริโภคโดยการศึกษาจากพฤติกรรมศาสตร์ 
  ตามวธีิการศึกษาเศรษฐศาสตร์ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเห็นไดว้า่มีขอ้สมมติฐาน
ท่ีไม่สมบูรณ์ ท่ีถือว่าผูบ้ริโภคทุกคนจะกระทาํโดยสมเหตุสมผลทุกคร้ัง หรือนั่นก็คือในการ
ตดัสินใจซ้ือใด ๆ ของผูบ้ริโภค อิทธิพลสําคัญท่ีเป็นตัวกํากับอยู่ก็คือ เหตุผลทางเศรษฐกิจท่ี
ผูบ้ริโภคคาํนึงอยูเ่ท่านั้น แต่ในความเป็นจริงแลว้จะเห็นไดว้า่ ทุกคร้ังท่ีผูบ้ริโภคกระทาํการซ้ือนั้น 
อิทธิพลท่ีประกอบอยูภ่ายในของเขานั้นจะมิใช่สมเหตุสมผลในทุกคร้ังไป เหตุผลทางอารมณ์ หรือ
ความชอบพอส่วนตวัอ่ืน ๆ กลบักลายเป็นตวักาํกบัการกระทาํท่ีสาํคญักวา่ บ่อยคร้ังท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือ
โดยเหตุผลอ่ืน ท่ีมิใช่เหตุผลทางเศรษฐกิจแต่อยา่งใดเลย เหตุท่ีเป็นเช่นนั้นก็เพราะวา่ “ มนุษย ์” เป็น
สัตวส์ังคมท่ีอาศยัอยู่รวมกนั มีความเก่ียวพนัซ่ึงกนัและกนั และสามารถถ่ายทอดความรู้สึกและมี
อิทธิพลต่อกนัตลอดเวลา ขณะเดียวกนัแต่ละคนก็ยงัมีระดบัสติปัญญา ความรู้สึกนึกคิดและอารมณ์
ของตนเองแตกต่างกนัออกไปอีกดว้ยอิทธิพลทางสังคมเหล่าน้ี ยอ่มจะเป็นส่วนสําคญัท่ีมีอยู่และมี
ความสาํคญัในการกาํกบัการกระทาํ หรือการแสดงออกของผูบ้ริโภค ไม่แพอิ้ทธิพลทางเศรษฐกิจ 
 
 สมอง (กล่องดาํ) 
 
อิทธิพลทางเศรษฐกิจ อิทธิพลทางสังคม 
(ท่ีสมเหตุสมผล) (ท่ีไม่สมเหตุสมผล) 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.2  แสดงใหเ้ห็นถึงอิทธิพลสาํคญัท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  
 

ท่ีมา : ธงชยั สันติวงษ ์(2546 : 18) 
 
 
 

 



 20 

  จากภาพท่ี 2.2 อธิบายตวัความมีเหตุผลในกล่องดาํหรือสมองหรือหน่วยสั่งการ
ของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีทั้งเหตุผลซ่ึงเกิดจากอิทธิพลทางเศรษฐกิจและการขาดเหตุผลซ่ึงเกิดจากอิทธิพล
ทางสังคม การศึกษาถึงปัญหาของสาเหตุต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการแสดงออกของผูบ้ริโภค หรือ
การศึกษาถึงเร่ืองราวทางสังคมของผูบ้ริโภคท่ีขาดไปนั้นเอง การศึกษาถึงสาเหตุดงักล่าวเหล่าน้ีจะ
ช่วยให้เราตอบคาํถามไดว้า่ ทาํไมผูบ้ริโภคจึงปฏิบติัเช่นนั้น ซ่ึงจะทาํให้เราสามารถทราบถึงความ
เก่ียวพนัในรายละเอียดระหวา่งการตลาดกบัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งดี ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อนกัการตลาด
เป็นอยา่งยิง่ในการปฏิบติัหนา้ท่ี การบริหารงานตลาด (Marketing Management) และดว้ยความรู้ใน
ดา้นน้ีจะเป็นกลไกสําคญัในการอาํนวยให้กระบวนการทางการตลาดเป็นไปอยา่งสมบูรณ์ท่ีสุด ซ่ึง
ผลท่ีสุดก็จะทาํให้วฏัจกัรการหมุนเวียนของระบบการผลิตเป็นไปดว้ยดี ระบบการจาํแนกแจกจ่าย
ถูกตอ้งยิ่งข้ึน และมนุษยใ์นฐานะผูบ้ริโภคในระบบสังคมเศรษฐกิจมีโอกาสไดรั้บการตอบสนองดี
ยิ่งข้ึน อนัจะทาํให้ระบบใหญ่ส่วนรวมเป็นระบบท่ีมีประสิทธิภาพสูงข้ึนดว้ยในท่ีสุด โดยมีอธิบาย
ถึงความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงัน้ี 
  Britt (1965) ไดเ้คยกล่าวถึงความสําคญัของการศึกษาส่วนของอิทธิพลทางสังคม
ในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ “พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นวิชาท่ีศึกษาจากการนาํเอาความรู้จาก
หลาย ๆ สาขามารวมศึกษาโดยเฉพาะในทางพฤติกรรมศาสตร์ ซ่ึงประกอบด้วย จิตวิทยา สังคม
วิทยา มานุษยวิทยา และสาขาย่อยอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวเน่ืองระหว่างสาขาวิชาต่าง ๆ เหล่าน้ี คือ จิตวิทยา
สังคม (Social Psychology) และวฒันธรรมมนุษย ์(Cultural Anthropology) โดยทั้งน้ีสําหรับวิชา
เศรษฐศาสตร์จะมีความหมายเป็นเพียงเบ้ืองหลงัของการศึกษาเท่านั้น” 

3.3 การซ้ือและการบริโภค  
  คาํวา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้น ในความหมายท่ีถูกตอ้งมิใช่หมายถึง การบริโภค 
(Consumption) หากแต่ศึกษาถึงการซ้ือ (Buying) ของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะเนน้ถึงตวัผูซ้ื้อเป็นสําคญั และ
ท่ีถูกตอ้งแลว้ การซ้ือเป็นเพียงจุดหน่ึงของกระบวนการตดัสินใจ และไม่สามารถแยกออกจากกนัได้
จากการบริโภคสินคา้ ทั้งท่ีกระทาํโดยตวัผูซ้ื้อเองหรือการบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืน ๆ ซ่ึงมีผูซ้ื้อทาํ
ตวัเป็นผูซ้ื้อแทนให้ การซ้ือแทนนั้น ผูซ้ื้อแทนจะทาํงานแทนความพอใจของผูท่ี้จะบริโภคอีกต่อ
หน่ึงดว้ย 
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 3.4 กระบวนการตัดสินใจซ้ือและปัจจัยทีม่ีอทิธิพลในการซ้ือ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
ภาพท่ี 2.3  กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ  

 

ท่ีมา : วทิวสั รุ่งเรืองผล (2545:59) 
 
 3.5 กระบวนการซ้ือ 
  กระบวนการซ้ือ หมายถึง ปฏิกิริยาตอบสนองระหวา่งผูบ้ริโภคฝ่ายหน่ึงกบัผูข้าย
ร้านคา้ ธุรกิจ (รวมถึงส่ิงแวดลอ้ม ลกัษณะธุรกิจนั้น) อีกฝ่ายหน่ึง 
  ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึง บางคร้ังอาจมองในแง่ของลกัษณะของ
ร้านคา้ พนกังานร้านคา้ ปฏิกิริยาต่อผลิตภณัฑใ์นดา้นราคา หีบห่อ ตรา และส่ิงแวดลอ้มอ่ืน ๆ ซ่ึงอยู่
ในความนึกคิดและภาพพจน์ของผู ้บริโภคทั้ งส้ิน ดังนั้ น ความเข้าใจในกระบวนการซ้ือและ 
การประเมินค่าภายหลังการขาย ย่อมเป็นส่ิงสําคญัยิ่งสําหรับนักการตลาดเพื่อศึกษาและเข้าใจ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดโ้ดยถ่องแท ้
 
 
 
 
 

ปัจจยัทางสังคม 
(Social and Group Forces) 

ปัจจยัทางจิตวทิยา 
(Psychological Forces) 

 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
(Buying Decision Process) 

ข่าวสาร 
ขอ้มูล 

(Information) 

ปัจจยั
ทางดา้น 

สถานการณ์ 
(Situation 
Factors) 
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  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาพท่ี 2.4  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
 

ท่ีมา : วทิวสั รุ่งเรืองผล (2545:63) 
 
  กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินค้า และ/หรือ บริการของผูบ้ริโภค จากรูปท่ี 2.4 
ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ 
  1. การรับรู้ปัญหาหรือตระหนักถึงปัญหา เพื่อยอมรับความต้องการ ซ่ึงเกิดจากส่ิง
กระตุน้ทั้งภายนอกและภายใน ส่ิงกระตุน้ภายนอก ไดแ้ก่ ความตอ้งการทางดา้นสังคม เศรษฐกิจ 
และการเมือง ส่วนส่ิงกระตุน้ภายในไดแ้ก่ ความตอ้งการทางร่างกายและจิตใจ ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึน
ถึงระดบัหน่ึงแล้วจะกลายเป็นตวักระตุ้นให้บุคคลมีพฤติกรรมตอบสนอง ซ่ึงบุคคลจะสามารถ
เรียนรู้ถึงวธีิการตอบสนองต่อการกระตุน้เหล่าน้ีโดยอาศยัการเรียนรู้และประสบการณ์ในอดีต 
  2. การค้นหาข้อมูลประกอบการแสวงหาทางเลือกโดย ธงชยั สันติวงษ ์(2546: 69 - 70) 
ไดอ้ธิบายถึงเร่ืองของการคน้ควา้หาข่าวสารขอ้มูลเพิ่มเติมน้ีว่า ส่วนใหญ่แลว้มกัเกิดข้ึนไดใ้นเวลา
ปกติ โดยท่ีแมจ้ะไม่ใช่เวลาของการทาํการตดัสินใจก็ตาม ในกรณีเช่นนั้น การแสวงหาขอ้มูลจะถูก
ขา้มขั้นไป ทั้งน้ีเพราะทางเลือกต่าง ๆ มีมากนอ้ยแค่ไหนนั้นไดเ้ป็นท่ีทราบกนัอยูแ่ลว้ ดงันั้นในเวลา
ปกติจึงอาจเป็นการจาํเป็นท่ีแต่ละคนจะคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมสําหรับแต่ละทางเลือกท่ีทราบอยูแ่ลว้ก็ได ้

1.  ยอมรับความตอ้งการ (need Recognition) 

2.  แสวงหาทางเลือก (Identification of Alternatives) 

3.  การประเมินค่าทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 

4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase and Related Decisions) 

5.  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post – purchase Behavior) 
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ในกรณีเช่นน้ี การซ้ือก็จะเป็นการกระทาํโดยถือเกณฑ์ของนิสัย (habit) ท่ีมีอยู ่ทาํนองเดียวกนัเม่ือ
ส้ินสุดการแสวงหาแลว้ ถา้ไม่ชอบใจเขาอาจจะหยุด ไม่คิดหรือพิจารณาต่อไป เช่น อาจหยุดเพราะ
อยากซ้ือของชนิดอ่ืนแทน หรือเกิดอุปสรรคทางการเงิน 
  3. การประเมินค่าทางเลอืก เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลเขา้มาก็จะเกิดความเขา้ใจและ
ทาํการประเมินข้อมูลเหล่านั้นเพื่อพิจารณาทางเลือก ซ่ึงบุคคลบางคนมกัจะกระทาํอะไรอย่าง
ระมดัระวงั และจะไม่ด่วนกระทาํไปโดยมิไดมี้การขยายฐานขอ้มูลของตนให้กวา้งขวางในความจาํ
ของตน ดงัน้ี เขาจะตั้งใจแน่วแน่ท่ีจะทาํการแสวงหาขอ้มูลในหลาย ๆ กรณี การทราบถึงทางเลือก
เพียงทางเดียวเท่านั้นก็อาจเป็นท่ีพอใจสําหรับคนนั้น แต่การตดัสินใจโดยไม่มีการเปรียบเทียบ
ดงักล่าวอาจมีปัญหาข้ึนวา่ ถา้ผดิพลาดไปอนัเน่ืองจากการตดัสินใจโดยมิไดพ้ิจารณาโดยละเอียดถึง
ความถูกตอ้ง ก็จะเป็นการเส่ียงท่ีไม่คุม้ค่า โดยส่วนใหญ่แลว้ผูซ้ื้อจึงมกัจะไม่กระทาํการตดัสินใจ
โดยท่ีมิไดมี้ขอ้มูลอยา่งพอเพียง และดว้ยเหตุดงักล่าวระบบจึงจุดชนวนให้เกิดกระบวนการแสวงหา
ข้ึนอีก เม่ือไดข้่าวสารขอ้มูลมาจนเป็นท่ีเพียงพอ หรือการคน้หาขอ้มูลต่อไปจะไม่เป็นการคุม้ค่าแลว้ 
การตดัสินก็จะเป็นขั้นท่ีใหมี้การดาํเนินต่อไป 
   นอกจากน้ีในการตัดสินใจซ้ือตามปกติ ขั้นตอนของการแสวงหาและการ
ประเมินค่าน้ีอาจถูกข้ามขั้นตอนไปได้ เน่ืองจากการท่ีบุคคลนั้ น ๆ อาจมีความนิยมชมชอบ 
(preference) ต่อทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง เหนือกวา่ทางเลือกอ่ืนอยา่งชดัแจง้ ดงันั้น การตดัสินใจ
ของขั้นน้ีจึงเป็นไปไดโ้ดยอตัโนมติั 
  4. การตัดสินใจซ้ือ เม่ือทาํการประเมินผลแลว้ ก่อนการตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะ
พิจารณาปัจจยั 3 ประการ คือ 
   4.1 ทศันคติของบุคคลอ่ืนท่ีมีต่อสินคา้ และ/หรือบริการนั้น ๆ 
   4.2 สถานการณ์ท่ีได้คาดไว ้เช่น การคาดคะเนประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้
หรือบริการ ทั้งน้ีความตั้งใจซ้ือจะไดรั้บอิทธิพลมาจากระดบัรายได ้ขนาดของครอบครัวภาวะทาง
เศรษฐกิจ เป็นตน้ 
   4.3 สถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเน ซ่ึงอาจเกิดข้ึนในขณะท่ีผูบ้ริโภคกาํลงัซ้ือ 
  5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ เร่ืองราวต่าง ๆ มิไดห้มดส้ินภายหลงัจากท่ีไดมี้ 
การตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ีเพราะอาจมีผลท่ีตามมาจากการซ้ือสองส่ิงท่ีอาจจะเกิดข้ึน คือ 
   5.1 ผลท่ีออกมาอาจทาํให้ยงัคงมีการแสวงหาขอ้มูลเพิ่มเติมมาเปรียบเทียบดู
ความไดผ้ลของการตดัสินใจดงักล่าวดว้ย (post - purchase evaluation) 
   5.2 ผลท่ีออกมาอาจทาํให้มีผลกระทบให้มีการเปล่ียนแปลงสภาพการณ์ ซ่ึงทาํ
ใหก้ลายเป็นการกระตุน้สาํหรับพฤติกรรมอ่ืนท่ีต่อเน่ือง 
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  การประเมินผลภายหลงัการซ้ือย่อมเป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนได้เสมอ และอาจเกิดข้ึนได้
น้อยท่ีสุดก็แต่เฉพาะกรณีท่ีเม่ือผูซ้ื้อมีความชอบเป็นพิเศษต่อตราหรือสินคา้นั้น ๆ และไดซ้ื้อเป็น
ปกติประจาํ 
  ในอีกทางหน่ึงผลท่ีออกมาอาจทาํใหมี้ผลกระทบใหมี้การเปล่ียนแปลงสภาพการณ์
และทาํให้กลายเป็นการจุดชนวนให้มีการกระทาํต่อไป ยกตวัอย่างเช่น การซ้ือสินคา้ท่ีทาํให้ตอ้งมี
เงินจาํนวนหน่ึงท่ีมากพอ ซ่ึงผูบ้ริโภคอาจไดม้าจากแหล่งทุนท่ีใดท่ีหน่ึง ดงัน้ียอ่มแสดงวา่ผูบ้ริโภค
อาจจะตอ้งดาํเนินการตดัสินใจหาทุนมาจากแหล่งท่ีดีท่ีสุด เช่น อาจถอนเงินจากบญัชีเงินฝาก จาก
การกูย้ืม หรือจากการขายของใช้อย่างอ่ืนแลว้มารวมแลกซ้ือ เป็นตน้ ในท่ีสุดทุกส่ิงทุกอย่างของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือจะส้ินสุดลง ณ จุดน้ี และผลท่ีออกมาก็จะถูกส่งกลบัไปเก็บสะสมไวใ้น
ความทรงจาํอีกต่อไป ซ่ึงสามารถอธิบายได้ดังรูปท่ี 2.5 แสดงผลท่ีออกมาจากกระบวนการ
เปรียบเทียบ กระบวนการตดัสินใจซ้ือและผลท่ีตามมาจากการซ้ือ  
  บทบาทท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ มีดงัน้ี 
  1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) ผูเ้สนอความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑก่์อนใคร 
  2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer) ผูท่ี้มีบทบาทสําคญัท่ีจะให้คาํแนะนาํว่าควรซ้ือหรือ 
ไม่ควรซ้ือผลิตภณัฑ ์
  3. ผูต้ดัสินใจ (Decider) ผูท่ี้ทาํการตดัสินใจขั้นสุดทา้ย ในการซ้ือหรือไม่ซ้ือสินค่า 
  4. ผูซ้ื้อ (Buyer) ซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง 
  5. ผูใ้ช ้(User) ผูบ้ริโภคท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการ 
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 ภาพท่ี 2.5 แสดงผลท่ีออกมาจากกระบวนการเปรียบเทียบ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
  และผลท่ีตามมา จากการซ้ือ 
 

ท่ีมา :  ธงชยั สันติวงษ ์(2546 : 68)   
 
 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค  (Consumer behavior model) 

1. แบบจ าลอง S-R Theory 
  เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จาก
การเกิดส่ิงกระตุน้ (stimulus) ท่ีทาํใหเ้กิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของ
ผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (response)  เรียกแบบจาํลองน้ีวา่ S-R Theory 
 

ส่ิงท่ีน าเขา้ ลกัษณะท่าทางหรือ 
อุปนิสยั (ส่ิงจูงใจ) 

ขอ้มูลและ 
ประสบการณ์ในอดีต 

ปัจจยัทางวตัถุและทางสงัคม 
ค่านิยมและทศันคติ 

ระบบการรับทางประสาท 

ความเขา้ใจจากการรับรู้ 
-กลไกในการรับส่ิงท่ีสนใจ 
-กลไกในการบอกปัดส่ิงท่ีไม่สนใจ 

ความเขา้ใจถึงปัญหา 
ของส่ิงท่ีจะตดัสินใจซ้ือ 

 

คิดจะซ้ือ 

การแสวงหาทางเลือกต่างๆ 

แรงกระตุน้ 
หรือการเร้า 

กระบวนการ 
การเปรียบเทียบ 

ศูนยค์วบคุมสัง่การ 
(กลไกเพ่ือการจ าและการคิด) 

ชุดของการ 
ปฏิบติัตอบ 

การแสวงหาทางเลือกต่างๆ 

การประเมินผลทางเลือก 

การตดัสินใจ 

ซ้ือ ไม่ซ้ือ 

ผลท่ีตามมาหลงัการซ้ือ 

การประเมินผลหลงัการซ้ือ พฤติกรรมอ่ืนท่ีต่อเน่ือง 
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ภาพท่ี 2.6  รูปแบบพฤติกรรมอยา่งง่าย S-R Theory 

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2534: 36) 
 
 โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 
 1.1 ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ (buying motive) ซ่ึงอาจ
ใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นจิตวทิยา ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ  
  1.1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการ
ตลาดสามารถควบคุมและตอ้งจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 
(marketing mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 
   - ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(product) ไดแ้ก่ ลกัษณะของผลิตภณัฑเ์อง 
   - ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (price) 
   - ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจาํหน่าย (place) เช่น จดัจาํหน่าย 
ผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
   - ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการขายการโฆษณา (promotion) การสร้าง 
ความสัมพนัธ์ท่ีดีของผูข้าย ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือได ้ 
  1.1.2 ส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยู่
นอกเหนือจากผูผ้ลิตจะควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
   - ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภค ส่ิงเหล่าน้ี
มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
   - ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยีใหม่ ๆ สามารถกระตุน้ความ
ตอ้งการใชสิ้นคา้หรือบริการเพิ่มมากข้ึน 
   - ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความ
ตอ้งการผูซ้ื้อ 
   - ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่าง ๆ 
จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น ๆ 

ส่ิงกระตุน้ทาง 

การตลาดและ
อ่ืน ๆ 

ความรู้สึก 

นึกคิดของผูซ้ื้อ 
การตอบสนอง 

ของผูซ้ื้อ 
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 1.2 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer‘s black box) ความรู้สึกนึกคิดของ
ผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องดาํ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึก
นึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
  1.2.1 ลักษณะของผู้ ซ้ือ (Buyer characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจาก
ปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นจิตวิทยา และ
ปัจจยัส่วนบุคคล 
  1.2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้ ซ้ือ (Buyer decision process) ประกอบดว้ย
ขั้นตอน การรับรู้ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 1.3 การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
หรือผูซ้ื้อ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 
  1.3.1 การเลือกผลิตภณัฑ์ (product choice) หมายถึง ทางเลือกของผูบ้ริโภคท่ีจะ
เลือกชนิดของสินคา้ท่ีมีมากกวา่หน่ึงชนิด 
  1.3.2 การเลือกตราสินคา้ (brand choice) 
  1.3.3 การเลือกผูข้าย (dealer choice) 
  1.3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (purchase timing) 
  1.3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (purchase amount) 
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ภาพท่ี 2.7  รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (Model for Buyer Behavior)  
 

ท่ีมา : Kotler ,P. (1980 : 172) 
 

2. แบบจ าลองของ Allport 
  แบบจาํลองของ Allport จะเน้นการวิเคราะห์ทางจิตและทางสังคม (socio – 
psychoanalytic) ได้แสดงถึงปัจจยั 2 ทางท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ไดแ้ก่ 

2.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางสังคมและปัจจยัทางวฒันธรรมสังคม 
2.2 ปัจจยัท่ีเป็นตวักระตุน้ 

 
 
 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus = 
S) SssS)S)SSSSSS)SsS)SS(๖

(Stimulus กล่องด า หรือ 

ความรู้สึกนึกคดิ 
ของผู้ซื้อ 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 
(Response = R) ส่ิงกระตุน้ 

ทางการตลาด การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตราสินคา้ 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 

ส่ิงกระตุน้อ่ืน 
ๆ 

ผลิตภณัฑ์ 
ราคา 
การจดั
จ าหน่าย 
การส่งเสริม 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
ปัจจยัดา้นสังคม 
ปัจจยัส่วนบุคคล 
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผู้
ซ้ือ การรับรู้ปัญหา 

การคน้หาขอ้มูล 
การประเมินผลทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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  จากรูปท่ี 2.8 เม่ือพิจารณาวา่กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดรั้บอิทธิพล
จากปัจจยัส่วนบุคคลในส่วนการหยัง่รู้ การจูงใจและบุคคลภาพของบุคคลนั้น โดยท่ีปัจจยัส่วน
บุคคลไดรั้บอิทธิพลจากสังคมในส่วนของกลุ่มอิทธิพลและกลุ่มอา้งอิงต่าง ๆ ในสังคมซ่ึงปัจจยัทาง
สังคมน้ีก็ไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัทางวฒันธรรมสังคมในส่วนของชั้นของสังคมและวฒันธรรม 
สาํหรับปัจจยัท่ีเป็นตวักระตุน้นั้นเป็นส่วนของตวัผลิตภณัฑ์หรือการบริการของสินคา้ท่ีจะดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.8  แบบจาํลองพฤติกรรมของ Allport  
 

ท่ีมา : Walters (1974 : 44) 
 

3. แบบจ าลองของ Kotler 
  แบบจาํลองน้ีจะเน้นถึงทางเลือกของพฤติกรรม (Behavioral choice) ซ่ึงได้แสดง
ความสัมพนัธ์ระหว่างอิทธิพลท่ีมีผลในการซ้ือ ประกอบด้วย ราคา คุณภาพ ปริมาณของสินค้า  
การบริการ เป็นต้น โดยผ่านช่องทางด้านการโฆษณา พนักงานขาย คนรอบข้าง ครอบครัว 
ความรู้สึกส่วนตวั ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจแลว้ส่งผลแสดงพฤติกรรมในการบริโภค
ออกมา ไดแ้ก่ การเลือกผลิตภณัฑ์ ชนิด ยี่ห้อ ร้านคา้ สถานท่ีจาํหน่าย ปริมาณท่ีซ้ือ และความถ่ีใน
การซ้ือดงัรูปท่ี 2.9 
 

ปัจจยัทางวฒันธรรมสังคม 
- วฒันธรรม 
- วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย 
- ชั้นของสังคม 

ปัจจยัทางสังคม 
- กลุ่มอิทธิพล 
- กลุ่มอา้งอิง 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
- ส่ิงจูงใจ 
- บุคลิกภาพ 
- การหยัง่รู้ส่วนตวั 

 
กระบวนการ 
ตดัสินใจซ้ือ 

 

 
ตวักระตุน้  
ไดแ้ก่ 

สินคา้และบริการ 
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ภาพท่ี 2.9  แบบจาํลองพฤติกรรมของ Kotler 
 

ท่ีมา : Walters (1974 : 50) 
 
 3.6 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
  การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและ
การใช้ของผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ และการใช้ของผูบ้ริโภค 
คาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์การตลาด (Marketing strategies) ท่ีสามารถสนอง
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2541: 125 - 143) 
  คาํถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws  และ  1H   
ซ่ึงประกอบดว้ย 
  1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นคาํถามเพื่อทราบ
ถึงส่วนประกอบของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ว่าลกัษณะของกลุ่มเป้าหมายมีลกัษณะทางด้าน
ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร์อย่างไร เพื่อนํากลยุทธ์ทางด้าน
การตลาด 4P ท่ีประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด
ท่ีเหมาะสมและการตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได้ เช่น กลุ่มเป้าหมายของผูใ้ช้
อินเตอร์เน็ต คือ ผูใ้ชท้ ัว่โลกท่ีมีมากกวา่ 50 ลา้นคน  และเป็นกลุ่มคนชั้นกลางข้ึนไปท่ีมีกาํลงัซ้ือสูง  
และในงานวิจยัน้ีตอ้งการคน้หาลกัษณะของกลุ่มผูท่ี้อยู่ในตลาดเป้าหมายท่ีมีภูมิลาํเนาอยู่ในเขต 
ตวัเมือง (กนกศกัด์ิ. 2540: 103) 
 
 

อิทธิพลการซ้ือ 
- ราคา 
- คุณภาพ 
- ปริมาณสินคา้ 
   ท่ีตอ้งการ 
- บริการ 
- ฯลฯ 

ช่องทาง 
- ส่ือโฆษณา 
- คนรอบขา้ง 
- ครอบครัว 
- ความรู้สึก
ส่วนตวั 
- ฯลฯ 

 
กระบวนการ 
ตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือ 
- ผลิตภณัฑ์ 
- ตราสินคา้ ยีห่้อ 
- สถานท่ีจ าหน่าย 
- ปริมาณในการซ้ือ 
- ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
- ความถ่ีท่ีซ้ือ 
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  2. ผู้บริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นคาํถามเพื่อทราบถึง 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ คือ ตอ้งการคุณสมบติัหรือ
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product component) และความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขัน 
(Competitive differentiation) เช่น ส่ิงท่ีผู ้บริโภคต้องการจากการซ้ือสินค้าและบริการบน
อินเตอร์เน็ต คือ ความสะดวกและประหยดัเวลา 
  3. ท าไมผู้บริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นคาํถามเพื่อทราบถึง
วตัถุประสงค์ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการดา้นร่างกายและจิตวิทยาซ่ึง
ต้องศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปัจจัยภายใน, ปัจจัยทางสังคม และ
วฒันธรรม และปัจจยัเฉพาะบุคคล  
  4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) และมีอิทธิพลในการตดัสนใจซ้ือประกอบด้วย  
ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้
  5. ผู้บริโภคซ้ือเมื่อใด (When does the consumer buy?) เป็นคาํถามเพื่อทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเวลาใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษหรือเทศกาลสาํคญัต่าง ๆ 
  6. ผู้บริโภคซ้ือที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นคาํถามเพื่อทราบถึง
สถานท่ี (Outlet) ผูบ้ริโภคจะไปซ้ือ ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งศึกษาเพื่อจดัช่องทางการจดัจาํหน่าย 
  7. ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นคาํถามเพื่อทราบถึง
ขั้ นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบด้วยการรับ รู้ปัญหา การค้นหา ข้อมูล 
การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกหลงัการซ้ือ 
   ผูบ้ริหารและนกัการตลาดควรจะหาคาํตอบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทั้ง 7 ขอ้ให้
ได ้เพื่อให้สามารถจดักลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถสนองตอบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่าง
เหมาะสม 
 3.7 ปัจจัยส าคัญทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลอืกซ้ือ 
  การศึกษาปัจจยัสาํคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นต่าง ๆ และเพื่อสร้างส่ิงกระตุน้ให้เหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ. 2534: 38-47) 
  ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัด้านสังคม ปัจจยั
ส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวทิยา ดงัรูปท่ี 2.10 
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ภาพท่ี 2.10  ลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2534: 38) 
 
  3.7.1 ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural factor) วฒันธรรมเป็นเร่ืองความผกูพนัใน
กลุ่มไวด้ว้ยกนั บุคคลจะเรียนรู้วฒันธรรมของเขาภายใตก้ระบวนการทางสังคม และเป็นตวักาํหนด
พฤติกรรมของบุคคล แบ่งเป็น 
   (1) วฒันธรรมพื้นฐาน (culture) เป็นส่ิงกาํหนดความตอ้งการซ้ือ ตวัอย่าง
ลกัษณะของคนไทย ซ่ึงนิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ไดแ้ก่ 
ความรักพวกพอ้ง ความมีนํ้ าใจเอ้ือเฟ้ือเผื่อแผ่ ชอบความโอ่อ่า ฯลฯ ปัจจยัเหล่าน้ีล้วนมีผลต่อ 
การบริโภคสินคา้ทั้งส้ิน 
   (2) วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยหรือขนมธรรมเนียมประเพณี (subculture)  
วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยน้ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั ในกลุ่มเด่ียวกนัจะมี 
พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 
   (3) ชั้นของสังคม (social class) การจดัลาํดบับุคคลในสังคมออกเป็นกลุ่มท่ี
มีลกัษณะคลา้ยคลึงกนัจากระดบัสูงไประดบัตํ่า ส่ิงท่ีนาํมาใช้ในการแบ่งชั้นของสังคม คือ อาชีพ 
ฐานะ รายได ้บุคลิกลกัษณะของบุคคล ตาํแหน่งหนา้ท่ีการงาน ชาติกาํเนิด ชั้นของสังคมมีดงัน้ี 
 

ปัจจยัทางวฒันธรรม 
- วฒันธรรม 
- วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย 
- ชั้นของสงัคม 

ปัจจยัทางสงัคม 
- กลุ่มอา้งอิง 
- ครอบครัว 
- บทบาทและสถานะ 

ผูซ้ื้อ ปัจจยัส่วนบุคคล 
- อาย ุ
- ขั้นตอนวงจรชีวติครอบครัว 
- อาชีพ 
- ภาวะเศรษฐกิจ 
- รูปแบบการด าเนินชีวิต 
- บุคลิกภาพและความคิดเห็น 
   ส่วนบุคคล 

ปัจจยัทางจิตวิทยา 
- การจูงใจ 
- การรับรู้ 
- การเรียนรู้ 
- ความเช่ือและทศันคติ 
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    1) บุคคลภายในสังคมมีแนวโน้มท่ีจะประพฤติเหมือนกนัและบริโภค
คลา้ยคลึงกนั 
    2) บุคคลจะถูกจดัลาํดบัสูงหรือตํ่าตามตาํแหน่งท่ียอมรับ 
    3) ชั้นของสังคมแบ่งตามปัจจยัต่าง ๆ ได้แก่ อาชีพ รายได้ ฐานะความ
เป็นอยู ่และความประพฤติ 
    4) ชั้นของสังคมเป็นลาํดับขั้นตอนท่ีต่อเน่ืองกัน และบุคคลสามารถ
เปล่ียนชั้นของสังคมได ้
  3.7.2 ปัจจัยทางสังคม (Social factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัชีวิตประจาํวนั 
และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท
และสถานภาพทางสังคมของผูซ้ื้อ 
   (1) กลุ่มอา้งอิง (reference groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย ใน
ส่วนของกลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อทัศนคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอ้างอิง 
ซ่ึงแบ่งเป็น 
    1) กลุ่มปฐมภูมิ (primary groups) ได้แก่ บุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์หรือ
เก่ียวขอ้งกนัอยา่งใกลชิ้ด ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น 
    2) กลุ่มทุติยภูมิ (secondary groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลในสังคม เพื่อน
ร่วมอาชีพ ร่วมสถาบนัตลอดจนบุคคลโดยทัว่ไป 
   (2) ครอบครัว (family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อ
ทัศนคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
ครอบครัว 
   (3) บทบาทและสถานะ (role and statuses) บุคคลต่าง ๆจะเก่ียวขอ้งกบัคน
หลายกลุ่ม ซ่ึงในสังคมบุคคลแต่ละคนต้องมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม 
ซ่ึงสถานะภาพทางสังคมจะพิจารณาแยกตามสถานะของการอยูเ่ป็นโสด แต่งงาน หรือหยา่ร้าง โดย
ปกติผูท่ี้มีสถานะเป็นโสดจะเลือกซ้ือสินคา้ตามใจตนเองและคาํนึงถึงคุณประโยชน์น้อยกว่าผูท่ี้มี
ครอบครัวแลว้จะมีเหตุผลในการใชจ้่ายและใหค้วามสําคญักบัความจาํเป็นในการใช ้และประโยชน์
ท่ีจะไดรั้บมากกวา่ 
  3.7.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) ลกัษณะภายนอกของบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ีเห็นไดช้ดัเจน ไดแ้ก่ 
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   (1) อาย ุ(age) และขั้นตอนวฏัจกัรชีวติครอบครัว (family life cycle) 
    อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคสินคา้ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
มากยอ่มมีเหตุผล และความรอบครอบในการตดัสินใจซ้ือมากกวา่ผูท่ี้มีอายุนอ้ย เช่น ลกัษณะเส้ือผา้
ท่ีใชแ้ต่งกาย เม่ือเป็นทารกก็ใชเ้ส้ือผา้สําหรับเด็กอ่อน เม่ือเจริญเติบโตข้ึนสู่วยัหนุ่มสาวก็ใชเ้ส้ือผา้
สาํหรับวยัรุ่นซ่ึงมีมากแบบและมากชุดข้ึน เป็นตน้ 
    นอกจากนั้ นแล้ว ขั้ นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว เป็นขั้ นตอนการ
ดาํรงชีวติบุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การดาํรงชีวติในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความตอ้งการ ทศันคติและค่านิยมของบุคคล ทาํให้เกิดความตอ้งการในสินคา้ และมีพฤติกรรม 
การบริโภคท่ีแตกต่างกันออกไป ขั้นตอนวฏัจักรชีวิตครอบครัวประกอบด้วยขั้นตอนท่ีแต่ละ
ขั้นตอนท่ีมีผลต่อการบริโภคท่ีแตกต่างกนัในช่วงวฎัจกัรชีวติท่ีมีอยู ่9 ช่วง ดงัน้ี 
    ช่วงท่ี 1 วัยหนุ่มสาวท่ีย ังโสด มีภาระน้อย เ ป็นผู ้นําความคิดทาง 
ดา้นแฟชั่น และมกัใช้จ่ายในส่ิงท่ีก่อให้เกิดความสนุกสนานสะดวกสบายแก่ตนเอง เช่น การชม
ภาพยนตร์ ดนตรี กีฬา และท่องเท่ียวทศันาจร 
    ช่วงท่ี 2 คู่สมรสใหม่ยงัไม่มีบุตร มีภาระมากข้ึน โดยเฉพาะการใชจ่้ายใน
สินคา้ประเภทถาวร เช่น รถยนต ์ตูเ้ยน็ เตาแก๊ส และเคร่ืองตกแต่งบา้น เป็นตน้ 
    ช่วงท่ี 3 ครอบครัวท่ีมีบุตรแล้ว บุตรคนเล็กอายุต ํ่ากว่า 6 ขวบ มกัซ้ือ
สินคา้อุปโภคบริโภคในครอบครัวในอตัราสูง สนใจสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีช่วยทุ่นแรงและประหยดัเวลา 
เช่น เคร่ืองป่ันอาหาร เคร่ืองซกัผา้และอบผา้ เตาอบไฟฟ้า รวมทั้งอาหารและของเล่น เป็นตน้ 
    ช่วงท่ี 4 ครอบครัวท่ีมีบุตรแล้ว บุตรคนเล็กอายุมากว่า 6 ขวบ มีฐานะ
ทางการเงินดีข้ึนเพราะแม่บา้นจะออกทาํงานมีรายไดเ้พิ่มข้ึน การโฆษณาไม่มีอิทธิพลมากนกั มกัซ้ือ
สินคา้ขนาดครอบครัวหรือขนาดประหยดั 
    ช่วงท่ี 5 ครอบครัวท่ีมีบุตรโตแล้ว แต่ยงัศึกษาและอาศัยอยู่กับบิดา 
มารดา ครอบครัวมีฐานะเป็นปึกแผน่ข้ึน มกัซ้ือสินคา้ประเภทถาวร การโฆษณามีอิทธิพลนอ้ย 
    ช่วงท่ี 6 ครอบครัวท่ี บุตรแยกครอบครัวออกไปแล้ว  แต่หัวหน้า
ครอบครัวยงัทาํงานอยู่ มีฐานะดี มีเงินออม สนใจการท่องเท่ียว การพกัผ่อนหย่อนใจ แต่มกัจะไม่
สนใจสินคา้ใหม่ ๆ 
    ช่วงท่ี 7 ครอบครัวท่ีบุตรแยกครอบครัวออกไปแล้ว และหัวหน้า
ครอบครัวเกษียณอายุ จะมีรายได้ลดลง รายจ่ายส่วนใหญ่จะเก่ียวกับสุขภาพ เช่น บริการทาง
การแพทย ์ยา อาหารเสริม และจะสนใจในหนงัสือพิมพห์รือนิตยสารต่าง ๆ มากข้ึน 
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    ช่วงท่ี 8 อยูค่นเดียว (เน่ืองจากอีกฝ่ายตายหรือหยา่ขาด) และยงัทาํงานอยู่
เป็นผูท่ี้มีรายไดใ้นขั้นพอใช ้
    ช่วงท่ี 9 อยูค่นเดียว (เน่ืองจากอีกฝ่ายตามหรือหยา่ขาด และเกษียณอายุ) 
เป็นผูท่ี้มีรายไดล้ดลง รายจ่ายส่วนใหญ่เพื่อบาํรุงสุขภาพ ตอ้งการเอาใจใส่ดูแล ความรักและความ
ปลอดภยั 
   (2) อาชีพ (occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความสําเร็จและ
ความตอ้งการในผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 
   (3) โอกาสทางเศรษฐกิจ (economic circumstances) โอกาสเหล่าน้ี ได้แก่ 
รายได ้ การออม การเป็นเจา้ของทรัพยสิ์น ความสามารถในการกูย้ืม การให้สินเช่ือ และทศันคติ
เก่ียวกบัการจ่ายเงิน ซ่ึงหากผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้สูงข้ึนย่อมมีอาํนาจในการซ้ือสูงข้ึนด้วย มีความ
ตอ้งการมากข้ึน โดยเฉพาะสินคา้ฟุ่มเฟือย สินคา้ท่ีให้ความสวยงาม สินคา้อาํนวยความสะดวกซ่ึง
เป็นความตอ้งการท่ีจะสร้างความสบายให้กบัตวัเอง หรือตอ้งการสร้างความเด่นให้กบัตนเอง โดย
ใช้สินคา้ท่ีสังคมยอมรับหรือนิยม กล่าวอีกอย่างก็คือ การมีรายไดเ้พิ่มข้ึนก็จะมีแนวโน้มว่า จะใช้
จ่ายในดา้นเคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองประดบั ส่ิงสวยงาม การพกัผอ่นเพิ่มข้ึน 
   (4) การศึกษา (education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมกัมีแนวโน้มในการเลือกใช้
สินค้าท่ีมีคุณภาพท่ีสูงกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาตํ่า และระดับการศึกษาท่ีสูงข้ึนจะส่งผลให้มี 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมีความละเอียดซับซ้อนมากข้ึน เช่น ตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี ตอ้งการ
สินคา้ท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการทางดา้นจิตใจมากข้ึน เช่น ความสวยงามของสินคา้ 
   (5) รูปแบบการดาํรงชีวติ (life style) รูปแบบในการดาํเนินชีวติของบุคคลจะ
ข้ึนอยูก่บัวฒันธรรม ชั้นทางสังคม และกลุ่มอาชีพของแต่ละกลุ่ม 
   (6) บุคลิกลกัษณะ หมายถึง โครงสร้าง (constructs) ทั้งหมดของบุคคล ซ่ึง
จะทําให้บุคคลแต่ละคนมีอุปนิสัยและทัศนคติท่ีแตกต่างกัน บุคลิกลักษณะจะมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ เช่น ถ้าเป็นบุคคลท่ีมีความละเอียด ระมดัระวงั ก็จะมีความพิถีพิถนัในการซ้ือ 
โดยจะคาํนึงถึงตราหรือยี่ห้อของผลิตภณัฑ์ และตอ้งทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ทั้งทางด้าน
ปริมาณ คุณภาพ และราคา ก่อนทาํการตดัสินใจซ้ือ ถา้เป็นคนใจร้อนก็จะรีบซ้ือโดยไม่สนใจในตรา
หรือขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
  3.7.4 ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological characteristics) การเลือกซ้ือของบุคคล
จะไดรั้บอิทธิพลจากกระบวนการทางจิตวทิยา 4 อยา่ง คือ การจูงใจ ความรับรู้ ทศันคติ และ 
การเรียนรู้ 
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   (1) การจูงใจ (motivation) เป็นวิธีการท่ีจะชักนําพฤติกรรมของบุคคลให้
บรรลุตามวตัถุประสงค ์โดยเช่ือวา่พฤติกรรมมนุษยจ์ะเกิดข้ึนตอ้งมีแรงจูงใจ (motive) ซ่ึงเกิดข้ึนได้
ทั้งภายในและภายนอกตวับุคคล เช่น นกัการตลาดจะใชแ้รงจูงใจเพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ตอ้งการ (needs) โดยอาศยัส่ิงจูงใจหรือส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 
   นักจิตวิทยาได้พยายามท่ีจะศึกษาโดยพยายามคน้ควา้และทาํความเขา้ใจ
เก่ียวกบัลกัษณะพฤติกรรมท่ีบุคคลแสดงออก แลว้รวบรวมเป็นทฤษฎีข้ึนเพื่ออธิบายและทาํนายถึง
ความรู้สึกนึกคิดท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจของบุคคล แล้วคาดคะเนพฤติกรรมท่ีบุคคลจะแสดงใน
อนาคต ทฤษฎีการจูงใจท่ีมีช่ือเสียงมากและมีการประยุกตใ์ชไ้ดอ้ยา่งกวา้งขวาง คือ ทฤษฎีการจูงใจ
ของมาสโลว ์และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์ 

1. ทฤษฎกีารจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s Theory of Motivation)  ซ่ึงมีขอ้ 
สมมุติฐานพื้นฐาน คือ 
    - บุคคลมีความต้องการหลายประการ และเป็นความต้องการท่ีไม่มีท่ี
ส้ินสุด 
    - ความต้องการจะมีความสําคัญแตกต่างกัน และสามารถจัดลําดับ
ความสาํคญัของความตอ้งการได ้(hierarchy of needs)  
    - บุคคลจะแสวงหาความตอ้งการท่ีสาํคญัท่ีสุดหรือท่ีมีความสําคญัท่ีสุดก่อน 
    - เม่ือบุคคลไดส่ิ้งท่ีบาํบดัความตอ้งการของตนแลว้ ความตอ้งการในส่ิง
นั้นจะหมดไป ไม่เป็นส่ิงจูงใจอีกต่อไป 
    - เม่ือบุคคลได้รับการบาํบดัความตอ้งการขั้นหน่ึงแล้วจะเร่ิมสนใจใน
ความตอ้งการขั้นอ่ืนต่อไป 
    ตามทฤษฎีของมาสโลว ์ความตอ้งการตามลาํดบั สามารถแบ่งได ้5 ระดบั
จากตํ่าไปสูง ดงัน้ี 
    ระดบัท่ี 1 ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย (physiological need) เป็นความ
ตอ้งการพื้นฐานท่ีมีความสาํคญัต่อการอยูร่อด ไดแ้ก่ ความตอ้งการในปัจจยัส่ี ความตอ้งการพกัผอ่น 
และความตอ้งการทางเพศ 
    ระดบัท่ี 2 ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั (safety need) เป็นความ
ตอ้งการดา้นความมัน่คงในหนา้ท่ีการงาน และความตอ้งการท่ีจะไดรั้บความคุม้ครองจากอนัตรายท่ี
จะมีต่อร่างกาย เช่น อุบติัเหตุ อาชญากรรม เป็นตน้ 
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    ระดบัท่ี 3 ความตอ้งการยอมรับและความรัก (belongingness and love 
need) เป็นความตอ้งการไดรั้บการยอมรับจากสมาชิกในกลุ่ม เป็นบุคคลสําคญัสําหรับกลุ่ม รวมทั้ง
ไดรั้บความรักจากสมาชิกในกลุ่ม 
    ระดบัท่ี 4 ความตอ้งการความนบัถือ และสถานะทางสังคม (esteem and 
status need) เป็นความพยายามท่ีจะให้มีความสัมพนัธ์ระดบัสูงกบับุคคลอ่ืน รวมทั้งตอ้งการความมี
อาํนาจ ความสาํเร็จ ความสามารถ ความร่ํารวย มีช่ือเสียง และมีเกียรติ 
    ระดบัท่ี 5 ความตอ้งการประสบความสําเร็จในชีวิต (self – actualization 
need) เป็นความตอ้งการขั้นสูงสุดของแต่ละบุคคลท่ีตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งเป็นพิเศษ หรือประสบ
ผลสําเร็จสูงสุดในการดาํรงชีวิต เช่น ความตอ้งการเป็นนายกรัฐมนตรี นักกีฬาท่ีมีความสามารถ 
นกัร้อง นกัแสดงท่ีเป็นท่ีรู้จกักนัดีในวงการบนัเทิง เป็นตน้ 

2. ทฤษฎกีารจูงใจของฟรอยด์ (Freud’s Theory of Motivation)  
    ฟรอยด์พบว่าบุคคลไม่รู้สึกถึงส่ิงกระตุน้พฤติกรรมท่ีแทจ้ริง เพราะว่าส่ิง
กระตุน้ไดถู้กกาํหนดมาตั้งแต่ตอนเป็นเด็กจากกระบวนการทางสังคมตามทฤษฎีของฟรอยด์ เด็กอยู่
ในโลกท่ีมีส่ิงกระตุน้ตามสัญชาติญาณ และความพยายามทาํตามความประสงค์โดยแสดงออกมา
ดว้ยการร้องไห้หรือพยายามไขวค้วา้ เม่ือไม่พอใจจะรู้สึกคบัขอ้งใจ และพยายามทาํให้สําเร็จดว้ย
วธีิการต่าง ๆ ฟรอยดพ์บวา่พฤติกรรมของมนุษยจ์ะถูกควบคุมดว้ยความนึกคิดพื้นฐาน 3 ระดบั 
    2.1 อิด  (Id) คื อ  ค วา ม รู้ สึ กแอบแฝง ท่ีค่อยส ะสม ข้ึน เป็นระ บบ ท่ี
ประกอบด้วยสัญชาติญาณท่ีติดตวัมาแต่กาํเนิด โดยทัว่ไปจะเป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานตาม
ธรรมชาติของมนุษย ์เช่น ความตอ้งการทางเพศ และความตอ้งการในการแสวงหาความพอใจตามท่ี
บุคคลตอ้งการดา้นต่าง ๆ 
    2.2 อัตตาหรืออีโก้ (Ego) คือ ศูนย์กลางความรู้สึกท่ีจะทําความเข้า
ใจความตอ้งการจากอิดใหแ้สดงออกในวถีิทางท่ีจะทาํใหต้นเองไดรั้บความพอใจ 
    2.3 อธิอตัตาหรือซุปเปอร์อีโก ้ (Superego) คือ สภาพจิตซ่ึงพฒันามาจาก 
อีโก้ โดยผ่านกระบวนการรับประสบการณ์ต่าง ๆ ซุปเปอร์อีโก้เป็นกฎทางศีลธรรม ซ่ึงจะนํา
พฤติกรรมของคนใหอ้ยูใ่นทาํนองคลองธรรม 
   (2) การรับรู้ (perception) เป็นกระบวนการท่ีบุคคลเลือกจดัประเภทตีความ และ
รับรู้ขอ้มูลท่ีไดรั้บ บุคคลสองคนในภาวะท่ีถูกกระตุน้จากส่ิงเร้าเดียวกนัและสถานการณ์เดียวกนั 
อาจจะประพฤติต่างกนั เน่ืองจากบุคคลมีการรับรู้ท่ีแตกต่างกนัจากประสบการณ์ในอดีตท่ีต่างกนั 
    สาเหตุท่ีบุคคลมีการรับรู้ท่ีแตกต่างกนัในสถานการณ์เดียวกนั เกิดจากการท่ี
บุคคลไดรั้บการกระตุน้จากส่ิงเร้า โดยผา่นทางประสาทสัมผสัทั้งห้า คือ หู ตา จมูก ล้ิน และผิวหนงั 
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แลว้เกิดการตีความขอ้มูลส่ิงเร้าดว้ยความรู้สึกตามวิธีของแต่ละคน ซ่ึงข้ึนอยูก่บัลกัษณะ 3 ประเภท 
คือ ลกัษณะของส่ิงกระตุน้ ความสัมพนัธ์ของส่ิงกระตุน้กบัส่ิงแวดลอ้ม และสถานภาพของแต่ละ
บุคคล 
   (3) การเรียนรู้ (learning) บุคคลจะมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมได้โดยอาศัย
ประสบการณ์และการเรียนรู้ การเรียนรู้เกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้แลว้เกิดการตอบสนองส่ิง
กระตุน้นั้น ดงันั้น นกัการตลาดจะใชแ้นวความคิดน้ีมาเป็นประโยชน์ดว้ยการโฆษณาซํ้ า ๆ เพื่อจูง
ใจใหเ้กิดการซ้ือ 
   (4) ความเช่ือ และ ทศันคติ (beliefs and attitude) ความเช่ือและทศันคติเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ใดท่ีสามารถสร้างความเช่ือถือแก่ผูบ้ริโภคก็สามารถขายง่าย ส่วนทศันคติ 
หมายถึง ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์ในแง่พอใจหรือไม่พอใจ แล้วเกิดแนวโน้ม 
การปฏิบติัต่อวตัถุหรือความคิดใดความคิดหน่ึงในทางใดทางหน่ึง กล่าวคือ ถ้ามีทศันคติท่ีดีต่อ
ผลิตภณัฑก์็จะทาํใหมี้แนวโนม้ท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น 
 3.8 รูปแบบพฤติกรรมผู้ซ้ือ 
  3.8.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 
   (1) ผลิตภัณฑ์  (Product) ในท่ี น้ี  จะมีความหมาย ท่ีรวมถึงสินค้าและ 
การบริการ รวมถึงแนวความคิด บุคคล องคก์ร และอ่ืนๆ โดยนกัการตลาดจะมุ่งจดัหาผลิตภณัฑ์เพื่อ
การตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ในลกัษณะต่างๆ 
   (2) ราคา (Price) ผลิตภณัฑ์ท่ีนักการตลาดได้จดัหา เพื่อตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ดงัท่ีไดก้ล่าวถึงในขา้งตน้นั้น จะตอ้งอยูภ่ายใตร้ะดบัราคาท่ีผูบ้ริโภคจะเกิดความ
พึงพอใจและยินดีท่ีจะจับจ่าย เพื่อซ้ือหาผลิตภัณฑ์นั้ นๆ ด้วยเหตุน้ี การกําหนดราคาขายให้กับ
ผลิตภณัฑ์โดยนกัการตลาด จึงควรคาํนึงถึงความคุม้ค่าและความคาดหวงัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจะไดรั้บ
จากผลิตภณัฑน์ั้นๆและตอ้งมีความเหมาะสม สอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑน์ั้นๆ ดว้ย 
   (3) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) นอกจากผลิตภณัฑ์และราคา ท่ีจะตอ้ง
สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการและพึงพอใจของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายแลว้ นกัการตลาดยงั
ตอ้งตระหนักถึงความสําคญัของการบริหารช่องทางการจดัจาํหน่าย อนัหมายถึงการดาํเนินการ
เพื่อให้ผลิตภณัฑ์นั้นๆ สามารถไปสู่ผูบ้ริโภคไดภ้ายใตเ้ง่ือนไขดา้นเวลาและสถานท่ีท่ีเหมาะสม มี
ความสะดวกต่อการซ้ือหาของผูบ้ริโภคและท่ีสําคญั คือ ช่องทางการจดัจาํหน่ายนั้นตอ้งมีความ
สอดคลอ้งกบัการบริหารด้านผลิตภณัฑ์ และราคาท่ีได้กาํหนดข้ึนดว้ย ทั้งน้ี เน่ืองจากสถานท่ีจดั
จาํหน่าย จะมีผลกระทบต่อความน่าเช่ือถือในดา้นคุณภาพและราคาของผลิตภณัฑอ์ยา่งมากนัน่เอง 
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   (4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) แมอ้งคป์ระกอบทั้ง 3 ประการขา้งตน้
จะเป็นส่วนสําคญัในการตอบสนองต่อความตอ้งการและก่อให้เกิดความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์แก่
ผูบ้ริโภค แต่หากขาดซ่ึงการติดต่อส่ือสารถึงองค์ประกอบต่างๆ เหล่านั้นและการกระตุน้ความ
ตอ้งการผลิตภณัฑ์นั้นๆ ไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้ได้รับทราบถึงคุณประโยชน์และ
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์รวมถึงระดบัราคาและการจดัจาํหน่ายต่างๆแลว้ ยอ่มไม่สามารถชกัจูงและ
ก่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคข้ึนได้ ดังนั้น การส่ือสารให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ และ
กระตุน้ความตอ้งการซ้ือให้กบัผูบ้ริโภคด้วยกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ รวมถึงการส่งเสริมการขายดว้ยกิจกรรมต่างๆ ทั้งการลด แลก แจก แถม เป็นตน้ จึง
นบัเป็นองคป์ระกอบหน่ึงท่ีมีความสาํคญัในส่วนประสมทางการตลาด 
    จากส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ขา้งตน้ จะสังเกตไดถึ้งความจาํเป็นท่ี
จะต้องดาํเนินการให้ส่วนประสมต่างๆเหล่าน้ี มีความสอดคล้องไปในทิศทางการดําเนินงาน
เดียวกนั จึงจะมีโอกาสสร้างความน่าเช่ือถือและชกัจูงใจผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการและสนใจท่ี
จะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นๆ ในท่ีสุดแต่หากนักการตลาดไม่สามารถท่ีจะจดัวางส่วนประสมทาง
การตลาดเหล่าน้ีให้มีความกลมกลืนกนัในแผนงานทางการตลาด ย่อมจะเป็นเหตุให้การดาํเนิน
กิจกรรมทางการตลาดององคก์รตอ้งประสบกบัความลม้เหลวไดใ้นท่ีสุด ยกตวัอยา่ง เช่น ผลิตภณัฑ์
เส้ือผา้แฟชัน่ชั้นนาํจากฝร่ังเศส ท่ีมีผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจน คือ ผูท่ี้มีรายไดสู้งและมีระดบั
ฐานะทางสังคมเป็นคนชั้นสูง ดงันั้นการกาํหนดราคาจาํหน่ายจึงควรกาํหนดให้อยูใ่นระดบัราคาท่ี
สูงและบริหารช่องทางการจดัจาํหน่าย ให้มีวางจาํหน่ายเฉพาะสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย
เหล่าน้ีมีความนิยมและเช่ือมัน่ ถึงมาตรฐานของสินคา้ท่ีจาํหน่ายท่ีเหมาะสมกบัตนเอง เช่น ห้าง
เซ็นทรัลหรือเวลิดเ์ทรดเซ็นเตอร์ เหล่าน้ีเป็นตน้ นอกจากน้ี ในส่วนของเป็นการส่งเสริมภาพลกัษณ์
ของผลิตภณัฑ ์ใหมี้ความเด่นชดัยิง่ข้ึนอีกดว้ย 
  3.8.2 ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ 
   1) กระบวนการจดัซ้ือ 
    กระบวนการจดัซ้ือจะผนัแปรไปตามชนิดของผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกัน 
ดงันั้น นักการตลาดของสินคา้ธุรกิจจึงตอ้งทาํการปรับเปล่ียนขั้นตอนปกติในการตดัสินใจซ้ือ 
เพื่อใหไ้ดค้าํสั่งซ้ือและ สามารถรักษาลูกคา้ไวไ้ด ้
    (1) ความสัมพนัธ์เชิงแข่งขนั (Competitive orientation) 
     ความสัมพนัธ์ในเชิงแข่งขนักบัผูจ้ดัหา หมายถึง การเจรจาระหว่าง 
ผูซ้ื้อและผูข้ายในลกัษณะฝ่ายหน่ึงไดอี้กฝ่ายหน่ึงเสีย ซ่ึงเป็นความสัมพนัธ์ในระยะสั้นมากกวา่ระยะ
ยาว โดยผูซ้ื้อตอ้งการกดราคาวตัถุดิบให้ตํ่าลงมากท่ีสุด และสั่งซ้ือวตัถุดิบจาํนวนมากเม่ือเศรษฐกิจ
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เติบโตและไม่ซ้ือวตัถุดิบเลยในช่วงเศรษฐกิจถดถอย ในทางตรงกนัขา้มผูข้ายตอ้งการขายสินคา้ใน
ราคาท่ีสูงซ่ึงฝ่ายชนะเป็นฝ่ายท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 
     อาํนาจในการจดัซ้ือเกิดจากอิทธิพลของบริษทั บริษทัมีอาํนาจในการ
จดัซ้ือเม่ือซ้ือสินคา้จาํนวนมากและเป็นผูซ้ื้อสินคา้รายใหญ่ของผูจ้ดัหาหรือซ้ือสินคา้และบริการท่ีมี
สินคา้ทดแทนจาํนวนมาก  
    (2) ความสัมพนัธ์เชิงร่วมมือ (Cooperative orientation) 
     ความสัมพนัธ์เชิงร่วมมือกบัผูจ้ดัหา หมายถึง ผูซ้ื้อและผูข้ายให้ความ
ร่วมมือกนัช่วยเหลือแต่ละฝ่ายมากท่ีสุดเท่าท่ีเป็นไปได ้ความสัมพนัธ์เชิงร่วมมือเป็นความสัมพนัธ์
ในระยะยาวซ่ึงผู ้ซ้ือและผู ้ขายร่วมมือกันปรับปรุงคุณภาพและผูซ้ื้อช่วยเหลือผู ้ขายปรับปรุง 
การบริหารจดัการ เทคโนโลยแีละกาํลงัการผลิต จากความสัมพนัธ์เชิงร่วมมือทาํใหธุ้รกิจซ้ือวตัถุดิบ
จากผูจ้ดัหาเพียงไม่ก่ีราย ดงันั้นเม่ือตอ้งการวตัถุดิบเพิ่มจะสั่งซ้ือกบัผูจ้ดัหารายเดิมซ่ึงทาํให้สั่งสินคา้
จาํนวนมากได้ในราคาท่ีตํ่าโดยการทาํสัญญาว่าซ้ือวตัถุดิบจาํนวนมากในระยะยาวจากผูจ้ดัหา 
นอกจากน้ีผูจ้ดัหาอาจสร้างสํานกังานแห่งใหม่ท่ีใกลก้บัธุรกิจมากข้ึนซ่ึงเห็นไดว้่าการลดปริมาณ 
ผู ้จ ัดหาลงทําให้ผู ้จ ัดหากลายเป็นส่วนหน่ึงของผู ้ซ้ือในความสัมพันธ์เชิงร่วมมือผู ้ซ้ือมีการ
แลกเปล่ียนข้อมูลสินคา้ท่ีผูจ้ดัซ้ือตอ้งการให้ผูจ้ดัหาทราบดงันั้นผูจ้ดัหาจึงพยากรณ์ยอดขายใน
อนาคตไดแ้ม่นยาํมากข้ึน ผูซ้ื้อและผูข้ายร่วมมือกนัทาํงานโดยผูซ้ื้อไดค้าํแนะนาํการดาํเนินงานของ
ผูข้าย เน่ืองจากผูซ้ื้อมีความสัมพนัธ์กบัผูข้ายอยา่งใกลชิ้ด ผูซ้ื้อจึงไม่ตอ้งตรวจสอบวตัถุดิบท่ีรับมา
จากผู ้ขาย ผูข้ายมีส่วนร่วมในการกําหนดคุณสมบัติของวตัถุดิบมากข้ึนโดยให้มีบทบาทใน 
การออกแบบช้ินส่วนประกอบและออกความคิดเห็นเพื่อลดตน้ทุนร่วมกนัเป็นตน้ 
     การลดจาํนวนผูจ้ดัหาในโซ่อุปทานให้นอ้ยมีขอ้ดี คือ การบริหารงาน
ทาํไดง่้ายข้ึนเพราะความซบัซอ้นนอ้ยลง แต่การลดจาํนวนผูจ้ดัหามีขอ้เสียท่ีมีความเส่ียงจากผูจ้ดัหา
ไม่ส่งสินคา้ให ้แต่อยา่งไรถา้มีเจรจาต่อรองดา้นราคาท่ีดีความเส่ียงจะลดลง แต่การใชผู้จ้ดัรายเดียว 
(Sole sourcing) หรือการทาํสัญญากบัผูจ้ดัหาเพียงรายเดียวมีความเส่ียงจากผูจ้ดัหาไม่ส่งสินคา้ให้
มากกวา่เพราะผูจ้ดัหามีอาํนาจมากกวา่ผูซ้ื้อ 
     ทั้งความสัมพนัธ์เชิงแข่งขนัและความสัมพนัธ์เชิงร่วมมือต่างมีทั้ง
ขอ้ดีและขอ้เสียดงันั้นการเลือกสร้างความสัมพนัธ์กบัผูจ้ดัหาในแบบท่ีส่งเสริมความไดเ้ปรียบเชิง
แข่งขนัแก่บริษทัซ่ึงบางบริษทัอาจใชท้ั้งสองวธีิบริษทัควรมีความสัมพนัธ์เชิงแข่งขนัเม่ือตอ้งการซ้ือ
วตัถุดิบในราคาถูกจากผูจ้ดัหาทัว่ไป โดยอาจใช้วิธีการจดัซ้ือผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์และควรมี
ความสัมพนัธ์เชิงร่วมมือกบัผูจ้ดัหาเม่ือตอ้งการสินคา้หรือบริการจาํนวนมากอยา่งต่อเน่ืองโดยทาํ
สัญญาในระยะยาวกบัผูจ้ดัหาทั้งน้ี ความสัมพนัธ์เชิงร่วมมืออาจไดรั้บการลดราคาสินคา้เช่นกนั เช่น 
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ผูผ้ลิตรถยนตอ์าจทาํสัญญาในระยะยาวกบัผูจ้ดัหาและร่วมมือปรับปรุงคุณภาพอยา่งต่อเน่ือง เพื่อลด
ราคาวตัถุดิบให้กบัผูผ้ลิตรถยนต ์หรือการสั่งซ้ือในปริมาณมากเพียงพอท่ีผูจ้ดัหาสามารถลงทุนใน
เคร่ืองจกัรใหม่ทาํใหผู้จ้ดัหาผลิตสินคา้ไดถู้กลงและกาํลงัการผลิตมากข้ึน 
  3.8.3 วัฒนธรรมองค์การ  
   ในการพิจารณาว่า ค่านิยมใดมีความสําคญัและเหมาะสมกบัองค์การหรือ 
ไม่นั้น ผูน้ ําจาํเป็นตอ้งวิเคราะห์ปัจจยัแวดล้อมภายนอกองค์การ วิสัยทศัน์และยุทธศาสตร์ของ
บริษัท ด้วยเหตุน้ีว ัฒนธรรมของแต่ละองค์การจึงผิดแผกแตกต่างกัน อย่างไรก็ตามถ้าเป็น
อุตสาหกรรมอยา่งเดียวกนัก็มกัมีวฒันธรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั เพราะดาํเนินงานภายใตส้ภาวะแวดลอ้ม
ท่ีคลา้ยกนั ค่านิยมท่ีดีขององคก์ารควรมุ่งท่ีความมีประสิทธิผล ตวัอยา่งเช่น ภายใตส้ภาวะแวดลอ้ม
ท่ีมีการแข่งขนัสูง (competitive environment) ย่อมต้องการความยืดหยุ่น (flexibility) และ
ความสามารถตอบสนอง (responsiveness) ต่อลูกค้าได้สูงและรวดเร็ว ดงันั้น บริษทัจึงควรมี
วฒันธรรมท่ีมุ่งเนน้ความสามารถปรับตวั (adaptability) เป็นหลกัมากกวา่ยึดค่านิยมวา่ “ ดี ” หรือ “ 
เลว ” เท่านั้น โดยผูน้าํจะตอ้งมีสามารถในการผสมผสานค่านิยมเหล่าน้ีใหอ้ยูใ่นจุดท่ีลงตวัพอดี ผูน้าํ
ท่ีสามารถในการจดัความสัมพนัธ์ระหวา่งค่านิยมท่ีเป็นวฒันธรรม (cultural values) กลยุทธ์ของ
องคก์าร (organizational strategy) และบริบทแวดลอ้มภายนอก (external environment) ไดดี้ ยอ่ม
เก้ือหนุนต่อผลของการประกอบการของบริษทัสูงยิง่ข้ึน 
   จากการศึกษาเร่ืองวฒันธรรมกับความมีประสิทธิผลเสนอแนะว่า ถ้าจัด
ค่านิยมขององค์การ กลยุทธ์องค์การ และบริบทแวดล้อมภายนอกได้เหมาะสมแล้ว จะเกิด
วฒันธรรมองคก์ารข้ึน 4 แบบดงัแสดงในภาพท่ี 2.11  
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ความยดืหยุ่น 

 
 
 
 
 
 
 
ภาวะ 
แวดล้อม 
ภายใน 

วฒันธรรมแบบเครือญาต ิ
         (Clan Culture) 
มีค่านิยมเน้น : - ความร่วมมือ 

- ความเอือ้อาทร 
- รักษาข้อตกลง 
- ความเป็นธรรม 
- ความเสมอภาค 
  ทางสังคม 

  วฒันธรรมแบบปรับตัว 
   (Adaptability Culture) 
มีค่านิยมเน้น : - ความริเร่ิม 

- การทดลอง 
- ความกล้าเส่ียง 
- ความอิสระ 
- ความสามารถ 
   ตอบสนอง 

 
 
 
 
 
 
 
ภาวะ 
แวดล้อม 
ภายนอก 
 

วฒันธรรมแบบราชการ 
  (Bureaucratic Culture) 
มีค่านิยมเนน้ : - ความประหยดั 

- ความเป็นทางการ 
- ความสมเหตุผล 
- ความเป็นระเบียบ  
- ความเคารพเช่ือฟัง 

วฒันธรรมแบบมุ่งผลส าเร็จ 
     (Achievement Culture) 
มีค่านิยมเนน้ : - มุ่งการแข่งขนั 

- ความสมบูรณ์ 
  แบบ 
- ปฏิบติัเชิงรุก 
- ความเฉลียวฉลาด 
- ความริเร่ิมส่วน 
  บุคคล  

   ความมัน่คง 

ภาพท่ี 2.11  วฒันธรรมทั้งส่ีแบบขององคก์าร (Four Corporate Cultures)  
 

ท่ีมา : Daft, R. L. (2002) 
 

    โดยความแตกต่างของวฒันธรรมทั้งส่ีมาจาก 2 มิติ ไดแ้ก่ 
    1) ระดับของเง่ือนไขสภาวะแวดล้อมภายนอกว่าต้องการความยืดหยุ่น 
(flexibility) หรือความมัน่คง (stability) เพียงไร 
    2) ระดบัของเง่ือนไขดา้นกลยุทธ์วา่ตอ้งการเนน้ภายใน (internal) หรือ เน้น
ภายนอก (external) เพียงไร 
    มิติทั้ งสองผสมกันเกิดเป็นวฒันธรรมองค์การข้ึน 4 แบบ โดยแต่ละแบบ
มุ่งเน้นค่านิยมท่ีต่างกนั ได้แก่ วฒันธรรมแบบปรับตวั (adaptability culture) วฒันธรรมแบบมุ่ง
ผลสําเร็จ (achievement culture) วฒันธรรมแบบเครือญาติ (clan culture) และวฒันธรรมแบบราชการ 
(bureaucratic culture) โดยองคก์ารหน่ึง ๆ อาจมีวฒันธรรมองคก์ารมากกวา่หน่ึงแบบหรืออาจครบทุก



 43 

แบบก็ได้ อย่างไรก็ตาม องค์การท่ีมีความสําเร็จสูงพบว่า มกัมีวฒันธรรมท่ีเขม้แข็งเพียงแบบเดียว
เท่านั้น  
   (1) วฒันธรรมแบบปรับตัว หรือแบบผู้ประกอบการ  
    เกิดข้ึนจากการท่ีผูน้าํเชิงกลยุทธ์ (strategic leader) มุ่งสร้างค่านิยมใหม่
ขององคก์ารท่ีเอ้ือต่อการเพิ่มขีดความสามารถในการตีความหรือคาดการณ์สภาวะแวดลอ้มภายนอก 
เพื่อให้เกิดพฤติกรรมในองคก์ารท่ีสามารถตอบสนองไดต้ลอดเวลา พนกังานขององคก์ารจึงไดรั้บ
ความอิสระในการตดัสินใจเอง และพร้อมลงมือปฏิบติัไดท้นัทีเม่ือเกิดความจาํเป็นโดยยึดค่านิยมใน
การสนองตอบต่อลูกคา้เป็นสาํคญั ผูน้าํมีบทบาทสาํคญัต่อการสร้างความเปล่ียนแปลงให้เกิดข้ึนกบั
องค์การดว้ยการกระตุน้พนกังานให้กลา้เส่ียง กลา้ทดลองคิดทาํในส่ิงใหม่ และเน้นการให้รางวลั 
ผลตอบแทนแก่ผูท่ี้ริเร่ิมสร้างสรรค์เป็นพิเศษ หลายบริษทัไดเ้ปล่ียนนโยบายใหม่มาเน้นเร่ืองการ
มอบหมายอาํนาจในการตดัสินใจแก่พนกังาน (employee empowerment) เนน้กลยุทธ์ความยืดหยุน่
และความสามารถตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มภายนอกไดร้วดเร็วเป็นหลกั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัยุค
แห่งการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็ว ซ่ึงมีค่านิยมในเร่ือง 
    1. ส่งเสริมการสร้างสรรค ์การใชจิ้นตนาการ 
    2. ส่งเสริมใหท้ดลอง ใหล้องทาํ ผดิพลาดไม่เป็นไรใหถื้อเป็นบทเรียน 
    3. ใหก้ลา้เส่ียง ใหก้ลา้คิดอะไรท่ีนอกกรอบได ้
    4. การใหอิ้สระ ใหคิ้ด ใหท้าํได ้ใหมี้ความเป็นผูป้ระกอบการอยูใ่นตวั 
    5. การมุ่งตอบสนองต่อลูกค้าและฝ่ายต่าง ๆ โดยไม่ยึดติดกับกรอบ
แบบเดิม ๆ 
    องค์การท่ีเป็นแบบน้ีท่ีเด่นชดัคือ บริษทั 3 M ท่ีส่งเสริมและให้เวลากบั
พนกังานใหส้ามารถใชเ้วลางานได ้ถึง 15 % เพื่อศึกษาวิจยัโครงการท่ีตนสนใจได ้ทาํให้พนกังานมี
โอกาสในการประดิษฐคิ์ดคน้พฒันานวตักรรมใหม่ ๆ ใหเ้กิดข้ึนได ้วฒันธรรมแบบผูป้ระกอบการน้ี
มกัจะพบในองคก์ารขนาดกลางและขนาดเล็ก (SME) ท่ีผูก่้อตั้งยงัคงบริหารจดัการอยู ่เช่น ท่ีบริษทั
ไมโครซอฟท ์อินเทล และอี-เบย ์เป็นตน้ 
   (2) วฒันธรรมแบบมุ่งผลส าเร็จ  
    ลักษณะสําคัญของวฒันธรรมแบบมุ่งผลสําเร็จก็คือ การมีวิสัยทัศน์ท่ี
ชดัเจนของเป้าหมายองค์การ ผูน้าํมุ่งเห็นผลสําเร็จตามเป้าหมาย เช่น ตวัเลขยอดขายเพิ่มข้ึน ผล
ประกอบการมีกาํไร หรือมีเปอร์เซ็นตส่์วนแบ่งของตลาด (market share) สูงข้ึน เป็นตน้ องคก์ารมุ่ง
ใหบ้ริการลูกคา้พิเศษเฉพาะกลุ่มในสภาวะแวดลอ้มภายนอก แต่ไม่เห็นความจาํเป็นท่ีจะตอ้งมีความ
ยืดหยุ่นและตอ้งเปล่ียนแปลงรวดเร็วแต่อย่างใด องค์การท่ียึดวฒันธรรมแบบมุ่งผลสําเร็จจึงเน้น
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ค่านิยมแบบแข่งขนัเชิงรุก ความสามารถริเร่ิมของบุคคล และพึงพอใจต่อการทาํงานหนกัในระยะ
ยาวจนกว่าจะบรรลุผลตามเป้าหมาย ค่านิยมท่ีมุ่งการเอาชนะจึงเป็นเสมือนกาวเช่ือมทุกคนใน
องคก์ารเขา้ดว้ยกนั หลายบริษทัท่ีมีวฒันธรรมมุ่งผลสาํเร็จจะใหค้วามสาํคญัการแข่งขนั การเอาชนะ 
พนกังานท่ีมีผลงานดีจะไดผ้ลตอบแทนสูงในขณะท่ีผูมี้ผลงานตํ่ากวา่เป้าก็จะถูกไล่ออกจากงาน จะ
มีค่านิยมในเร่ือง 
    1. การใหแ้ข่งขนักนัทาํงาน เพื่อสร้างผลงาน 
    2. การรุก การมุ่งมัน่ เอาจริงเอาจงั 
    3. การทาํอะไรใหเ้สร็จ ใหส้มบูรณ์ ใหดี้ท่ีสุด 
    4. การขยนัขนัแขง็ในการทาํงาน 
    5. การริเร่ิมในระดบับุคคล เพื่อมุ่งไปสู่ชยัชนะ และความสาํเร็จ 
    ในองคก์ารท่ีมีวฒันธรรมแบบน้ี พนกังานจะมีการแข่งขนักนัทาํงานอยา่ง
หนกั และมุ่งเน้นยอดขายและผลกาํไรเป็นท่ีตั้ง ตวัอยา่งองคก์ารท่ีเนน้วฒันธรรมแบบน้ีคือ บริษทั 
เป๊ปซ่ี ในช่วงท่ี นายเวย ์คอลโลเวย ์(Wayne Calloway) ดาํรงตาํแหน่งประธานบริหาร (CEO) ซ่ึงได้
กาํหนดวิสัยทศัไวว้า่ เป๊ปซ่ีจะตอ้งเป็น “ The Best Consumer Products in the World ” จึงส่งเสริม
พนกังานให้ขยนัขนัแข็งในการทาํงานมีระบบการให้รางวลัจูงใจอยา่งเขม้แข็งสําหรับคนท่ีทาํงาน
ไดต้ามท่ีกาํหนด เช่น ได้ตัว๋เคร่ืองบินชั้นหน่ึง ได้รถประจาํตาํแหน่ง ไดรั้บสิทธิซ้ือหุ้น ไดโ้บนัส 
และไดรั้บการพิจารณาเล่ือนตาํแหน่งอยา่งรวดเร็ว 
    จากวฒันธรรมท่ีกล่าวมาแล้วน้ี ถ้าผูบ้ริหารสามารถสร้างสรรค์และ
ประสานวฒันธรรมแบบญาติมิตร วฒันธรรมแบบปรับตวัและวฒันธรรมแบบท่ีเนน้ความสําเร็จให้
เกิดข้ึนได ้ก็ยอ่มเกิดทั้งประสิทธิผลแก่องคก์ารและสร้างความพึงพอใจแก่สมาชิกองคก์ารดว้ย 
   (3) วฒันธรรมแบบเครือญาติ 
    เป็นวฒันธรรมท่ีมีความยืดหยุ่นแต่มุ่งเน้นภายในองค์การ โดยจะให้
ความสาํคญัของการมีส่วนร่วมของพนกังานภายในองคก์ารเพื่อให้สามารถพฒันาตนเองให้พร้อมท่ี
จะรองรับการเปล่ียนแปลงรวดเร็วจากภายนอก เป็นวฒันธรรมท่ีเน้นความตอ้งการของพนักงาน
มากกวา่วฒันธรรมแบบอ่ืน ดงันั้น องคก์ารจึงมีบรรยากาศของมวลมิตรท่ีร่วมกนัทาํงานคลา้ยอยูใ่น
ครอบครัวเดียวกนั ผูน้าํมุ่งเน้นเร่ืองความร่วมมือ การให้ความเอาใจใส่เอ้ืออาทรทั้งพนกังานและ
ลูกคา้ โดยพยายามหลีกเล่ียงมิให้เกิดความรู้สึกแตกต่างกนัทางสถานะภาพ ผูน้าํจะยึดมัน่ในการให้
ความเป็นธรรมและการปฏิบติัตามคาํมัน่สัญญาอยา่งเคร่งครัด จะมีค่านิยมสาํคญัในเร่ือง 
    1. การทาํตามประเพณีปฏิบติั (Traditional) 
    2. การคาํนึงถึงผลกระทบท่ีจะมีต่อคนอ่ืน ๆ 
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    3. การเนน้ความเป็นทีม 
    4. เนน้การมีส่วนร่วม 
    5. การเห็นพ้องกัน ไม่พยายามสร้างความแตกแยก อะลุ่มอล่วยกัน 
ช่วยเหลือกนั ร่วมมือกนั เป็นกนัเอง เป็นแบบพี่นอ้ง 
    6. การเนน้ความเป็นธรรม ยติุธรรมและเท่าเทียมกนั 
    ในองค์การท่ีมีวฒันธรรมองค์การแบบน้ีมกัจะมีกระบวนการเรียนรู้ทาง
สังคมมาก รวมทั้งมีการบริหารทรัพยากรมนุษยท่ี์ดี ทาํให้พนักงานมีความรู้สึกเป็นเจา้ของและ
จงรักภกัดีต่อองคก์าร ตลอดจนมีความภาคภูมิใจท่ีไดเ้ป็นสมาชิกขององคก์ารแบบน้ี  
    มีบางบริษัทท่ียึดวฒันธรรมแบบน้ีแล้วประสบความสําเร็จ เช่น SAS 
Institute ในสหรัฐท่ีใหค้วามสาํคญัสูงต่อค่านิยมการดูแลเอาใจใส่ต่อความเป็นอยูแ่ละความตอ้งการ
ของพนกังานเพื่อให้เกิดการเพิ่มผลงาน พนกังานจะไดรั้บการอบรมในการจดัระเบียบชีวิตส่วนตวั
ไดอ้ยา่งสมดุลมากกว่าการทาํงานเพิ่มชัว่โมงข้ึนหรือทาํงานหนกัเกินไป หรือมีจิตใจมุ่งแข่งขนักนั 
นอกจากน้ียงัเนน้เร่ืองความเสมอภาค ความเป็นธรรม และความร่วมมือ พบว่าพนกังานของบริษทั
ดงักล่าวใหค้วามร่วมมือและใส่ใจต่อเพื่อนร่วมงานและบริษทัยิง่ข้ึน ส่งผลใหบ้ริษทัสามารถปรับตวั
พร้อมต่อการแข่งขนัและการเปล่ียนแปลงของตลาดไดดี้ 
   (4) วฒันธรรมแบบราชการ  
    เป็นวฒันธรรมท่ีเน้นความมีเสถียรภาพความมัน่คงและมุ่งเน้นภายใน
องค์การเป็นสําคญั ให้ความสําคญัต่อสภาวะแวดลอ้มภายใน ความคงเส้นคงวาในการดาํเนินการ
เพื่อให้เกิดความมัน่คง วฒันธรรมแบบราชการจะมุ่งเน้นด้านวิธีการ ความเป็นเหตุผล ความมี
ระเบียบของการทํางาน มุ่งเน้นเร่ืองให้ยึดและปฏิบัติตามกฎระเบียบ ยึดหลักการประหยดั 
ความสําเร็จขององค์การเกิดจากความสามารถในการบูรณาการและความมีประสิทธิภาพ ในโลก
ปัจจุบนัท่ีมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วเช่นน้ี มีองค์การน้อยมากท่ีสามารถดาํเนินงานภายใต้
สภาวะแวดล้อมท่ีมัน่คง ผูน้ําส่วนใหญ่จึงพยายามหลีกเล่ียงวฒันธรรมแบบราชการ เน่ืองจาก
ตอ้งการมีความยดืหยุน่คล่องตวัมากข้ึนนัน่เอง จะมีค่านิยมในเร่ือง 
    1. การประหยดัและมุ่งประสิทธิภาพในการทาํงาน 
    2. เนน้ความเป็นทางการ และความเป็นระเบียบแบบแผน 
    3. การใชเ้หตุผล ใชข้อ้มูลตวัเลขต่าง ๆ ในการปฏิบติังาน 
    4. การเนน้ในระเบียบ คาํสั่ง กฎระเบียบต่าง ๆ 
    5. การเช่ือฟัง ทาํตามกฎระเบียบ และคาํสั่งของผูบ้งัคบับญัชา 
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    แนวคิดของวัฒนธรรมแบบน้ีจะก่อให้ เ กิดความมีประสิทธิภาพ 
เสถียรภาพ และสามารถคาดหมายผลลพัธ์ท่ีจะเกิดข้ึนได ้และเหมาะกบัองคก์ารท่ีอยูส่ภาพแวดลอ้ม
ท่ีไม่ค่อยเปล่ียนแปลง องคก์ารประเภทหน่วยงานราชการและรัฐวิสาหกิจมกัมีวฒันธรรมในแบบน้ี
มากเพราะอยู่ภายใตก้รอบของระบบราชการ แต่แนวโน้มในอนาคตของวฒันธรรมแบบน้ีน่าจะ
ลดลง เพราะหน่วยงานราชการและรัฐวิสาหกิจทั้งหลายต่างพยายามมุ่งออกจากระบบราชการ 
พยายามบริหารงานแบบธุรกิจเอกชน โดยพยายามลดขั้นตอนกฎระเบียบต่าง ๆ ท่ีไม่จาํเป็นลง เปิด
โอกาสให้ผูป้ฏิบติังานได้ใช้วิจารณญาณท่ีเหมาะสมให้เกิดความคล่องตวัในการทาํงานมากข้ึน 
นอกจากนั้น ขณะน้ีรัฐบาลไดก้าํหนดนโยบายในการปฏิรูประบบราชการ ซ่ึงจะตอ้งมีการปฏิรูป
หลายประการ ทั้งการปฏิรูปโครงสร้าง ระบบการทาํงาน ระบบงบประมาณ รวมทั้งวฒันธรรม 
การทาํงานของขา้ราชการทั้งหลายดว้ย โดยเน้นให้มีประสิทธิภาพและสร้างความพึงพอใจให้แก่
ประชาชนผูใ้ชบ้ริการใหม้ากข้ึน 
    กล่าวโดยสรุป วฒันธรรมแต่ละแบบสามารถสร้างความสําเร็จให้แก่
องค์การไดท้ั้งส้ิน การยึดวฒันธรรมแบบใดหรือผสมผสานมากน้อยเพียงใด ข้ึนอยูก่บัจุดเนน้ดา้น
กลยุทธ์ขององค์การ และความจาํเป็นของเง่ือนไขแวดล้อมภายนอกเป็นสําคัญ จึงเป็นความ
รับผิดชอบโดยตรงของผูน้าํท่ีตอ้งมิให้องคก์ารหยุดชะงกัอยูก่บัวฒันธรรมเดิม ซ่ึงอาจเหมาะสมกบั
อดีต แต่ไม่อาจทาํใหอ้งคก์ารประสบความสาํเร็จไดอี้กต่อไป 
 

4. แนวคดิการจัดซ้ือขององค์การ 
 

 ในการผลิตสินคา้ขององคก์ารอุตสาหกรรมหน่ึง ๆ จาํเป็นอยา่งยิ่งจะตอ้งมีวตัถุดิบหรือ
พสัดุต่าง ๆ อยา่งเพียงพอไม่นอ้ยเกินไปหรือมากเกินไป เพราะถา้หากมีวตัถุดิบน้อยเกินไปอาจทาํ
ให้วตัถุดิบขาดมือ และถ้าหากมีวตัถุดิบมากเกินไป จะทาํให้มีค่าจ่ายสูงเกินความจาํเป็น และจะ
ส่งผลต่อราคาสินคา้ต่อหน่วยท่ีจะมีราคาสูงตามด้วย ในทางการบริหารจาํเป็นอย่างยิ่งท่ีจะทาํให้
วตัถุดิบมีเพียงพอต่อการผลิต การจดัซ้ือและการบริหารเก่ียวกบัสินคา้คงคลงั จึงเป็นงานหลกัอยา่ง
หน่ึงในการประกอบธุรกิจ 
 ความหมายของการจัดซ้ือ  (Define  of  purchasing) 
 การจดัซ้ือ (Purchasing) หมายถึง การดาํเนินงานตามขั้นตอนต่าง ๆ เพื่อให้ไดม้าซ่ึง
วตัถุดิบ วสัดุ และส่ิงของเคร่ืองใชต่้าง ๆ ท่ีจาํเป็นโดยมีคุณสมบติั ปริมาณ ราคา ช่วงเวลา แหล่งขาย 
และการนาํส่ง ณ สถานท่ีถูกตอ้ง (ปราณี  ตนัประยรู 2537) 
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 วตัถุประสงค์ของการจัดซ้ือ  (Objective  of  Purchasing) 
 1. เพื่อใหมี้วตัถุดิบและวสัดุอ่ืน ๆ ในการผลิตอยา่งเพียงพอ 
 2. เพื่อรักษาคุณสมบติัของวตัถุดิบท่ีจดัซ้ือใหไ้ดม้าตรฐานเดียวกนั 
 3. เพื่อหลีกเล่ียงการเสียหาย และความลา้สมยัวตัถุดิบ 
 4. เพื่อใหกิ้จการมีกาํไร  มีตน้ทุนในการจดัซ้ือตํ่าวตัถุดิบท่ีใชเ้พียงพอ 
 5. หลีกเล่ียงปัญหาพสัดุซํ้ ากนั 
 กลยุทธ์การจัดซ้ือ 
 ในการจดัซ้ือวสัดุนั้น  บริษทัเป็นฝ่ายผูซ้ื้อ เจา้ของแหล่งวสัดุเป็นฝ่ายผูข้าย ฝ่ายใดมี
อาํนาจการต่อรองสูงฝ่ายนั้นจะเป็นฝ่ายไดเ้ปรียบ เพื่อป้องกนัมิให้เสียเปรียบบริษทัจึงตอ้งพยายาม
รักษาดุลยภาพของอาํนาจในการต่อรองเอาไว ้ซ่ึงอาจทาํไดห้ลายวธีิดงัต่อไปน้ี 

1. การกระจายการจดัซ้ือวธีิหน่ึงในการป้องกนัมิใหอ้าํนาจในการต่อรองตํ่ากวา่ผูข้าย 
ได้แก่การกระจายการจดัซ้ือไปยงัผูข้ายท่ีผ่านการคดัเลือกแล้วหลาย ๆ ราย ปริมาณการสั่งซ้ือท่ี
กระจายให้แก่ผูข้ายแต่ละรายตอ้งมากพอท่ีจะทาํให้เห็นคุณค่าว่าควรติดต่อคา้ขายกบัผูซ้ื้อในระยะ
ยาว ขณะเดียวกนัถ้าฝ่ายผูข้ายเสนอให้ส่วนลดเพราะซ้ือจาํนวนมาก ก็ควรนาํเขา้มาประกอบการ
พิจารณาการจ่ายการซ้ือดว้ย  การกระจายการซ้ือนั้น นอกจากจะป้องกนัมิให้อาํนาจในการต่อรอง
ตกตํ่าแลว้ยงัอาจทาํใหมี้อาํนาจน้ีเพิ่มข้ึนอีกก็ได ้

2. การสร้างแหล่งซ้ือเพิ่มเติม  วธีิน้ีนิยมนาํมาใชใ้นกรณีบริษทัทาํการประเมิน 
คุณสมบติัต่าง ๆ แล้วปรากฏว่ามีผูข้ายผ่านเกณฑ์การประเมินได้จาํนวนน้อย การใช้กลยุทธ์การ
กระจายการซ้ือไม่ให้ความมัน่ใจเท่าท่ีควร  จึงจาํเป็นตอ้งสร้างแหล่งซ้ือเพิ่มเติมข้ึนมา ซ่ึงอาจทาํได้
หลายวธีิ  เช่น  ใหค้าํแนะนาํทางเทคนิคแก่ผูข้ายท่ีไม่ผา่นเกณฑ์การประเมินเน่ืองจากเกณฑ์ทางดา้น
คุณภาพแต่มีศกัยะว่าจะปรับปรุงได้  ทาํสัญญาซ้ือล่วงหน้ากบัผูข้ายท่ีฐานะทางการเงินไม่มัน่คง
พอท่ีจะลงทุนผลิตวสัดุมาส่งมอบใหต้รงเวลา  เป็นตน้ 

3. การหลีกเล่ียงตน้ทุนการเปล่ียนแหล่งซ้ือ ผูข้ายหลายรายใชว้ธีิใหค้วามช่วยเหลือ 
ทางดา้นวิศวกรรม เคร่ืองจกัร หรือทางดา้นอ่ืน ๆ โดยไม่คิดค่าใช้จ่ายเพื่อให้ฝ่ายผูซ้ื้อตกเป็นทาส
ทางเทคนิคหรือระบบการผลิต เพราะความช่วยเหลือเช่นว่านั้นทาํให้ตอ้งซ้ือวสัดุเก่ียวเน่ืองอ่ืน ๆ
จากผูใ้ห้ความช่วยเหลือนั่นเองเม่ือได้รับขอ้เสนอให้เปล่าในทาํนองน้ีฝ่ายผูซ้ื้อตอ้งพิจารณาโดย
รอบคอบเพราะอาจก่อใหเ้กิดตน้ทุนอยา่งมหาศาลในอนาคตได ้

4. การกาํหนดมาตรฐานวสัดุผลิตภณัฑท่ี์มีความเป็นมาตรฐานเดียวกนัจะมีเกณฑ ์
กาํหนดตรงกนัเสมอ สามารถใชแ้ทนกนัได ้ถา้ผูป้ระกอบการทุกรายท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกนั 
สามารถกาํหนดมาตรฐานวสัดุร่วมกนัออกมาได้ จะทาํให้อาํนาจต่อรองของฝ่ายผูข้ายแต่ละราย
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ลดลงมาในระดบัหน่ึง  เพราะทางฝ่ายผูซ้ื้อจะซ้ือจากผูข้ายรายใดก็ได ้เน่ืองจากวสัดุใช้แทนกนัได ้  
อีกทั้งตน้ทุนการเปล่ียนแหล่งซ้ือไม่มี 

5. การรวมตวัยอ้นหลงั  เป็นลกัษณะของการขยายธุรกิจแบบหน่ึง วธีิการคือ กา้วจาก 
การเป็นผูผ้ลิตอยู่เดิมไปเป็นเจา้ของแหล่งวตัถุดิบท่ีใช้ในการผลิตอีกธุรกิจหน่ึง วิธีน้ีย่อมทาํให้
อาํนาจต่อรองของฝ่ายผูข้ายลดลงเพราะนอกจากจะเป็นการเพิ่มแหล่งซ้ือของฝ่ายผูซ้ื้อแลว้ยงัเป็น
การเพิ่มคู่แข่งขนัแก่ฝ่ายผูข้าย วธีิแมจ้ะผลิตวตัถุดิบเองบางส่วน  ซ้ือจากผูข้ายบางส่วน ก็ยงัเป็นวิธีท่ี
มีประสิทธิผล บางคร้ังแมแ้ต่เพียงการศึกษาโครงการท่ีจะกา้วเขา้ไปเป็นเจา้ของแหล่งวตัถุดิบอยา่ง
เปิดเผย ก็อาจเป็นการป้องปรามพฤติกรรมการขายท่ีไม่ดีของฝ่ายผูข้ายได ้

6. การเร่งรัดการจดัซ้ือ เป็นการแสดงใหฝ่้ายผูซ้ื้อไดติ้ดตามตรวจสอบและประเมิน 
การดาํเนินงานของฝ่ายผูข้าบอยา่งใกลชิ้ดตลอดเวลา  ทาํให้ฝ่ายผูข้ายไม่กลา้บิดพล้ิว วิธีน้ีใชก้นัมาก
ในกรณีจ้างทาํของท่ีมีเกณฑ์กําหนดแตกต่างไปจากมาตรฐานในท้องตลาด เช่น จ้างให้ผลิต
เคร่ืองจกัรท่ีออกแบบเป็นพิเศษ ฝ่ายผูซ้ื้อจะส่งเจา้หนา้ท่ีท่ีเก่ียวขอ้งเขา้ไปติดตามผลถึงสถานท่ีผลิต
เลยทีเดียว ทั้งน้ีเพื่อความมัน่ใจวา่ 
  คาํสั่งซ้ืออยา่งเป็นทางการไดไ้ปถึงผูข้ายแลว้ และกาํลงัมีการจดัการตามใบสั่งซ้ือนั้น 
  - หากเป็นการจา้งทาํของ ต้องแน่ใจว่าผูรั้บจ้างได้สั่งให้โรงงานทาํการผลิตแล้ว 
โดยผูเ้ร่งรัดการจดัซ้ืออาจขอเลขท่ีใบสั่งงาน ช่ือผูค้วบคุมการผลิตและสถานท่ีติดต่อ เพื่อใช้อา้งอิง
และติดต่อสอบถามความกา้วหนา้ของงาน 
  - ฝ่ายผูข้ายไม่มีอุปสรรคใด ๆ มาขดัขวางจนตอ้งระงบัการดาํเนินการตามใบสั่งซ้ือ
ไวแ้มช้ัว่คราว  ทั้งน้ีเพื่อความมัน่ใจวา่ฝ่ายผูซ้ื้อจะไดรั้บส่ิงของตามกาํหนดเวลา 
  - ความกา้วหนา้ของงานเป็นไปตามท่ีกาํหนดไวทุ้กประการ ผูท่ี้จะเร่งรัดการจดัซ้ือ
ไดดี้ ตอ้งมีความรู้ความสามารถ มีความแยบยลในการเจรจา และมีความกลา้พอท่ีจะแนะนาํผูข้าย  
ใหจ้ดัการกบัปัญหาต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน 
 ความรับผดิชอบของแผนกจัดซ้ือ (Responsibility of purchasing section) 
 เม่ือองค์การมีความจาํเป็น  ท่ีจะตอ้งมีการซ้ือ (Purchasing) แผนกจดัซ้ือหรือแผนก
จดัซ้ือ จะตอ้งพยายามจดัซ้ือให้ดีท่ีสุด  เพื่อให้บรรลุเป้าหมายของการจดัซ้ือ โดยการจดัซ้ือท่ีดีท่ีสุด
จะตอ้งคาํนึงถึงประเด็นสาํคญั  ดงัน้ี 
 1. คุณสมบติัท่ีถูกตอ้ง 
 2. ปริมาณท่ีถูกตอ้ง 
 3. ราคาท่ีถูกตอ้ง 
 4. ช่วงเวลาท่ีถูกตอ้ง 
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 5. แหล่งขายท่ีถูกตอ้ง 
 6. การนาํส่งท่ีถูกตอ้ง 
 วธีิปฏิบัติในการจัดซ้ือ  (Procedure  in  purchasing) 
 การจดัซ้ือวสัดุเพื่อนาํมาใชใ้นการผลิตและการดาํเนินงานของธุรกิจเป็นภาระกิจท่ีตอ้ง
ปฏิบติัอยา่งต่อเน่ือง การปฏิบติังานในช่วงหน่ึง ๆ จะเก่ียวพนักบัการจดัซ้ือหลาย ๆ รายการ  แต่ละ
รายมีความแตกต่างในดา้นคุณสมบติั ราคา จาํนวน แหล่งขาย การปฏิบติัการจดัซ้ือมีหลายขั้นตอน  
แต่ละขั้นตอนมีเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งจาํนวนมาก  ดว้ยเหตุน้ีการจดัซ้ือจึงตอ้งใช้แรงงาน เวลาและ
ตน้ทุนสูง การจดัระบบปฏิบติัในการสั่งซ้ืออยา่งมีประสิทธิภาพจะช่วยให้การจดัซ้ือดาํเนินไปดว้ย
ความคล่องตวั และถูกตอ้งเหมาะสม 
 ระบบปฏิบติัในการจดัซ้ือของแต่ละกิจการยอ่มแตกต่างกนัไป เน่ืองจากแต่ละกิจการมี
ความแตกต่างกันไปในนโยบาย สินค้าและบริการท่ีผลิต ทรัพยากรต่าง ๆ ดงันั้นจึงไม่สามารถ
กําหนดรูปแบบท่ีดีได้แน่นอนตายตัว แต่โดยทั่วไประบบปฏิบัติในการจัดซ้ือท่ีสมบูรณ์จะ
ประกอบดว้ยขั้นตอนพื้นฐาน ดงัน้ี (จุลศิริ  ศรีงามผอ่ง.2536)  
 1. รับการวิเคราะห์ใบขอให้ซ้ือ (Purchase Requisition) ซ่ึงจะวิเคราะห์ถึงประเภทของ
ส่ิงของและจาํนวนท่ีซ้ือ 
 2. ศึกษาถึงสภาตลาด แหล่งท่ีจะจดัซ้ือ และผูข้าย 
 3. ส่งใบขอใหเ้สนอราคา (Request for Quotations) ไปยงัผูข้ายหลาบ ๆ แหล่ง   
 4. รับและวเิคราะห์ใบขอใหเ้สนอราคาจากผูข้าย 
 5. เลือกผูข้ายท่ีเสนอราคาและเง่ือนไขต่าง ๆ ท่ีดีท่ีสุด 
 6. คาํนวณราคาของส่ิงของท่ีจะสั่งซ้ือใหถู้กตอ้ง 
 7. ส่งใบสั่งซ้ือ (Purchase Order) ไปยงัผูข้ายท่ีตอ้งการจะซ้ือ 
 8. ติดตามผลใหเ้ป็นไปตามท่ีไดติ้ดต่อหรือตามสัญญา 
 9. วเิคราะห์รายงานการรับรองของ 
 10. วเิคราะห์และตรวจสอบใบกาํกบัสินคา้ (Invoice) ของผูข้ายเพื่อการจ่ายเงิน 
 แผนกจดัซ้ือเม่ือทราบ จาํนวน คุณลกัษณะ และชนิดตามท่ีตอ้งการแลว้ก็จะมาพิจารณา
หรือกาํหนดปริมาณการสั่งซ้ือวา่จะซ้ือคราวละเท่าไร  จึงจะเพียงพอต่อการผลิต ไม่มากเกินจนตอ้ง
ทาํใหเ้สียค่าใชจ่้ายในการดูแลรักษาเพิ่มข้ึน  หรือไม่นอ้ยเกินไปจนทาํให้สินคา้ขาดมือ การพิจารณา
จะพิจารณาจากอตัราการผลิตในแต่ละวนั  ระยะเวลาท่ีผูข้ายส่งส้นคา้มาถึงหลงัการสั่งซ้ือ  
(Lead Time) เป็นตน้ 
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 แผนกจดัซ้ือนอกจากจะต้องรู้ข้อมูลต่าง ๆ จากแผนกท่ีต้องการสินค้าหรือวตัถุดิบ  
พิจารณาถึงปริมาณการสั่งซ้ือแลว้จะตอ้งรู้ดว้ยว่าสินคา้หรือวตัถุดิบท่ีตอ้งการว่ามีท่ีขายท่ีแหล่งใด 
ใครเป็นคนขาย ทั้งน้ีแผนกจดัซ้ือ อาจจะศึกษาขอ้มูลเหล่าน้ีไดจ้าก การโฆษณา แคต๊ตาล็อค เป็นตน้ 
 เม่ือแผนกจดัซ้ือรู้ผูข้ายแลว้ต่อไปก็เป็นขั้นการจดัซ้ือ หากเป็นสินคา้หรือวตัถุดิบท่ีมี
ราคาไม่แพง ไม่มีความสําคญัเท่าไร แผนกจดัซ้ือก็จะทาํการจดัซ้ือเลยโดยอาจจะตอ้งเลือกซ้ือจาก
ผูข้ายท่ีแผนกจดัซ้ือเห็นวา่ดีท่ีสุดแลว้  แต่ถา้หากเป็นวตัถุดิบท่ีมีราคาสูง  ก็อาจจะตอ้งพิจารณาอยา่ง
ถ่ีถ้วน  ทั้งน้ีแผนกจดัซ้ืออาจจะจดัให้มีการเสนอราคา หรือเสนอเง่ือนไขต่าง ๆ ก่อน โดยแผนก
จดัซ้ือส่งใบขอใหเ้สนอราคา (Request  for  Quotation) ไปใหผู้ข้ายแหล่งต่าง ๆ ให้เสนอราคาสินคา้
ตามรายการ พร้อมเง่ือนไขต่าง ๆ  (ถา้มี)  เง่ือนไขชาํระเงิน  เง่ือนไขการจ่าย  ค่าขนส่ง การอบรมรม
คน เป็นตน้  เพื่อแผนกจดัซ้ือจะไดน้าํใบเสนอราคาจากผูข้ายเหล่าน้ีมาเปรียบเทียบประกอบการ
ตดัสินใจวา่  จะซ้ือวตัถุดิบจากแหล่งใด  ใบเสนอราคา  ตามปกติจะมีเป็น  2  ฉบบั โดยทั้งสองฉบบั
ส่งไปยงัผูข้าย  เพื่อใหผู้ข้ายกรอกราคาตามท่ีจะขายได ้ เสร็จก็จะส่งมายงัผูซ้ื้อ  อีกส่วนหน่ึงปกติจะ
ทาํเป็นสําเนา (Copy) ผูเ้สนอราคาจะเก็บไวเ้อง ในบางกรณีอาจจะตอ้งจดัให้มีการประมูลราคา
ระหว่างผูข้ายก่อนท่ีจะมีการสั่งซ้ือ นอกจากน้ีบางคร้ังก่อนการตดัสินใจ บริษทัหรือโรงงานท่ี
ตอ้งการสั่งซ้ือ  อาจจะส่งพนกังานไปตรวจสอบกรรมวิธีการผลิตสินคา้ ดูการผลิตสินคา้ของผูข้าย
ก่อนการตดัสินใจซ้ือก็ได ้
 เม่ือเลือกแหล่งซ้ือได้แล้วก็จะทาํการสั่งซ้ือโดยแผนกจดัซ้ือกรอกรายการซ้ือตาม
แบบฟอร์มเรียกวา่ ใบสั่งซ้ือ (Purchased Order) แบบฟอร์มน้ีจะส่งไปให้ผูข้าย  เพื่อจดัส่งสินคา้ตาม
กาํหนดและตามรายการในใบสั่งซ้ือ 
 เม่ือผูข้ายไดรั้บใบสั่งซ้ือแล้วและตอบรับว่าจะซ้ือสินคา้จากผูข้ายใบสั่งซ้ือจะถือเป็น
สัญญาบงัคบัตามกฎหมายให้ผูซ้ื้อตอ้งชาํระเงิน ดงันั้นในส่วนสัญญาในใบสั่งซ้ือก็คือรายละเอียด
ต่าง ๆ เก่ียวกบั คุณลกัษณะ ขนาด ชนิด จาํนวนสินคา้ท่ีตอ้งการ วนัท่ีจะส่งสินคา้ถึงโรงงานของ 
ผูส้ั่งซ้ือ  เง่ือนไขการจ่ายเงิน  เส้นทางการส่งของ  จุดส่งของ  หากเกินความชกัชา้ในการส่งวตัถุดิบ  
ผูซ้ื้ออาจจะยกเลิกใบสั่งซ้ือได ้
 ตามปกติแลว้ใบสั่งซ้ือ (Purchase  order) จะมีดว้ยกนั 4 ฉบบั โดยท่ีตน้ฉบบัส่งไปยงั
ผูข้าย สาํเนาฉบบัท่ีหน่ึงส่งไปยงั แผนกรับสินคา้ (Receiving) สําเนาฉบบัท่ีสองส่งไปยงัแผนกท่ีขอ
ซ้ือ สาํเนาฉบบัท่ีสามเก็บไวท่ี้แผนกจดัซ้ือ เพื่อเป็นการแจง้ให้ทราบวา่ไดด้าํเนินการจดัซ้ือเรียบร้อย
แลว้ สาํเนาฉบบัท่ีส่ีจะเก็บไวท่ี้แผนกบญัชี (Accounting) เพื่อเป็นหลกัฐาน 
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 เม่ือแผนกจดัซ้ือไดส่้งไปสั่งซ้ือไปให้ผูข้ายแลว้ ผูข้ายก็จะจดัส่งสินคา้หรือวตัถุดิบมา
ให้ผูข้ายยงัจุดท่ีบอกเอาไว ้ ต่อไปก็เป็นหนา้ท่ีของแผนกหรือฝ่ายรับสินคา้ (Receiving) เพื่อทาํการ
ตรวจ-รับ (Receivine & Inspection) ซ่ึงอาจจะทาํหลายวิธี  เช่น  นบั  ตวง  วดั  บางคร้ังอาจจะถึงขั้น
การตรวจสอบคุณภาพโดยแผนกควบคุมคุณภาพ  เพื่อให้แน่ใจวา่จาํนวนสินคา้และคุณภาพของสน
คา้ท่ีไดรั้บนั้นตรงกบัท่ีไดส้ั่งซ้ือไป  เม่ือแผนกรับสินคา้ ตรวจรับสินคา้ครบถูกตอ้งแลว้ก็จะรายงาน
การตรวจรับสินคา้ โดยทาํเป็นหลกัฐานการรับสินคา้เรียกวา่ใบรายงานสินคา้จากการตรวจรับสินคา้
น้ีวา่ ใบรายงานรับสินคา้ (Receiving Report) บางโรงงานอาจจะใชส้าํเนาใบสั่งซ้ือ (Purchase order)
ท่ีแผนกจดัซ้ือส่งมาให้ตรวจสอบรายการตามใบสั่งซ้ือนั้นเลย โดยปกติแลว้สําหรับผูข้ายนั้น เม่ือ
นําส่งสินค้ามาให้ตามคาํสั่งซ้ือของผูซ้ื้อแล้ว ก็จะมีเอกสารชนิดหน่ึงมาด้วยคือใบกาํกับสินค้า  
(Invoice) ใบกาํกบัสินคา้จะเป็นใบรายการสินคา้ท่ีนาํส่งมาให้ทั้งหมด ในใบกาํกบัสินคา้น้ี จะบอก
ถึง จาํนวนรายการ ราคาต่อหน่วย  ราคารวมและราคาส่วนลด เป็นตน้ 
 เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บใบกาํกบัสินคา้  ตรวจสอบและถูกตอ้งตรงกนักบัใบสั่งซ้ือแลว้ก็จะลงช่ือ
รับสินคา้ และรายงานการรับสินคา้  และแจง้หรือส่งใบรายงานรับสินคา้ไปยงัแผนกหรือฝ่ายบญัชี 
(Accounting) เพื่อลงบญัชี และเก็บรายการเขา้แฟ้ม (File) เรียงกนัตามลาํดบั กาํหนดระยะเวลาใน
การจ่ายเงิน  Payment  Check) ส่วนใบรับสินคา้นั้นทางแผนกจดัซ้ือจะนาํไปเก็บรวมกบัสําเนาใบ 
สั่งซ้ือ และนาํเขา้แฟ้มใบสั่งซ้ือท่ีไดรั้บสินคา้แลว้ โดยจะแยกเก็บจากใบสั่งซ้ือท่ียงัไม่ไดรั้บสินคา้  
เพื่อจะไดติ้ดตามต่อไป 
 เม่ือถึงเวลาจ่ายเงินตามใบกาํกบัสินคา้ (Invoice)ฉบบัใดก็จะนาํเอาใบกาํกบัสินคา้ฉบบั
นั้นออกมาจากแฟ้มและเขียนเช็ค (Check) ตามจาํนวน และกลดัติดเช็คไวก้บัใบกาํกบัสินคา้ใน
ขณะท่ีนาํไปใหผู้มี้หนา้ท่ีเซ็นตส์ั่งจ่าย เพื่อจะไดมี้การตรวจสอบก่อนเซ็นตเ์ช็ค หลงัจากนั้นจะเขียน
เลขท่ีเช็คลงไปในใบจ่ายเงินแลว้เก็บไวใ้นแฟ้มหน่ึง (อา้งจาก  จุลศิริ  ศรีงามผอ่ง, 2536, 8-10) 
เง่ือนไขในการซ้ือขาย 
 เง่ือนไขในการซ้ือขายจะระบุไวใ้นดา้นหลงัของใบสั่งซ้ือ โดยท่ีผูข้ายตกลงขายส่ิงของ
รายาการและราคาท่ีระบุไวต้น้หนา้ของใบสั่งซ้ือฉบบัน้ี และขอให้คาํรับรองในการส่งส่ิงของตามท่ี
สั่งซ้ือไว ้ต่อไปน้ีเป็นตวัอยา่งเง่ือนไขในการซ้ือขาย (อดุลย ์ จาตุรงคกุล. 2536) 
 1. เป็นส่ิงของท่ีมีจาํนวน ลกัษณะ ขนาดและคุณภาพตามขอ้กาํหนดท่ีผูซ้ื้อหรือตรง
ตามตวัอย่างท่ีผูข้ายและผูซ้ื้อไดต้กลงกนัไว ้มิฉะนั้นให้ผูซ้ื้อไม่รับของไดแ้ละผูข้ายจะนาํกลบัไป
ภายในเวลา  7  วนั  นบัแต่วนัท่ีไดรั้บแจง้จากผูซ้ื้อ โดยเสียค่าใชจ่้ายต่าง ๆ เองทุกอยา่ง ผูซ้ื้อไม่ตอ้ง
รับผดิชอบประการใดทั้งส้ิน 
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 2. การวินิจฉัยว่าส่ิงของถูกต้องตามใบสั่งซ้ือหรือตรงตามความประสงค์ของผูซ้ื้อ
หรือไม่หรือมีปัญหาในการตรวจรับ  ตรวจสอบนั้น  ผูข้ายยอมให้คือเอาความเห็นของผูซ้ื้อเป็น
เด็ดขาด 
 3. ผูข้ายสัญญาว่าจะรักษาแบบ รูปและรายละเอียดการซ้ือขาย/การสั่งจ่ายไวเ้ป็น
ความลบั 
 4. ส่ิงของท่ีผูข้ายจดัส่งให้แก่ผูซ้ื้อ หากเกิดการชาํรุดเสียหายก่อนการตรวจรับ อยู่ใน
ความรับผดิชอบของผูข้ายทุกประการ 
 5. ส่ิงของท่ีตอ้งบรรจุหีบห่อ ผูข้ายจะตอ้งเขียนขอ้ความแจง้ขนาดของหีบห่อ นํ้ าหนกั
สุทธิ นํ้าหนกัรวมและรายละเอียดอ่ืน ๆ ตามท่ีผูซ้ื้อกาํหนดไวบ้นหีบห่อทุกช้ิน   
 6. ใบกาํกบัสินคา้/ใบส่งของ ใบแจง้หน้ีและใบเสร็จรับเงินตอ้งอา้งถึงเลขท่ีใบสั่งซ้ือ
และพิมพห์รือเขียนดว้ยหมึกทุกฉบบั ถา้หากเขียนดว้ยดินสอผูซ้ื้อจะปฏิเสธการชาํระเงินได ้
 7. หากผูข้ายไม่สามารถนาํส่ิงของตามท่ีไดร้ะบุไวใ้นใบสั่งซ้ือฉบบัน้ีโดยถูกตอ้ง และ
ครบถว้นภายในเวลาท่ีกาํหนด ถา้ผูข้ายจะแจง้ให้ผูซ้ื้อทราบทนัทีพร้อมเหตุผลและให้ผูซ้ื้อมีสิทธิ
ยกเลิกใบสั่งซ้ือทั้งหมดหรือเป็นบางส่วนไดโ้ดยแจง้ใหผู้ข้ายทราบเป็นหนงัสือ 
 8. ผูซ้ื้อจะชําระเงินค่าส่งให้แก่ผูข้ายภายในเวลา 30 วนั นับแต่วนัท่ีผูซ้ื้อตรวจรับ
ส่ิงของถูกตอ้งครบถว้นตามใบสั่งซ้ือน้ีแลว้  ยกเวน้ดา้นหนา้ของใบสั่งซ้ือหรือสัญญาซ้ือขาย (ถา้มี)  
ไดร้ะบุการชาํระเงินไวเ้ป็นอยา่งอ่ืน 
 

5. แนวคดิตลาดสินค้าอตุสาหกรรม 
 
 การตลาดสินค้าอุตสาหกรรม ฮาวาดาร์ (Havaldar. 2005) ได้ให้ความหมายไวว้่า 
การตลาดสินคา้อุตสาหกรรม (Industrial marketing) หมายถึง การตลาดเก่ียวกบัสินคา้และบริการ
กบัองค์การธุรกิจ องค์การธุรกิจ รวมไปถึง บริษทัผูผ้ลิตสินค้า องค์การของรัฐ องค์การเอกชน 
สถาบนัการศึกษา โรงพยาบาล ตวัแทนจาํหน่ายและผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้ทัว่ไป องค์การต่าง ๆ ซ้ือ
สินคา้อุตสาหกรรมเพื่อใช้ในวตัถุประสงค์ต่าง ๆ เช่นเพื่อการผลิต เพื่อการทาํกาํไร เพื่อการลด
ตน้ทุน และอ่ืน ๆ ในทางกลับกนั การตลาดสินค้าอุปโภคบริโภคเป็นการตลาดของสินค้าและ
บริการกบับุคคล ครอบครัว และส่ิงของใชป้ระจาํบา้น ผูบ้ริโภค ซ้ือสินคา้เพื่อตวัเอง 
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 ตลาดสินคา้อุตสาหกรรม Robert W. Hass (พิมพา หิรัญกิตติ. 2548) ให้ความหมายของ
สินคา้อุตสาหกรรมไวว้า่ หมายถึง สินคา้ท่ีผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมซ้ือสินคา้ดงักล่าว เพื่อจะนาํไป
ผลิตหรือขายต่อนัน่เอง โดยมากการซ้ือสินคา้อุตสาหกรรม จะเป็นการซ้ือจาํนวนมาก ๆ และจะตอ้งมี
การพิจารณาก่อนการ ตดัสินใจซ้ือเพราะตอ้งใชเ้งินจาํนวนมากและสินคา้บางอยา่งก็มีราคาแพง 
 ความแตกต่างระหว่างตลาดสินค้าอุตสาหกรรมกับตลาดสินค้าอุปโภคบริโภค 
(Havaldar. 2005) 

1. ลกัษณะตลาด 
- ตลาดสินคา้อุตสาหกรรม จะมุ่งตามลูกคา้ท่ีอยูเ่ป็นกลุ่มตามเขตภูมิศาสตร์  และมี

ความสัมพนัธ์กบัผูซ้ื้อจาํนวนนอ้ย (Fewer buyers)  
- ตลาดสินคา้อุปโภคบริโภค จะมุ่งลูกคา้ท่ีกระจายกนัตามเขตภูมิศาสตร์ และเป็น

ตลาดมวลชนหรือตลาดผูซ้ื้อจาํนวนมาก (Mass market) 
2. ลกัษณะผลิตภณัฑ ์

- ตลาดสินคา้อุตสาหกรรม มีความซับซ้อนทางเทคนิค สามารถปรับเปล่ียนตาม
ความตอ้งการของลูกคา้ 

- ตลาดสินคา้อุปโภคบริโภค ผลิตภณัฑมี์ความเป็นมาตรฐาน 
3. ลกัษณะบริการ 

- ตลาดสินคา้อุตสาหกรรม การบริการ การส่งมอบตรงตามเวลาและความพร้อมมี
ความสาํคญัมาก 

- ตลาดสินคา้อุปโภคบริโภค การบริการ การส่งมอบและความพร้อมมีความสําคญั
พอสมควร 

4. พฤติกรรมผูซ้ื้อ 
- ตลาดสินคา้อุตสาหกรรม มีความเก่ียวพนักบัหนา้ท่ีงานหลาย ๆ ฝ่ายของบริษทัผูซ้ื้อ

และบริษทัผูข้ายปัจจยัการผลิต   การตดัสินใจข้ึนอยูก่บัเหตุผลและประโยชน์การใช้
งาน มีความเช่ียวชาญทางเทคนิค  มีความสัมพนัธ์สมํ่าเสมอระหวา่งบุคคลของผูซ้ื้อ
และผูข้าย 

- ตลาดสินคา้อุปโภคบริโภค มีความเก่ียวพนักบัสมาชิกในครอบครัว  การตดัสินใจ
ซ้ือข้ึนอยูก่บัความตอ้งการทางร่างกาย สังคม จิตวิทยา  มีความเช่ียวชาญทางเทคนิค
นอ้ยกวา่  มีความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลของผูซ้ื้อกบัผูข้ายบ่อยคร้ังนอ้ยกวา่ 
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5. ลกัษณะช่องทางการจดัจาํหน่าย 
- ตลาดสินคา้อุตสาหกรรม จาํหน่ายโดยตรงมากกวา่ มีคนกลางนอ้ยกวา่ 
- ตลาดสินคา้อุปโภคบริโภค จาํหน่ายโดยทางออ้ม มีคนกลางหลายชั้น 

6. ลกัษณะการส่งเสริมการตลาด 
- ตลาดสินคา้อุตสาหกรรม เนน้การขายโดยบุคคล 
- ตลาดสินคา้อุปโภคบริโภค เนน้การโฆษณา 

7. ลกัษณะราคา 
- ตลาดสินคา้อุตสาหกรรม มีการประมูลแข่งขนัดา้นราคาและมีการเจรจาต่อรอง 
 ราคา มีรายการราคาสาํหรับสินคา้มาตรฐาน 
- ตลาดสินคา้อุปโภคบริโภค มีรายการราคาหรือราคาขายปลีกสูงสุด 

 
 ตลาดสินคา้อุตสาหกรรม เป็นลกัษณะท่ีพบไดว้า่จาํนวนบริษทัหรือองคก์รท่ีเป็นลูกคา้
นอ้ยกวา่ 1,000 บริษทัท่ีเป็นตลาดรวมทั้งหมด  การตลาดอุตสาหกรรมจาํเป็นตอ้งเขา้ใจลกัษณะของ
ตลาดท่ีประกอบไปดว้ยส่วนต่าง ๆ ซ่ึงแบ่งประเภทของลูกคา้สินคา้อุตสาหกรรมเป็น 4 กลุ่ม คือ 

1. กิจการพาณิชย ์เป็นกิจการภาคเอกชน และองคก์รแสวงหากาํไร ซ่ึงประกอบดว้ย 
ผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้อุตสาหกรรมหรือตวัแทนจาํหน่าย (Distributors / Dealer), ผูผ้ลิตเคร่ืองมือ 
เคร่ืองใชแ้รกเร่ิม (OEM)  และผูใ้ช ้(User) โดยอาจแบ่งออกเป็นกิจการท่ีทาํการผลิต เช่น บริษทัผลิต
เหล็กเส้น และกิจการท่ีไม่ใช่การผลิต เช่น บริษทั โฆษณา 

2. องคก์รของรัฐ มีการจดัซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมในปริมาณมาก ไดแ้ก่ หน่วยงาน 
ภาครัฐและรัฐวสิาหกิจของรัฐ 

3. ลูกคา้สถาบนั ทั้งเอกชนและรัฐ เช่นโรงเรียน  วทิยาลยั  มหาวทิยาลยั โรงพยาบาล  
สถานะเป็นลูกคา้ของสินคา้อุตสาหกรรม 

4. สหกรณ์ เป็นกลุ่มบุคคลหรือกลุ่มของผูค้า้อิสระท่ีร่วมกนัจดัตั้งองคก์รเพื่อการ 
ดาํเนินการจดัซ้ือสินคา้ และใชค้วามพยายามส่งเสริมการตลาดร่วมกนั 
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6. แนวคดิเร่ืองส่วนประสมการตลาด 
 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) โดยพื้นฐานประกอบด้วย ผลิตภณัฑ ์ 
ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด (Kotler, 1997) นอกจากส่วนประสม
การตลาดสําหรับสินคา้ทัว่ไป กอนคาลวีส (Goncalves, 1998 : 37-42) ไดเ้พิ่มส่วนประกอบสําหรับ
ส่วนประสมการตลาดข้ึนมาอีก คือ บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการใหบ้ริการ 
 ผลติภัณฑ์ (Product) 
 สุดาดวง  เรืองรุจิระ (2541: 109) กล่าววา่ ผลิตภณัฑ์เป็นองคป์ระกอบหลาย ๆ อยา่งท่ี
รวมกนัแลว้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อให้เกิดความพอใจบางประการ จากการใช้
ผลิตภณัฑน์ั้นหรือผลตอบแทนใด ๆ ท่ีผูซ้ื้อคาดวา่จะไดรั้บจากการซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น 
 อดุลย ์ จารุรงคกุล, ดลยา  จาตุรงคกุล, และพิมพเ์ดือน  จาตุรงคกุล (2546 : 12) กล่าววา่ 
ผลิตภัณฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจ
ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ยสินคา้ บริการ  
ความคิด  สถานท่ี  องคก์รหรือบุคคล ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (utility) มีคุณค่า (value) ในสายตาของ
ลูกคา้จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้
 คอทเลอร์ (Kotler, 2003: 98) ให้ความหมายผลิตภณัฑ์วา่ หมายถึงส่ิงท่ีนาํมาเสนอกบั
ตลาดเพื่อความสนใจ ความอยากได ้การใช้หรือการบริโภคท่ีสามารถสนองความตอ้งการ ความ
จาํเป็น การกาํหนดกลยุทธ์ทางดา้นต่าง ๆ ประกอบดว้ย ขนาด รูปร่าง ลกัษณะและคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑ ์ลกัษณะหีบห่อ การรับประกนัสินคา้ และลกัษณะการบริการท่ีสาํคญัของผลิตภณัฑ ์
 จากความหมายผลิตภณัฑ์ท่ีกล่าวมาสรุปได้ว่า ผลิตภณัฑ์ สามารถเป็นได้ทั้งส่ิงท่ีมี
ตวัตน และไม่มีตวัตน นาํมาเสนอกบัตลาดเพื่อความสนใจ ความอยากได ้การใช ้หรือการบริโภคท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการหรือความจาํเป็นของผูบ้ริโภคได ้
 ราคา (Price) 
 อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2543: 18) กล่าววา่ ราคา หมายถึง องค์ประกอบสําคญัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะช่วงประเมินทางเลือก และทาํการตดัสินใจซ้ือสินค้า  
นกัการตลาดจึงพยายามลดตน้ทุนการซ้ือ และเสนอขายท่ีไม่แพงหรือใช้ลกัษณะอ่ืนทาํให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจ 
 อาร์มสตรอง, และคอทเลอร์ (Armstrong, & Kottler, 2003: G-6) ให้ความหมายของ
ราคาวา่ หมายถึงจาํนวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้หรือบริการ หรือผลรวมของมูลค่าท่ีผูบ้ริโภค
ทาํการแลกเปล่ียนเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลประโยชน์จากการมี หรือการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้น 
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 จากความหมายของราคา สรุปได้ว่า ราคาหมายถึง เป็นคุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูป 
ตวัเงิน เป็นเคร่ืองกาํหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียน เป็นตวักาํหนดความคาดหวงัของลูกคา้หรือ
ผูบ้ริโภคท่ีผูบ้ริโภคทาํการแลกเปล่ียนเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้หรือบริการเป็นตน้ทุนของลูกคา้ 
 ราคาเป็นส่ิงท่ีกาํหนดรายไดข้องกิจการ  ดงันั้น การตั้งราคาสูงก็จะทาํให้ธุรกิจมีรายได้
สูงข้ึน การตั้งราคาตํ่าก็จะทาํให้รายได้ของธุรกิจตํ่า ซ่ึงอาจจะนาํไปสู่ภาวะขาดทุนได้ แต่ก็มิได้
หมายความว่าธุรกิจหน่ึงจะตั้งราคาไดต้ามใจชอบ ธุรกิจจะตอ้งอยูใ่นภาวะของการมีคู่แข่ง หากตั้ง
ราคาสูงกว่าคู่แข่งมากแต่สินคา้ของธุรกิจไม่ไดมี้คุณภาพสูงกวา่คู่แข่ง ยอ่มทาํให้ลูกคา้ไม่ซ้ือสินคา้
ของธุรกิจนั้นต่อไป  หากธุรกิจตั้งราคาตํ่าก็จะทาํให้เกิดสงครามราคาเน่ืองจากคู่แข่งรายอ่ืนสามารถ
ลดราคาไดใ้นเวลาอนัรวดเร็ว 
 ในมุมมองของลูกคา้ การตั้งราคามีผลเป็นอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และราคา
ของสินคา้เป็นปัจจยัสาํคญัในการบอกถึงคุณภาพท่ีจะไดรั้บ ดงันั้น ราคาสูงคุณภาพของสินคา้น่าจะ
สูงด้วย  ทาํให้เกิดความคาดหวงัของลูกคา้ได้ ในขณะท่ีการตั้งราคาตํ่าลูกคา้มกัจะคิดว่าจะไดรั้บ
สินคา้ท่ีมีคุณภาพดอ้ยตามไปดว้ย ซ่ึงหากตํ่ามาก ๆ ลูกคา้อาจจะไม่ซ้ือสินคา้ได้ เน่ืองจากไม่กล้า
เส่ียงกบัสินคา้ท่ีซ้ือมา ดงันั้นการตั้งราคาสินคา้ไวสู้ง ลูกคา้จึงตอ้งจ่ายเงินสูง ผลท่ีตามมาก็คือลูกคา้
จะมีการเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่ง หรืออยา่งนอ้ยจะเปรียบเทียบกบัความคุม้ค่ากบัส่ิงท่ีจะไดรั้บ 
 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2543: 18) ใหค้วามหมายไวว้า่ ช่องทางจดัจาํหน่ายหมายถึง  
การจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อระดับการเข้าถึงผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค นอกจากประเภทของ
ช่องทางจดัจาํหน่ายสินคา้  ยงัก่ออิทธิพลต่อภาพพจน์ของผลิตภณัฑใ์นสายตาของผูบ้ริโภคอีกดว้ย 
 ฉัตยาพร  เสมอใจ (2546: 90) กล่าวว่า ช่องทางจดัจาํหน่ายหมายถึงช่องทางใน 
การกระจายสินคา้หรือบริการไปยงัผูบ้ริโภค ตอ้งถึงมือลูกคา้เป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพท่ีสุด 
 กล่าวโดยสรุป ช่องทางจดัจาํหน่าย หมายถึง การจาํหน่ายผลิตภณัฑ์หรือบริการไปยงั
ผูบ้ริโภค โดยใช้เครือข่ายงานของบริษทั ซ่ึงประกอบดว้ย คนกลาง บริษทัขนส่ง บริษทัเก็บสินคา้
เพื่อสนบัสนุนดา้นเวลา  สถานท่ี และความเป็นเจา้ของ 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 สุดาดวง  เรืองรุจิระ (2541: 266) กล่าววา่ การส่งเสริมการตลาด คือ กิจกรรมท่ีจะให้
ขอ้มูล ชกัชวน  เร่งเร้า  จูงใจ ใหลู้กคา้เป้าหมายตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย 
 อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2543: 18) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  ข่าวสารท่ีนกัการตลาดส่งไปอาจเตือนใจให้
ผูบ้ริโภค  รู้วา่ผูบ้ริโภคมีปัญหา  สินคา้ของนกัการตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาไดแ้ละสามารถมอบ
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คุณค่าให้ไดม้ากกว่าสินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข้่าวสารหลงัการซ้ือเป็นการยืนยนัว่าการตดัสินใจซ้ือ
ของลูกคา้ถูกตอ้ง 
 อดุลย ์ จาตุรงคกุล, ดลยา  จาตุรงคกุล และพิมพเ์ดือน  จาตุรงคกุล (2546 : 14) กล่าวว่า  
ไม่มีโปรแกรมการตลาดใดสําเร็จลงได้โดยปราศจากโปรแกรมการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ 
องค์ประกอบน้ีมีบทบาทสําคัญ 3 ประการ คือ 1) ให้ข่าวสารและคําแนะนําท่ีจ ําเป็น 2) จูงใจ
กลุ่มเป้าหมายใหเ้ห็นถึงความดีของผลิตภณัฑ ์และ 3) ส่งเสริมลูกคา้ใหก่้อปฏิกิริยาเม่ือถึงเวลาอนัควร  
 การส่งเสริมการตลาดสามารถทาํไดห้ลายรูปแบบ เช่นการโฆษณา  การประชาสัมพนัธ์ 
การให้ข่าว การลด แลก แจก แถม การตลาดทางตรงผ่านส่ือต่าง ๆ ซ่ึงสินคา้ท่ีตอ้งการเจาะลูกคา้
ระดบัสูง ตอ้งอาศยัการประชาสัมพนัธ์ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ ส่วนสินคา้ท่ีตอ้งการเจาะกลุ่มลูกคา้
ระดบัปานกลาง และระดบัล่างซ่ึงเนน้ราคาค่อนขา้งตํ่า อาจตอ้งอาศยัการลด แลก แจก แถม เป็นตน้ 
 

7. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
  
 ปุญญารักข์  สมคิด (2545) ศึกษาเร่ือง การจดัซ้ือวตัถุดิบของโรงงานอุตสาหกรรมใน
นิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ ผลการวิจยัพบวา่ ความรับผิดชอบการจดัซ้ือวตัถุดิบข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหาร
สูงสุดของบริษทัมากท่ีสุด หน่วยงานจดัซ้ือจะให้ความสําคญักับคุณภาพท่ีเหมาะสมมากท่ีสุด 
รองลงมาคือปริมาณท่ีเหมาะสมและราคาท่ีเหมาะสม  ฝ่ายควบคุมการผลิตคือผูค้าดคะเนความ
ตอ้งการวตัถุดิบโดยใชข้อ้มูลจากยอดประมาณการซ้ือของลูกคา้  มีการจดัซ้ือล่วงหนา้เพื่อลดความ
เส่ียงวตัถุดิบขาดมือโดยปัจจยัท่ีใชใ้นการพิจารณามากท่ีสุดคือความตอ้งการใชว้ตัถุดิบ ส่วนปัจจยั
สําคญัท่ีใชพ้ิจาณาในการเลือกแหล่งขายคือการมีวตัถุดิบพร้อมจาํหน่ายอยูเ่สมอ การกาํหนดราคา
ส่วนใหญ่ใชก้ลยทุธ์แบบตั้งรับ เม่ือไดร้าคาต่อรองแลว้มีการเปรียบเทียบกบัราคาเก่าท่ีเคยซ้ือ มีการ
ทาํสัญญากาํหนดราคากบัผูข้ายท่ีสามารถปรับไดห้ากตน้ทุนเปล่ียนแปลงมาก ใบสั่งซ้ือจะแจง้ทาง
โทรสารโดยผูบ้ริหารระดบัสูงเป็นผูอ้นุมติั 
 สุจรรยา  จุลกะนาค (2552) วิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจดา้นการจดัซ้ือของ
บริษทัในอุตสาหกรรมส่ิงทอ ผลการวิจยัพบวา่บริษทัทุกขนาดจะให้ความสําคญัดา้นการจดัซ้ือเป็น
อยา่งมากเพราะเป็นส่ิงท่ีจะบอกไดถึ้งตน้ทุนท่ีเพิ่มข้ึนหรือลดลง บริษทัไดก้าํหนดหนา้ท่ี วิธีการและ
ขั้นตอนการจดัซ้ือไวอ้ย่างชัดเจนและแน่นอน ส่วนปัญหาท่ีมีผลกระทบกบัระบบการจดัซ้ือมาก 
จาก ปัญหาวตัถุดิบ ปัญหาเวลา ปัญหาผูข้าย ปัญหาของแบบมาตรฐาน และปัญหาบุคลากร  
กลยุทธ์การจดัซ้ือบริษทัทุกขนาดให้ความสําคญัคือการบริหารทางด้านตน้ทุน ส่วนการบริหาร
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สินคา้คงคลงับริษทัขนาดใหญ่มีนโยบายควบคุมสินคา้แบบ ABC เพื่อปรับปรุงควบคุมวสัดุคงคลงั
ใหมี้ประสิทธิภาพ 
 นุชนภา  อินดามูล (2546) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการจดัซ้ือวตัถุดิบของบริษทัร่วมทุน
ญ่ีปุ่นในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จงัหวดัลาํพูน คน้พบว่าภาวะเศรษฐกิจอนัเป็นปัจจยัแวดลอ้ม
ภายนอกองคก์าร เม่ือเกิดการเปล่ียนแปลงไปในทางใดทางหน่ึง จะส่งผลกระทบต่อภาวะการผลิต
ในอุตสาหกรรมต่าง ๆ บริษัทร่วมทุนญ่ีปุ่นในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวดัลําพูนก็
เช่นเดียวกนั เม่ือเกิดภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าจึงจาํเป็นตอ้งปรับเปล่ียนนโยบายในการจดัซ้ือวตัถุดิบ 
ตอ้งเปล่ียนนโยบายสินคา้คงคลงัให้มีระดบัตํ่าสุด เพื่อลดตน้ทุนในการเก็บรักษาสินคา้ รวมถึงลด
จาํนวนคร้ังในการสั่งซ้ือวตัถุดิบลง ซ่ึงเป็นทางหน่ึงในการปรับตวัขององคก์ารเพื่อให้ธุรกิจสามารถ
ดาํเนินไปในสภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าได ้
 สุภาพ วงคณารักษ ์(2547) ศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
บริโภคอาหารฟาสตฟ์ู้ ด : กรณีศึกษาผูบ้ริโภคอาหารฟาสตฟ์ู้ ด ไก่ทอด เคเอฟซี บริษทั ยมั เรสเทอร
องตส์ อินเตอร์เนชัน่แนล (ประเทศไทย) จาํกดั ผลการวิจยัพบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือ
พิจารณารายดา้น พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมาคือด้านราคา  ด้านช่องจาํหน่าย 
และดา้นส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั  
 ดวงธนวรรณ สุขขิณี (2549) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือขององค์กรธุรกิจ ประเภท
อุตสาหกรรมฮาร์ดดิสก์ไดร์ฟและอุตสาหกรรมสนับสนุน ผลการศึกษาพบว่าองค์กรธุรกิจของ
อุตสาหกรรมฮาร์ดดิสกไ์ดร์ฟ ส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนหรือวตัถุดิบ เพื่อ
ใช้ในการประกอบเขา้กบัช้ินส่วนของผลิตภณัฑ์ท่ีองค์กรไดท้าํการผลิตและส่งจาํหน่ายต่อไปยงั
ลูกคา้ และสนบัสนุนไลน์การผลิตขององคก์รมากกวา่เร่ืองของการจดัเก็บเพื่อการจดัจาํหน่าย และ
ทดสอบคุณภาพวตัถุดิบ ส่วนพฤติกรรมการซ้ือขององค์กรธุรกิจส่วนใหญ่แล้ว มีพฤติกรรมการ
นาํเขา้วตัถุดิบจากต่างประเทศมากกว่าคร่ึงหน่ึงของวตัถุดิบทั้งหมดท่ีใช้ในการผลิต องค์กรจะทาํ
การสั่งซ้ือวตัถุดิบหรือช้ินส่วนสนับสนุนในทุก ๆ เดือน ส่วนผูท่ี้มีอาํนาจในการตดัสินใจซ้ือนั้น 
โดยส่วนใหญ่จะดาํรงตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/ผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ หรือผูจ้ดัการฝ่ายวางแผน 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือวตัถุดิบนั้น  องคก์รส่วนใหญ่จะเห็นดว้ยกบัการกาํหนดคุณลกัษณะและ
ปริมาณของผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการโดยฝ่ายวิจยัและพฒันาจะกาํหนดคุณลกัษณะของวตัถุดิบหรือ
ช้ินส่วนสนับสนุน และฝ่ายคุณภาพจะเป็นฝ่ายท่ีตรวจสอบ และฝ่ายวางแผนการผลิตจะกาํหนด
ปริมาณของวตัถุดิบท่ีตอ้งการซ้ือในแต่ละคร้ังโดยประมาณการจากยอดการซ้ือจากลูกคา้ซ่ึงเป็นผู ้
ประกอบฮาร์ดดิสกไ์ดร์ฟเป็นหลกั 
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 พิศมยั เหล่าไทย (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ 
การตดัสินใจเลือกซ้ืออุปกรณ์การพิมพข์องผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมการพิมพใ์นกรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกด้านท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออุปกรณ์ 
การพิมพ์ท่ีมีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก เรียงลาํดบัคือ ปัจจยัด้านราคา รองลงมาคือ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั เม่ือพิจารณา
รายละเอียดของปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดสามารถสรุปได้ดังน้ี ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ให้
ความสําคญัผลิตภณัฑ์ท่ีมีมาตรฐาน เช่น ISO 1400 MSDS SGS เป็นตน้  ปัจจยัดา้นราคา ให้
ความสาํคญัท่ีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายคือความสะดวกในการติดต่อทาง
โทรศพัท ์ และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัคือการให้บริการ
ท่ีรวดเร็วและตรงต่อเวลา 
 สรุปจากการศึกษางานวิจยัโดยส่วนใหญ่บริษทัต่าง ๆ พยายามหาวิธีท่ีดีและเหมาะสม
ท่ีสุดกบัองคก์รของตนเองเพื่อให้ไดม้าซ่ึงกาํไรสูงสุด อนัเกิดจากการตดัสินใจซ้ือ การหาแหล่งขาย  
การศึกษาตน้ทุนรวม การบริหารสินคา้คงคลงั ทาํให้ทราบกลยุทธ์ในการลดตน้ทุนเพื่อสร้างกาํไร
และส่งผลใหอ้งคก์รประสบความสาํเร็จ 
 และปัจจยัส่วนประสมการตลาดก็เป็นแนวทางหลกัต่อการพิจารณาในการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เพื่อให้ได้มาซ่ึงความคุ้มค่า ความถูกต้องในการใช้งาน ความรวดเร็ว ความสะดวก 
ตลอดจนความพอใจสูงสุดท่ีไดรั้บจากผูข้าย 



 

บทที ่3 

วธีิด าเนินการศึกษา 
 
 
 ในการศึกษาค้นควา้อิสระเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ  (Survey Research) โดย
มีรายละเอียดการวจิยั ดงัน้ี 
 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

1.1 ประชากร (Population) ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือ ลูกคา้ของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทย
แลนด)์ จ  ากดั จากฐานขอ้มูลลูกคา้บริษทั พบวา่ มีจ  านวน 300 ราย 

1.2 ขนาดตัวอย่าง (Sample size) ผูศึ้กษาไดก้ าหนดขนาดตวัอยา่งของประชากรท่ีใช้
ศึกษาท่ีไดจ้ากการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจงตามยอดขาย  โดยขนาดตวัอยา่งถูกก าหนดท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% และให้ค่าความคลาดเคล่ือนไม่เกิน 5% เป็นตวัแทนในการศึกษา จากฐานขอ้มูลลูกคา้ 
ณ วนัท่ี 1 มกราคม 2555 ค านวณขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตรยามาเน่ 

 

                                                           
 

เม่ือ     = จ านวนตวัอยา่ง 
 =  จ  านวนประชากร 
 =   ค่าความคลาดเคล่ือน 
 

แทนค่า             =    
 

    =     171 
 
  ดงันั้น ในการศึกษาคร้ังน้ีควรใชต้วัอยา่งอยา่งนอ้ย 171 ราย ในการรวบรวมขอ้มูล
อาจจะไดไ้ม่ครบตามจ านวน ผูศึ้กษาจึงก าหนดตวัอยา่งเพิ่มเป็น 200 ราย  
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2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
 ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ใช้แบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาสร้างข้ึนเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั 
โดยก าหนดกรอบโครงสร้างเน้ือหาของแบบสอบถามตามกรอบแนวคิดและวตัถุประสงค์ของ 
การวิจยั โดยได้รับความเห็นชอบจากอาจารย์ท่ีปรึกษา และฝ่ายการตลาดของบริษัท เกอร์ร่ิง  
(ไทยแลนด)์ จ  ากดั โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ตอน คือ 
 ตอนที ่1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลพื้นฐานบริษทั ของผูต้อบแบบสอบถาม  
ซ่ึงเป็นค าถามแบบปิด (Close-ended Questions) ท่ีมีหลายตวัเลือก 
 ตอนที ่2 เป็นแบบสอบถามข้อมูลการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง 
(ไทยแลนด)์ จ  ากดั เป็นค าถามแบบปิด (Close-ended Questions) ท่ีมีหลายตวัเลือก 
 ตอนที ่3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั  เป็นค าถามแบบปิด (Close-ended Questions)  
วดัขอ้มูลแบบมาตรประมาณค่าแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) ค าตอบมี 5 ตวัเลือก ประกอบดว้ย 
 ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด  = 5 คะแนน 
 ระดบัความส าคญัมาก  = 4 คะแนน 
 ระดบัความส าคญัปานกลาง  = 3 คะแนน 
 ระดบัความส าคญันอ้ย  = 2 คะแนน 
 ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด  = 1 คะแนน 
การวดัระดบัปัจจยัในดา้นต่าง ๆ นั้น ไดก้ าหนดระดบัความส าคญัไวด้งัน้ี 
 ค่าเฉล่ีย 4.50 – 5.00  หมายถึงอยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย 3.50 – 4.49  หมายถึงอยูใ่นระดบัความส าคญัมาก 
 ค่าเฉล่ีย 2.50 - 3.49   หมายถึงอยูใ่นระดบัความส าคญัปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย 1.50 - 2.49  หมายถึงอยูใ่นระดบัความส าคญันอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย 1.00 - 1.49  หมายถึงอยูใ่นระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด  
  
 ตอนที ่4 ขอ้เสนอแนะ เพื่อเปิดไวใ้หก้ลุ่มตวัอยา่งเสนอความคิดเห็น 
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3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 
 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล แหล่งท่ีมาของขอ้มูลประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
 3.1 ประเภทข้อมูล ประกอบดว้ย 
  3.1.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก 
เอกสารอา้งอิงต่าง ๆ และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
  3.1.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช ้
แบบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 200 ชุด 
 3.2 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล ด าเนินการโดย 
  3.2.1 จดัท าแบบสอบถามท่ีจดัท าข้ึนโดยค าแนะน าจากอาจารยท่ี์ปรึกษา และฝ่าย
การตลาด ของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั 
  3.2.2 ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยขอความร่วมมือจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง และแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอยา่งตอบ  การแจกแบบสอบถามจะแบ่งตามเขตการขาย
และคดัตามล าดบัลูกคา้ท่ีมียอดสั่งซ้ือสูงสุด 200 รายของแต่ละเขตการขาย ดงัน้ี 
    แจกแบบสอบถามในวนัจนัทร์ – ศุกร์  จ านวนวันละ40 ชุด แบ่งเป็น 4 
เขตการขาย คือ 
    เขตกรุงเทพและปริมณฑล  จ านวน 10 ชุด 
    เขตจงัหวดัปทุมธานี อยธุยา สระบุรี  จ านวน 10 ชุด 
    เขตจงัหวดัชลบุรี ฉะเชิงเทรา จ านวน 10 ชุด 
    เขตจงัหวดัระยอง จ านวน 10 ชุด 
    รวมทั้ง 5 วนั 4 เขต เขตละ 10 ชุด ได้จ  านวนแบบสอบถามท่ีแจกทั้งหมด 
200 ชุด 
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4. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 
 
 4.1 การวเิคราะห์ข้อมูล 
  4.1.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้าก
แบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา น ามาวเิคราะห์ในรูปของผลรวมการแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย 
ค่าร้อยละ และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 4.2 สถิติทีใ่ช้ 
  น าแบบสอบถามท่ีได้รับคือจากกลุ่มตัวอย่างมาวิ เคราะห์ด้วยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ดงัน้ี 
  ตอนท่ี 1 วเิคราะห์ขอ้มูลพื้นฐานบริษทัของผูต้อบแบบสอบถามโดยใชส้ถิติร้อยละ 
  ตอนท่ี 2 วเิคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง 
(ไทยแลนด)์ จ  ากดั โดยใชส้ถิติร้อยละ 
  ตอนท่ี 3 วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือ
ตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง(ไทยแลนด์) จ  ากดั โดยการหา ค่าเฉล่ีย (X) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) 
  ตอนท่ี 4 วิเคราะห์ปัญหาและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดั
ของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั โดยใชส้ถิติร้อยละ 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 จากการศึกษาค้นควา้อิสระเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั” ผูศึ้กษาไดน้ าขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถาม 
ท่ีรวบรวมไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 200 ฉบบั มาด าเนินการวเิคราะห์แลว้น าเสนอผลการวิเคราะห์
ออกเป็น 5 ตอนดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลพื้นฐานบริษทัของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ ประเภท
บริษทั ลกัษณะธุรกิจ จ านวนพนักงาน ลกัษณะการลงทุน การเลือกแหล่งวตัถุดิบ ปริมาณการซ้ือ
วตัถุดิบ 
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) 
จ  ากดั ไดแ้ก่ ประเภทเคร่ืองมือตดัท่ีซ้ือ ซ้ือก่ีคร้ังต่อเดือน ซ้ือผา่นช่องทางใดมากท่ีสุด มูลค่าการซ้ือ
ต่อคร้ัง วธีิการช าระเงิน  ระยะเวลาการเป็นลูกคา้ 
 ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของ
บริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริม
การตลาด 
 ตอนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการเลือกซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง 
(ไทยแลนด)์ จ  ากดั จากการตอบแบบสอบถามปลายเปิด 
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ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพืน้ฐานบริษทัของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 เป็นการน าเสนอและอธิบายข้อมูลพื้นฐานบริษัทของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่  
ประเภทบริษทั ลกัษณะธุรกิจ จ านวนพนกังาน ลกัษณะการลงทุน การเลือกแหล่งวตัถุดิบ ปริมาณ
การซ้ือวตัถุดิบ โดยใชส้ถิติพรรณา (Descriptive Statistics) คือ ค่าความถ่ี (Frequency) และ 
ค่าร้อยละ (Percentage) ดงัตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามขอ้มูลพื้นฐานบริษทั 
 

ข้อมูลพืน้ฐานบริษัท 
จ านวน ร้อยละ 

(200 บริษัท) (100.00) 

ประเภทบริษัท   
บริษทัจ ากดั 189 94.5 
หา้งหุน้ส่วนจ ากดั 11 5.5 

ลกัษณะธุรกจิ   
           ผูผ้ลิต 114 57.0 
           ผูจ้ดัจ  าหน่าย 82 41.0 
           ผูผ้ลิตและจดัจ าหน่าย 4 2.0 
จ านวนพนักงาน   

นอ้ยกวา่ 30 คน 36 18.0 
30- 50 คน 44 22.0 
51- 100 คน 90 45.0 
มากกวา่ 100 คน 30 15.0 

ลกัษณะการลงทุน   
ไทย (100%) 10 5.0 
ไทย-ญ่ีปุ่น 180 90.0 
ไทย-เยอรมนั 10 5.0 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
 

ข้อมูลพืน้ฐานบริษัท 
จ านวน ร้อยละ 

(200 บริษัท) (100.00) 

การเลอืกแหล่งวตัถุดิบ   
เลือกจากผูผ้ลิตโดยตรง   120 60.0 
เลือกจากผูค้า้คนกลาง   60 30.0 
เลือกทั้งผูผ้ลิตและผูค้า้ 20 10.0 

ปริมาณการซ้ือวตัถุดิบ   
ซ้ือแยกช้ินตามความตอ้งการ  120 60.0 
ซ้ือเป็น Lot    20 10.0 
ซ้ือทั้งแยกช้ินและเป็น Lot  60 30.0 

 
 จากตารางท่ี 4.1 สามารถอธิบายขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งไดด้งัน้ี 
 ประเภทบริษัท ส่วนใหญ่เป็นบริษทัจ ากดั คิดเป็นร้อยละ 94.5 หรือ 189 บริษทั และมี
หา้งหุน้ส่วนจ ากดัเพียงร้อยละ 5.5 เท่านั้น 
 ลักษณะธุรกิจ ส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่มผูผ้ลิต คือ ร้อยละ 57.0 รองลงมาคือกลุ่มผูจ้ดั
จ  าหน่าย ร้อยละ 41.0  และกลุ่มท่ีมีนอ้ยท่ีสุดคือกลุ่มผูผ้ลิตและจดัจ าหน่าย มีเพียงร้อยละ 2.0 
 จ านวนพนักงาน  ส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่ม 51-100คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 รองลงมาใน
สัดส่วนท่ีใกลเ้คียงกนัคือ 30- 50 คน และนอ้ยกวา่ 30คน  คิดเป็นร้อยละ 22.0 และ 18.0 ตามล าดบั  
และกลุ่มท่ีมีเป็นส่วนนอ้ยคือ มากกวา่ 100 คนมีเพียงร้อยละ 15.0 
 ลกัษณะการลงทุน ร้อยละ 90.0 คือการร่วมทุนแบบ ไทย-ญ่ีปุ่น รองลงมาคือร้อยละ 5.0 
เท่ากนัคือไทย 100% และ ไทย-เยอรมนั ตามล าดบั 
 การเลอืกแหล่งวตัถุดิบ ส่วนใหญ่เลือกจากผูผ้ลิตโดยตรง คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมา
คือ ร้อยละ 30.0 เลือกจากผูค้า้คนกลาง และ ร้อยละ 10.0 เลือกทั้งผูผ้ลิตและผูค้า้คนกลาง ตามล าดบั 
 ปริมาณการซ้ือวัตถุดิบ  ส่วนใหญ่จะซ้ือแบบแยกช้ินตามความตอ้งการ คิดเป็นร้อยละ 
60.0 รองลงมาคือ ซ้ือทั้งแบบแยกช้ินและเป็น Lot และนอ้ยท่ีสุดคือ ซ้ือเป็น Lot คิดเป็นร้อยละ 30.0 
และ 10.0 ตามล าดบั 
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ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือตัดของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์)   
 จ ากดั 
 
 เป็นการน าเสนอขอ้มูลการซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทัเกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดัของ
ผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ประเภทเคร่ืองมือตดั จ านวนคร้ังในการซ้ือเคร่ืองมือตดั ช่องทางในการ
สั่งซ้ือ มูลค่าในการสั่งซ้ือต่อคร้ัง วิธีการช าระค่าสินคา้ น าเสนอในรูปตาราง โดยใช้สถิติพรรณา 
(Descriptive Statistics) คือ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ส่วนประโยชน์ท่ีไดรั้บ  
ใชค้่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามการตดัสินใจซ้ือ 
 

ข้อมูลการซ้ือเคร่ืองมือตัด 
จ านวน ร้อยละ 

(200 บริษัท) (100.00) 

ประเภทเคร่ืองมือตัด   
Drill 120 60.0 

Reamer 51 25.5 
End Mill 29 14.5 

จ านวนคร้ังในการซ้ือเคร่ืองมือตัด   
1 คร้ังต่อเดือน 60 30.0 
2 คร้ังต่อเดือน 100 50.0 
3 คร้ังต่อเดือน 20 10.0 

มากกวา่  3 คร้ังต่อเดือน 20 10.0 

ช่องทางในการส่ังซ้ือ  
โทรศพัท ์ 20 10.0 

Fax 161 80.5 
E-mail 9 4.5 
อ่ืน ๆ 10 5.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

  

เคร่ืองมือการซ้ือเคร่ืองมือตัด 
จ านวน ร้อยละ 

(200 บริษัท) (100.00) 

มูลค่าในการส่ังซ้ือต่อคร้ัง   
ต ่ากวา่ 1,000 บาท 20 10.0 
1,000 - 5,000 บาท 20 10.0 

5,000 - 10,000 บาท 121 60.5 
10,000 บาท ข้ึนไป 39 19.5 

วธีิการช าระค่าสินค้า  
เงินสด 20 10.0 
เช็ค  61 30.5 
โอนผา่นธนาคาร  119 59.5 

ระยะเวลาการเป็นลูกค้า  
นอ้ยกวา่ 1 ปี 10 5.0 
1-2 ปี 89 44.5 

3-4 ปี 61 30.5 

มากกวา่ 4 ปี 40 20.0 

 
 จากตารางท่ี 4.2 สามารถอธิบายขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งไดด้งัน้ี 
 ประเภทเคร่ืองมือตัด ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือ Drill สูงถึงร้อยละ 60.0 รองลงมา
ร้อยละ 25.5 เลือกซ้ือ Reamer และEnd Mill คิดเป็นร้อยละ 14.5 
 จ านวนคร้ังในการซ้ือเคร่ืองมือตัด  ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งจะสั่งซ้ือ 2 คร้ังต่อเดือนคิด
เป็นร้อยละ 50.0และจะสั่งซ้ือ 1คร้ังต่อเดือนร้อยละ30.0 ส่วน 3 คร้ังต่อเดือนและ มากกวา่ 3 คร้ังต่อ
เดือน คิดเป็นร้อยละ 10.0 และ 10.0   
 ช่องทางในการส่ังซ้ือ ส่วนใหญ่ ใชว้ิธีสั่งซ้ือทาง Fax  คิดเป็นร้อยละ 80.5 รองลงมาคือ
ร้อยละ 10.0 สั่งซ้ือผา่นทางโทรศพัท ์และช่องทางอ่ืน ๆ เช่นผา่นพนกังานขาย คิดเป็นร้อยละ 5.0 มี
เพียงร้อยละ 4.5 ท่ีสั่งซ้ือผา่น E-mail 
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 มูลค่าในการส่ังซ้ือต่อคร้ัง มีการสั่งซ้ือ 5,000-10,000 บาท ร้อยละ 60.5 และ 10,000 
บาท ข้ึนไปร้อยละ 19.5 ส่วนมูลค่าต ่ากวา่ 1,000 บาท และ 1,000-5,000 บาท ร้อยละ 10.0 เท่ากนั  
 วธีิการช าระค่าสินค้า  จากการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่คือร้อยละ 59.5 ใช้วิธีโอนผ่าน
ธนาคาร และร้อยละ 30.5ช าระดว้ยเช็ค มีเพียงร้อยละ 10.0 ท่ีช าระดว้ยเงินสด 
 ระยะเวลาการเป็นลูกค้า จากการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่คือร้อยละ 44.5 มีระยะเวลาการ
เป็นลูกคา้ 1-2 ปี  รองลงมาคือ 3-4 ปี ร้อยละ 30.5 และ มากกวา่ 4 ปี ร้อยละ 20.0 ส่วนระยะเวลาการ
เป็นลูกคา้นอ้ยกวา่ 1 ปี ร้อยละ 5.0 
 

ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมอืตัด 
 ของบริษทั เกอร์ร่ิง(ไทยแลนด์) จ ากดั 
 
 เป็นการน าเสนอปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของ
บริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั โดยแบ่งเป็นดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองมือตดั ดา้นราคาเคร่ืองมือตดั  
ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด  น าเสนอในรูปตารางโดยใช้สถิติพรรณา 
(Descriptive Statistics)  คือ ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใน
การอธิบายระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม 
 การตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ค่าเฉลีย่ 

X  

   ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) 

ระดับ
ความส าคัญ 

ดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองมือตดั 4.60 0.665 มากท่ีสุด 
ดา้นราคาเคร่ืองมือตดั 3.80 0.401 มาก 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 4.70 0.459 มากท่ีสุด 
ดา้นส่งเสริมการตลาด 3.80 0.401 มาก 

รวม 4.20 0.602 มาก 

 
 



 70 

 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสในใจซ้ือเคร่ืองมือตดั
ของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 เม่ือพิจารณา
แต่ละด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์เคร่ืองมือตัด และด้านการจัดจ าหน่ายเป็นปัจจัยส่วนประสม
การตลาดท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดค่าเฉล่ียอยูท่ี่ระดบั 4.6  และ 4.7ส่วนดา้นราคาเคร่ืองมือตดั และ
ดา้นส่งเสริมการตลาดมีความส าคญัระดบัมาก ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ระดบั3.80 เท่ากนั 
 ส าหรับการกระจายของคะแนนของข้อมูลนั้ นจะพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ซ่ึงมีค่าอยูร่ะหวา่ง 0.665 - 0.401 แสดงวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
เคร่ืองมือตดัอยู่ ระดบัมากท่ีสุด  รองลงมาคือดา้นการจดัจ าหน่าย  ส่วนดา้นราคาและดา้นส่งเสริม
การตลาดอยูใ่นระดบัท่ีเท่ากนั  
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัความส าคญัดา้นผลิตภณัฑเ์คร่ืองมือตดั 
 

ด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองมือตัด 
ค่าเฉลีย่ 

X  

   ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) 

ระดับ
ความส าคัญ 

1. คุณภาพของเคร่ืองมือตดั 5.00 0.00 มากท่ีสุด 
2. ช่ือเสียงของผูผ้ลิตเคร่ืองมือตดั 4.20 1.367 มาก 
3. มีประเภทเคร่ืองมือตดัใหเ้ลือกหลากหลาย 2.76 0.622 ปานกลาง 
4. มีการรับประกนัคุณภาพของเคร่ืองมือตดั 4.70 0.642 มากท่ีสุด 
5. มีเคร่ืองมือตดัท่ีออกแบบใหม่ใหเ้ลือกเสมอ 4.60 0.665 มากท่ีสุด 
6.ประสิทธิภาพของการเคลือบโลหะแข็งเพื่อความ
ทนทานของเคร่ืองมือตดั 

4.60 0.665 มากท่ีสุด 

รวม 4.60 0.665 มากท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 4.4 พบว่าดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองมือตดั ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.60  เม่ือพิจารณาแต่ละขอ้พบวา่ คุณภาพของเคร่ืองมือตดัมีระดบัค่าเฉล่ียมากท่ีสุด
คือ 5.00 ส่วนการมีการรับประกนัคุณภาพของเคร่ืองมือตดั อยูร่ะดบัรองลงมาคือ  4.70 
 ส าหรับการกระจายของคะแนนของข้อมูลนั้ นจะพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน พบว่า คุณภาพของเคร่ืองมือตดั กลุ่มตวัอย่างให้ความเห็นเช่นเดียวกนัหมด แต่ในดา้น
ช่ือเสียงของผูผ้ลิตเคร่ืองมือตดัมีความเห็นท่ีแตกต่างกนัมาก 
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ตารางท่ี 4.5 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัความส าคญัดา้นราคาเคร่ืองมือตดั 
 

ด้านราคาเคร่ืองมือตัด 
ค่าเฉลีย่ 

X  

   ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) 

ระดับ
ความส าคัญ 

7. มีส่วนลดตามปริมาณการซ้ือ 5.00 0.00 มากท่ีสุด 
8. ความยากง่ายในการต่อรองราคา 3.70 0.459 มาก 
9. ราคาคุม้ค่ากบัช้ินงานท่ีผลิตได ้COST PER PIECE 5.00 0.00 มากท่ีสุด 
10. ผูผ้ลิตเสนอราคาถกูกวา่ผูข้ายรายอ่ืน 3.50 0.673 มาก 
11. ระยะเวลาในการช าระค่าสินคา้ 2.40 0.802 ปานกลาง 

รวม 3.80 0.401 มาก 

  
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ด้านราคาเคร่ืองมือตดั ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.80 เม่ือพิจารณาแต่ละขอ้พบวา่ การมีส่วนลดตามปริมาณการซ้ือ และราคาคุม้ค่ากบัช้ินงาน
ท่ีผลิตได ้Cost Per Piece มีระดบัค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 
 ส าหรับการกระจายคะแนนของข้อมูลนั้น พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
พบว่าการมีส่วนลดตามปริมาณการซ้ือ และราคาคุม้ค่ากบัช้ินงานท่ีผลิตได ้ Cost Per Piece กลุ่ม
ตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นเหมือนกนัทั้งหมด  ส่วนระยะเวลาในการช าระค่าสินคา้มีระดบัความ
คิดเห็นแตกต่างกนัมากท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัความส าคญัดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

ด้านการจัดจ าหน่าย 
ค่าเฉลีย่ 

X  

ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน (S.D) 

ระดับ
ความส าคัญ 

12. สามารถสัง่ซ้ือเคร่ืองมือตดัล่วงหนา้ไดใ้น 
กรณีฉุกเฉิน 

4.70 0.642 มากท่ีสุด 

13. ส่งมอบสินคา้ตรงเวลา 5.00 0.000 มากท่ีสุด 
14. ความยากง่ายในการติดต่อกบัผูผ้ลิต 3.60 0.665 มาก 
15. ผูผ้ลิตส่งสินคา้ถกูตอ้งตามค าสัง่ซ้ือ 5.00 0.000 มากท่ีสุด 
16. ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ของผูผ้ลิต 4.30 0.459 มากท่ีสุด 

รวม 4.70 0.459 มากท่ีสุด 
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 ตารางท่ี 4.6 พบว่า ด้านการจดัจ าหน่าย ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.70  เม่ือพิจารณาแต่ละขอ้พบวา่ การส่งมอบสินคา้ตรงเวลา และ ผูผ้ลิตส่งสินคา้ถูกตอ้งตาม
ค าสั่งซ้ือ มีระดบัค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 5.00 ส่วนความสามารถสั่งซ้ือเคร่ืองมือตดัล่วงหน้าไดใ้น
กรณีฉุกเฉิน อยูใ่นระดบัรองลงมา คือ 4.70 
 ส าหรับการกระจายคะแนนของขอ้มูลนั้น เม่ือพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียนเบนมาตรฐาน
พบวา่ การส่งมอบสินคา้ตรงเวลา และ ผูผ้ลิตส่งสินคา้ถูกตอ้งตามค าสั่งซ้ือนั้น กลุ่มตวัอยา่งมีความ
คิดเห็นเช่นเดียวกนัหมด 
  
ตารางท่ี 4.7 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัความส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านส่งเสริมการตลาด 
ค่าเฉลีย่ 

X  

   ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) 

ระดับ
ความส าคัญ 

17. ผูผ้ลิตท่ีมีการโฆษณาออกงานแสดงสินคา้ 2.70 0.651 ปานกลาง 
18. ความสามารถในการใหค้  าปรึกษาของฝ่าย 
เทคนิคในการเลือกเคร่ืองมือตดั 

4.80 0.401 มากท่ีสุด 

19. บุคลิกภาพของพนกังานขายเคร่ืองมือตดั 4.60 0.665 มากท่ีสุด 
20. มีการอบรมใหค้วามรู้เก่ียวกบัการใชเ้คร่ืองมือตดั 4.60 0.665 มากท่ีสุด 
21. ผูผ้ลิตท่ีมีบริการลบัคมเคร่ืองมือตดั 4.60 0.673 มากท่ีสุด 

รวม 3.80 0.401 มาก 

  
 จากการศึกษาตารางท่ี 4.7 พบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดบั
มาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 เม่ือพิจารณาแต่ละขอ้พบว่า  ความสามารถในการให้ค  าปรึกษาของฝ่าย
เทคนิคในการเลือกเคร่ืองมือตดั มีระดบัค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 4.80 ส่วนผูผ้ลิตท่ีมีการโฆษณาออก
งานแสดงสินคา้ มีระดบัค่าเฉล่ียปานกลางคือ 2.70 
 ส าหรับการกระจายคะแนนของขอ้มูลนั้น เม่ือพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียนเบนมาตรฐาน
พบวา่ แต่ละขอ้มีระดบัความคิดเห็นใกลเ้คียงกนั 
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ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อเสนอแนะเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมอืตัดของ 
 บริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ ากดั 
  
 จากแบบสอบถามตอนท่ี 4 สอบถามขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดั
ของ บริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั พบว่า มีผูใ้ห้ขอ้เสนอแนะ จ านวน 25 ราย คิดเป็นร้อยละ 
12.5 ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 
 ผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเสนแนะในด้านการจดัจ าหน่ายมากท่ีสุด 
จ านวน 19 ราย คิดเป็นร้อยละ 76 โดยเสนอแนะให้ส่งสินคา้ตรงตามเวลานัดหมาย รองลงมาคือ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 24 โดยเสนอแนะในเร่ืองสินคา้สั่งซ้ือพิเศษ Special 
Tool ซ่ึงบางคร้ังจะพบว่ามีเคร่ืองมือตดัท่ีมีคุณภาพต ่ากว่า spec ท่ีไดอ้อกแบบไว ้จึงควรเพิ่มการ
ตรวจสอบกบัฝ่ายผลิตใหม้ากข้ึนและรัดกุม 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามขอ้เสนอแนะจากขอ้ค าถาม 
 ปลายเปิด 
 

ข้อเสนอแนะ 
จ านวน ร้อยละ 

(25 บริษัท) (100.00) 

ด้านการจัดจ าหน่าย 19 76 
-ส่งสินคา้ใหต้รงตามเวลานดัหมาย    

ด้านผลติภัณฑ์    6 24 
-เพิ่มการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้ 
สั่งซ้ือพิเศษ  

  

 



บทที ่5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
 การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั 
เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากัด ผูศึ้กษาได้ท าการสรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ
ดงัต่อไปน้ี 
 

1. สรุปการวจิัย 
 

1.1 วตัถุประสงค์การวจัิย 
1.1.1 เพื่อศึกษาขอ้มูลพื้นฐานบริษทัท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของ 

บริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั  
1.1.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของ 

บริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั  
1.1.3 เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของ บริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์  

จ ากดั  
1.2 วธีิด าเนินการศึกษา 

  การด าเนินการวิจยัในคร้ังน้ีผูศึ้กษาใช้วิธีการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) 
ด าเนินการวจิยัดงัน้ี 
  1.2.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ประจ า
ของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั จ  านวนทั้งส้ิน 300 ราย โดยท าการเลือกตวัอย่างโดยใช้
หลกัการค านวณของทาโร่ ยามาเน่ ประมาณ จ านวน 171 ราย ในการรวบรวมขอ้มูลอาจจะไดไ้ม่
ครบตามจ านวน ผูศึ้กษาจึงก าหนดตวัอยา่งเพิ่มเป็น 200 ราย 
  1.2.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ี 
คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูศึ้กษาได้สร้างข้ึนโดยศึกษา ค้นควา้จากเอกสาร ต ารา 
งานวจิยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยแบบสอบถามท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 
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    ตอนที ่1 เป็นค าถามปลายปิดเก่ียวกบัขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่  
ประเภทบริษทั ลกัษณะธุรกิจ จ านวนพนักงาน ลกัษณะการลงทุน การเลือกแหล่งวตัถุดิบ และ
ปริมาณการซ้ือวตัถุดิบ  
    ตอนที ่2 เป็นค าถามปลายปิดเก่ียวกบัขอ้มูลการซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั 
เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั ได้แก่ ประเภทเคร่ืองมือตดัท่ีซ้ือมากท่ีสุด ซ้ือก่ีคร้ังต่อเดือน ซ้ือผ่าน
ช่องทางใด มูลค่าสั่งซ้ือต่อคร้ัง ช าระค่าสินคา้ดว้ยวธีิใด และระยะการเป็นลูกคา้ประจ า   
    ตอนที ่3 เป็นค าถามปลายปิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อ 
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั 
    ตอนที ่4 เป็นค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบั 
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั  
    ผูศึ้กษาน าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนจากการศึกษาแนวคิด  ทฤษฎีและขอ้มูลท่ี
เก่ียวขอ้งไปเสนอคณะกรรมการท่ีปรึกษา เพื่อท าการตรวจสอบความถูกตอ้ง เท่ียงตรงเชิงเน้ือหา 
(Content validity) แลว้น าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบแลว้มาให้ผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน 
ท าการตรวจสอบ โดยการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง ไดค่้า IOC =  0.87 และหาความเช่ือมัน่ 
(Reliability) โดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์แอลฟา (Alpha coefficient) ของ Cronbach ไดค้่าความเช่ือมัน่
ของแบบสอบถาม   =  0.8112 ซ่ึงไดค้่า   ตั้งแต่ 0.78 ข้ึนไปทุกขอ้ 
  1.2.3 การวิเคราะห์ข้อมูล  ผูศึ้กษาไดน้ าแบบสอบถามจ านวน 200 ชุด มาวิเคราะห์
ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS (Statistical Package for Social Sciences) โดยใชส้ถิติดงัน้ี 

1) ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ใชใ้นการน าเสนอและ 

อธิบายขอ้มูลพื้นฐานบริษทั และขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือ 

2) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใน 

การอธิบายระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

1.3 ผลการศึกษา  

  1.3.1 ข้อมูลพืน้ฐานบริษทัของผู้ตอบแบบสอบถาม 
    ประเภทบริษัท ส่วนใหญ่เป็นบริษทัจ ากัด คิดเป็นร้อยละ 94.5 หรือ 189 
บริษทั และมีหา้งหุน้ส่วนจ ากดัเพียงร้อยละ 5.5 เท่านั้น 
    ลักษณะธุรกิจ ส่วนใหญ่อยูใ่นกลุ่มผูผ้ลิต คือ ร้อยละ 57.0 รองลงมาคือกลุ่ม 
ผูจ้ดัจ  าหน่าย ร้อยละ 41.0  และกลุ่มท่ีมีนอ้ยท่ีสุดคือกลุ่มผูผ้ลิตและจดัจ าหน่าย มีเพียงร้อยละ 2.0 
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    จ านวนพนักงาน  ส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่ม 51-100คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 
รองลงมาในสัดส่วนท่ีใกลเ้คียงกนัคือ 30- 50 คน และนอ้ยกวา่ 30คน  คิดเป็นร้อยละ 22.0 และ 18.0 
ตามล าดบั  และกลุ่มท่ีมีเป็นส่วนนอ้ยคือ มากกวา่ 100 คนมีเพียงร้อยละ 15.0 
    ลักษณะการลงทุน ร้อยละ 90.0 คือการร่วมทุนแบบ ไทย-ญ่ีปุ่น รองลงมาคือ
ร้อยละ 5.0 เท่ากนัคือไทย 100% และ ไทย-เยอรมนั ตามล าดบั 
    การเลอืกแหล่งวตัถุดิบ ส่วนใหญ่เลือกจากผูผ้ลิตโดยตรง คิดเป็นร้อยละ 60.0 
รองลงมาคือ ร้อยละ 30.0 เลือกจากผูค้า้คนกลาง และ ร้อยละ 10.0 เลือกทั้งผูผ้ลิตและผูค้า้คนกลาง 
ตามล าดบั 
    ปริมาณการซ้ือวัตถุดิบ  ส่วนใหญ่จะซ้ือแบบแยกช้ินตามความต้องการ  
คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมาคือ ซ้ือทั้งแบบแยกช้ินและเป็น Lot และน้อยท่ีสุดคือ ซ้ือเป็น Lot 
คิดเป็นร้อยละ 30.0 และ 10.0 ตามล าดบั 

  13.2 ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือตัดของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ ากดั 
   ประเภทเคร่ืองมือตัด ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือ Drill สูงถึงร้อยละ 60.0 
รองลงมาร้อยละ 25.5 เลือกซ้ือ Reamer และEnd Mill คิดเป็นร้อยละ 14.5 
   จ านวนคร้ังในการซ้ือเคร่ืองมือตัด  ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งจะสั่งซ้ือ 2 คร้ังต่อ
เดือนคิดเป็นร้อยละ 50.0และจะสั่งซ้ือ 1คร้ังต่อเดือนร้อยละ30.0 ส่วน 3 คร้ังต่อเดือนและ มากกวา่ 3 
คร้ังต่อเดือน  คิดเป็นร้อยละ 10.0 และ 10.0   
   ช่องทางในการส่ังซ้ือ ส่วนใหญ่ ใช้วิธีสั่งซ้ือทาง Fax  คิดเป็นร้อยละ 80.5 
รองลงมาคือร้อยละ 10.0 สั่งซ้ือผา่นทางโทรศพัท ์และช่องทางอ่ืน ๆ เช่นผา่นพนกังานขาย คิดเป็น
ร้อยละ 5.0 มีเพียงร้อยละ 4.5 ท่ีสั่งซ้ือผา่น E-mail 
   มูลค่าในการส่ังซ้ือต่อคร้ัง มีการสั่งซ้ือ 5,000-10,000 บาท ร้อยละ 60.5 และ 
10,000 บาทข้ึนไปร้อยละ 19.5 ส่วนมูลค่าต ่ากว่า 1,000 บาท และ 1,000-5,000 บาท ร้อยละ 10.0 
เท่ากนั  
   วธีิการช าระค่าสินค้า  จากการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่คือร้อยละ 59.5 ใชว้ิธีโอน
ผา่นธนาคาร และร้อยละ 30.5ช าระดว้ยเช็ค มีเพียงร้อยละ 10.0 ท่ีช าระดว้ยเงินสด 
   ระยะเวลาการเป็นลูกค้า จากการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่คือร้อยละ 44.5 มี
ระยะเวลาการเป็นลูกคา้ 1-2 ปี  รองลงมาคือ 3-4 ปี ร้อยละ 30.5 และ มากกวา่ 4 ปี ร้อยละ 20.0 ส่วน
ระยะเวลาการเป็นลูกคา้นอ้ยกวา่ 1 ปี ร้อยละ 5.0 
 

 



 77 

  1.3.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือตัดของบริษัท  
เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ ากดั  
   ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20  
รายดา้นพบว่า คุณภาพของเคร่ืองมือตดัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และมีการรับประกนัคุณภาพอยู่ใน
ระดบัรองลงมา 
   ปัจจัยด้านราคา อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 รายด้านพบว่า การมี
ส่วนลดตามปริมาณการซ้ือ และราคาคุม้ค่ากบัช้ินงานท่ีผลิตได ้cost per piece อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
   ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.70 รายไดพ้บว่า 
การส่งมอบสินคา้ตรงเวลาและส่งถูกตอ้งตามค าสั่งซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
   ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.80  รายไดพ้บวา่ 
ความสามารถในการให้ค  าปรึกษาของฝ่ายเทคนิคในการเลือกเคร่ืองมือตดั บุคลิกภาพของพนกังาน
ขาย  มีการอบรมใหค้วามรู้เก่ียวกบัการใชเ้คร่ืองมือตดั และผูผ้ลิตมีบริการลบัคมเคร่ืองมือตดั อยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด  
  1.3.4 ข้อเสนอแนะเกีย่วกบัการเลอืกซ้ือเคร่ืองมือตัดของ บริษัท เกอร์ร่ิง  
(ไทยแลนด์) จ ากัด จากผูต้อบแบบสอบถามเสนอแนะดา้นการจดัจ าหน่ายมากท่ีสุด จ านวน 19 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 76 โดยเสนอแนะใหส่้งสินคา้ให้ตรงตามเวลานดัหมาย รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์
จ านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 24  ในเร่ืองเพิ่มการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้สั่งซ้ือพิเศษใหม้ากข้ึน  

 

2. อภิปรายผล  
 
 ผลการศึกษาในคร้ังน้ีมีประเด็นท่ีสามารถน ามาอภิปรายไดด้งัน้ี 

2.1 ข้อมูลพืน้ฐานบริษัท  
  ด้านลักษณะธุรกิจ พบว่าลูกคา้ส่วนใหญ่จะเป็นผูผ้ลิต ซ่ึงสอดคล้องกับ พิมพา 
หิรัญกิตติ (2548: 2) ตลาดสินคา้คา้อุตสาหกรรมหมายถึง การตลาดท่ีไม่ไดมุ้่งไปยงัผูบ้ริโภคคน
สุดทา้ยหรือครัวเรือน แต่ลูกคา้ของสินคา้อุตสาหกรรมเป็นองคก์รธุรกิจท่ีน าสินคา้อุตสาหกรรมไป
ผลิตเพื่อจ าหน่ายต่อไป 
  ดา้นปริมาณการซ้ือวัตถุดิบ พบว่าส่วนใหญ่จะซ้ือแบบแยกช้ินตามความตอ้งการ 
ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ ปุญญารักข์  สมคิด (2545) พบว่าส่วนใหญ่แล้วมีการซ้ือวตัถุดิบ
เพื่อใหไ้ดจ้  านวนท่ีถูกตอ้งโดยการซ้ือตามความตอ้งการใช ้เพื่อใหมี้วตัถุดิบพร้อมส าหรับใชไ้ดท้นัที 
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2.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือตัด 
  พบว่าลูกคา้มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  ส่วนรายดา้นมีดงัน้ี 
  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้และบริการท่ีองค์การเสนอต่อตลาด
เป้าหมายประกอบด้วยความหลากหลาย คุณภาพ การออกแบบ ตราสินค้า ผลิตภัณฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์(Utility) มีมูลค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะท าให้สินคา้หรือผลิตภณัฑ์นั้น
สามารถขายไดซ่ึ้งผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์คร่ืองมือตดั เป็นปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด เพราะการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองมือตดัตอ้ง 
ค านึกถึงรายละเอียดอยา่งมาก เช่น คุณภาพ  อายุการใชง้าน มีการรับประกนัคุณภาพ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัผลงานวิจยัของสุภาพ  วงคณารักษ์ (2547) พบว่าส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในการตดัสินใจ
บริโภคอาหารฟาสตฟ์ู้ ด ไก่ทอด เคเอฟซี ในดา้นผลิตภณัฑ์ลูกคา้ให้ความส าคญัในเร่ืองเง่ือนไขและ
ระยะเวลาการรับประกนั 
  ด้านราคา(Price) หมายถึง ราคาตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ตวัคุณค่าสูงกวา่ราคาก็จะ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาจะตอ้งค านึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) 
ในสายตาของลูกคา้ จากการศึกษาพบวา่ลูกคา้มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) ในด้านราคาคุม้ค่ากบัช้ินงานท่ีผลิตได ้
Cost per piece ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองมือตดัของสุภาพ ดว้งโสน. 
(2548ก : 110-113) ท่ีไดอ้ธิบายไวว้่า ตน้ทุนการผลิตของช้ินส่วนท่ีต ่าท่ีสุด การเพิ่มขนาดการตดั
เฉือนช้ินงาน เพื่อให้เวลาการผลิตสั้นลงจะท าให้ค่าใช้จ่ายของค่าแรงงานและค่าเคร่ืองจกัรลดลง
ดว้ย  และยงัสอดคล้องกบังานวิจยัของ สุจรรยา  จุลกะนาค (2552)  กลยุทธ์การจดัซ้ือบริษทัทุก
ขนาดใหค้วามส าคญั คือ การบริหารทางดา้นตน้ทุน 
  ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมขององคก์ารท่ีท าให้ผลิตภณัฑ์ไปสู่
กลุ่มผูบ้ริโภค ประกอบด้วย ช่องทางการจดัจ าหน่าย ความครอบคลุมในการจดัจ าหน่าย ความ
หลากหลาย ท าเลท่ีตั้ง การขนส่ง การจดัส่งก าลงัทางธุรกิจ ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อ
ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายมีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด  เพราะความรวดเร็วในการจดัส่งเคร่ืองมือตดั
เพื่อให้ทนัต่อการใชง้านในอุตสาหกรรมการผลิตเป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ
ปุญญารักข ์ สมคิด (2545) ท่ีจะตอ้งจดัซ้ือใหไ้ดว้ตัถุดิบท่ีใหค้วามส าคญัในดา้นคุณภาพท่ีเหมาะสม 
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มากท่ีสุด และการจดัส่งท่ีตรงเวลา และสอดคลอ้งกบัการให้ความหมายของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ (2534: 38-47) วา่ ช่องทางการจดัจ าหน่าย(place) คือส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเพื่อให้ผลิตภณัฑ์
สามารถไปสู่ผูบ้ริโภคได ้จะมีผลกระทบต่อความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑอ์ยา่งมาก 
  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมเพื่อส่ือสารถึงขอ้ดีของ
ผลิตภณัฑ์และชกัชวนให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายซ้ือผลิตภณัฑ์ ประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดย
บุคคล การส่งเสริมการขาย การแจง้ข่าวประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรงและการตลาดออนไลน์  
ซ่ึงเคร่ืองมือในการส่ือสารมีหลายประการต้อง เลือกใช้ให้ เหมาะสมกับลูกค้า  ซ่ึงผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก โดยให้
ความส าคญัในดา้นการใหค้  าปรึกษา หรือการใหค้วามรู้เพิ่มเติมเก่ียวกบัเคร่ืองมือตดัมากท่ีสุด แต่จะ
ให้ความส าคญัดา้นการโฆษณา การออกงานแสดงสินคา้นอ้ยกวา่การให้ความรู้ซ่ึงเป็นการส่ือสาร
เฉพาะบุคคลมากกว่า ซ่ึงแตกต่างกบัการศึกษาของ สุริยนั วงศอ์าษา (2544) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจใช้บริการโรงพิมพ์ ของธุรกิจในเขตเทศบาลอุดรธานี ผลการศึกษาพบว่า 
ผูใ้ช้บริการให้ความส าคญัในด้านการโฆษณา การมีส่วนลด เป็นอนัดบัแรก เน่ืองมากจากความ
แตกต่างในดา้นกลุ่มลูกคา้และผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ท าใหลู้กคา้ใหค้วามส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด
ท่ีแตกต่างกนั 
 

3. ข้อเสนอแนะ 
 

 จากผลการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาสรุปเป็นขอ้เสนอแนะ ประกอบดว้ย ขอ้เสนอแนะจาก
การศึกษา และขอ้เสนอแนะในการท าการศึกษาคร้ังต่อไป ดงัน้ี 

3.1 ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 
  จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั 
เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากัด อยู่ในระดับมาก  แสดงว่าบริษัทต้องให้ความส าคญัในการวางแผน
การตลาด และการขาย เพื่อส่งเสริมปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้
อย่างมาก ดงันั้นผูบ้ริหารควรวางแผนและก าหนดแนวทางในการส่งเสริมสนบัสนุน ให้พนกังาน
ขายมีความเขา้ใจอย่างแทจ้ริงถึงการด าเนินงานด้านการขาย เพื่อท่ีพนักงานขายจะได้เขา้ใจและ
เขา้ถึงความตอ้งการและความพึงพอใจของลูกคา้อยา่งแทจ้ริง ตลอดจนเป็นส่วนหน่ึงของบริษทัซ่ึง 
มีส่วนช่วยเหลือแกไ้ขปัญหาของบริษทัได ้ โดยเฉพาะดา้นการฝึกอบรมความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์และ
นวตักรรมใหม่  ควรเปิดจดัให้มีการอบรมให้ความรู้แก่ลูกคา้ดว้ย ถึงวา่วิธีการใชง้านเคร่ืองมือตดัท่ี
เหมาะสม และถูกตอ้งตามรูปแบบของผลิตภณัฑ์ของบริษทั ท่ีไดมี้การออกแบบมาให้เหมาะสมกบั
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การใชง้านกบังานตดัประเภทต่าง ๆ และการมีเพิ่มฝ่ายดา้นการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือตดัก่อน
ส่งถึงลูกคา้ และท่ีส าคญัควรมีการจดัการดา้นการจดัจ าหน่ายในดา้นการส่งสินคา้ให้ถึงมือลูกคา้ตรง
เวลา เพื่อเป็นการสร้างความเช่ือมัน่และความไวว้างใจต่อผลิตภณัฑ์ และช่ือเสียง ตราผลิตภณัฑ ์ 
ท าให้บริษัทสามารถก้าวเข้ามาอยู่ในระดับแนวหน้าของผูจ้  าหน่ายเคร่ืองมือตดัท่ีมีช่ือเสียงใน
ประเทศไทยได้ นโยบายของบริษทัท่ีควรเน้นเพื่อท าให้บริษทัเป็นสามารถตอบสนองปัจจยัทาง 
การตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของลูกคา้ได้ จึงเสนอแนวทางการปฏิบติัในเร่ืองต่าง ๆ 
ดงัน้ี 
  3.1.1 การมีส่วนร่วมประชุมภายในบริษัท เป็นการเปิดโอกาสให้พนกังานไดรั้บ
ขอ้มูล สถานการณ์ของบริษทั ตลอดจนนโยบายแนวทางในการด าเนินงานดา้นความรับผิดชอบของ
บริษทั ไม่วา่จะเป็นการประชุมใหญ่หรือประชุมยอ่ย เพื่อเป็นช่องทางในการให้ข่าวสารแก่พนกังาน 
ใหพ้นกังานไดรั้บรู้ 
  3.1.2 การฝึกอบรมพนักงาน ควรจดัให้มีการฝึกอบรมพนกังานเพื่อพฒันาความรู้
เขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ การเสนอราคากบัการเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบัการใชง้านของลูกคา้   
การจดัการด้านการนดัหมายเวลาจดัส่งสินคา้ให้เหมาะสมไม่เร็วหรือช้าจนเกินไป เช่น หากเป็น
สินคา้สั่งท าพิเศษ พนกังานขายตอ้งแจง้ให้ลูกคา้ทราบถึงระยะเวลาในการผลิต และระยะเวลาใน
การจดัส่งให้ลูกค้าทราบล่วงหน้า เพื่อลูกค้าจะได้วางแผนในการจัดการด้านการผลิตท่ีต้องใช้
เคร่ืองมือตดัให้เหมาะสมได้ อนัจะน าไปสู่การมีคุณภาพและประสิทธิภาพในการสนองความ
ตอ้งการและความพึงพอใจของลูกคา้สูงสุด  
 3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
  การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั เท่านั้น ฉะนั้นในการศึกษาคร้ังต่อไปผูศึ้กษาควร
พิจารณาประเด็นดงัน้ี 

3.1.1 ควรขยายขอบเขตการศึกษาใหมี้ไปถึงบริษทัอ่ืน ๆ เพื่อหาแนวทาง  
ในการวางแผนพฒันาการด าเนินงานดา้นการตลาด 

3.1.2 ควรเพิ่มตวัแปรในการศึกษาใหม้ากข้ึน เพื่อน าไปสู่การคน้หาแนวทางใน 
การแกปั้ญหาต่อไป เช่น ตวัแปรดา้นความรู้ ความเขา้ใจในการใชผ้ลิตภณัฑ ์

3.1.3 ควรมีการศึกษาโดยการเก็บขอ้มูลเชิงลึก เช่นการสัมภาษณ์ เพื่อให้ลูกคา้ได้
แสดงความคิดเห็นของตนเอง และสามารถเสนอเป็นแนวทางการพฒันาบริษทัไดอ้ยา่งสมบูรณ์มากข้ึน 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



82 

บรรณานุกรม 
 

ธงชยั  สันติวงษ ์(2546) พฤติกรรมผูบ้ริโภคทางการตลาด กรุงเทพมหานคร  ประชุมช่างจ ากดั 
วทิวสั  รุ่งเรืองผล (2545) หลกัการตลาด กรุงเทพมหานคร  คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี 
 มหาวทิยาลยั ธรรมศาสตร์ 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, ปริญ  ลกัษิตานนท,์ ศุภร  เสรีรัตน์ และองอาจ (2534) กลยทุธ์การตลาด 
 กรุงเทพมหานคร ส านกัพิมพพ์ฒันาศึกษา 
 _________ . (2546) การบริหารการตลาดยคุใหม่ กรุงเทพมหานคร ธรรมสาร 
สุภาพ  ดว้งโสน  (2548)  “เคร่ืองมือตดั พระรองท่ีไม่ควรมองขา้ม (ตอนท่ี 1).” ไฟฟ้าและ 
 อุตสาหกรรม กรกฎาคม-สิงหาคม 2548 : 110-113 
 _________ . (2548)  “เคร่ืองมือตดั พระรองท่ีไม่ควรมองขา้ม (ตอนท่ี 2)” ไฟฟ้าและ 
 อุตสาหกรรม กนัยายน-ตุลาคม 2548 : 99-102 
พวงรัตน์  ทวรัีตน์  (2543) วธีิการวจิยัทางพฤติกรรมศาสตร์และสังคมศาสตร์ กรุงเทพมหานคร:   
 มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ  ประสานมิตร: 107-108 
สุมนา  อยูโ่พธ์ิ (2538) การจดัซ้ือและบริหารพสัดุ กรุงเทพมหานคร ส านกัพิมพช์วนพิมพ ์
ปุญญารักข ์ สมคิด (2545) “การจดัซ้ือวตัถุดิบของโรงงานอุตสาหกรรมในนิคมอุตสาหกรรม 
 ภาคเหนือ” การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต   
 มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
สุจรรยา  จุลกะนาค (2552) “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจดา้นการจดัซ้ือของบริษทัใน 
 อุตสาหกรรมส่ิงทอ”  วทิยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
 สาขาวชิาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัราชภฎัพระนคร 
นุชนภา  อินตามูล (2546) “พฤติกรรมการจดัซ้ือวตัถุดิบของบริษทัร่วมทุนญ่ีปุ่นในนิคม 
 อุตสาหกรรมภาคเหนือ จงัหวดัล าพนู”  การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญาบริหารธุรกิจ 
 มหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
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ภาคผนวก ก 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
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แบบสอบถามประกอบการศึกษา 
เร่ือง   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือตัด 

ของบริษัท เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ ากดั 

 
ค าช้ีแจง แบบสอบถามฉบบัน้ี ตอ้งการรวบรวมขอ้มูลเพื่อน ามาปรับปรุงกิจการของบริษทั 

 เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั ขอใหท้่านกรุณาช่วยตอบแบบสอบถามจนครบทุกขอ้  
 ตามความคิดเห็นของท่าน  แบบสอบถามน้ีมีทั้งหมด 4 ตอน คือ 
 
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลพื้นฐานบริษทั 
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง  
  (ไทยแลนด)์ จ  ากดั 
 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดั 
  ของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั 
 ตอนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ 
  
ตอนที ่1  แบบสอบถามข้อมูลพืน้ฐานบริษัท 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในวงเล็บหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุดเพียง 
 ขอ้เดียว 

 
1. ประเภทบริษทั 
  (  ) บริษทัจ ากดั    (  ) หา้งหุ้นส่วนจ ากดั 
 
2. ลกัษณะธุรกิจ 
  (  ) ผูผ้ลิต    (  ) ผูจ้ดัจ  าหน่าย 
  (  ) ผูผ้ลิตและจดัจ าหน่าย   
 
3. จ านวนพนกังาน 
   (  )  นอ้ยกวา่ 30 คน               (  ) 30- 50 คน 
   (  )  51- 100 คน       (  ) มากกวา่ 100 คน 
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4. ลกัษณะการลงทุน 
(  ) ไทย (100%)    (  )ไทย-ญ่ีปุ่น 

  (  )ไทย-เยอรมนั     
5. การเลือกแหล่งวตัถุดิบ 
  (  ) เลือกจากผูผ้ลิตโดยตรง  (  ) เลือกจากผูค้า้คนกลาง 
  (  ) เลือกทั้งผูผ้ลิตและผูค้า้   
6. ปริมาณการซ้ือวตัถุดิบ 
  (  ) ซ้ือแยกช้ินตามความตอ้งการ  (  ) ซ้ือเป็น Lot 
  (  ) ซ้ือทั้งแยกช้ินและเป็น Lot     
 
ตอนที ่2 แบบสอบถามขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 
 
1.ประเภทเคร่ืองมือตดัท่ีท่านเลือกซ้ือมากท่ีสุดคืออะไร 
  (  ) Drill     (  ) Reamer 
  (  ) End Mill    (  ) Tap 
   
 
2.ท่านเลือกซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั ก่ีคร้ังต่อเดือน 
  (  ) 1 คร้ังต่อเดือน   (  ) 2 คร้ังต่อเดือน 
  (  )  3 คร้ังต่อเดือน   (  ) มากกวา่  3 คร้ังต่อเดือน 
 
3.ท่านสั่งซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ ผา่นช่องทางใดมากท่ีสุด 
  (  ) โทรศพัท ์    (  ) Fax 
  (  )  E-mail     
 
 
4. ท่านสั่งซ้ือเคร่ืองมือตดักบับริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั ต่อคร้ังมีมูลค่าเท่าไร 
  (  ) ต ่ากวา่ 1,000 บาท    (  ) 1,000 – 5,000 บาท 
  (  ) 5,000 – 10,000 บาท   (  ) 10,000 บาท ข้ึนไป 
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5.เม่ือท่านซ้ือเคร่ืองมือตดักบับริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั ท่านช าระค่าสินคา้โดยวธีิใด 
  (  ) เงินสด    (  ) เช็ค 
  (  ) โอนผา่นธนาคาร    
 
6.ท่านเป็นลูกคา้ของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั มานานเท่าไร 
  (  ) นอ้ยกวา่ 1 ปี    (   ) 1-2 ปี 
  (  ) 3-4 ปี    (   ) มากกวา่ 4 ปี 
 
ตอนที ่3 แบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือ เคร่ืองมือตดัของบริษทั  
 เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั 
ค าช้ีแจง ขอใหท้่านอ่านขอ้ความแลว้พิจารณาวา่ปัจจยัท่ีระบุในขอ้ความนั้นเป็นส่ิงจูงใจท่ีมีอิทธิพล 
ท าให้ท่านตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัจากบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั มากน้อยเพียงไร เม่ือได้
ค  าตอบแลว้โปรดท าเคร่ืองหมาย ในช่องท่ีท่านเลือก โดยมีเกณฑ์ในการเลือกค าตอบ 5 ระดบั 
ดงัน้ี 

ระดบั 5 หมายถึง ปัจจยัในขอ้ความนั้นท่ีมีผลท าใหท่้านตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
ระดบั 4 หมายถึง ปัจจยัในขอ้ความนั้นท่ีมีผลท าใหท่้านตดัสินใจซ้ือมาก 
ระดบั 3 หมายถึง ปัจจยัในขอ้ความนั้นท่ีมีผลท าใหท่้านตดัสินใจซ้ือปานกลาง 
ระดบั 2 หมายถึง ปัจจยัในขอ้ความนั้นท่ีมีผลท าใหท่้านตดัสินใจซ้ือนอ้ย 
ระดบั 1 หมายถึง ปัจจยัในขอ้ความนั้นท่ีมีผลท าใหท่้านตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 

 

ข้อที่ 
ส่วนประสมการตลาด 

ต่อการตัดสินใจซ้ือ 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองมือตัด 
1. คุณภาพของเคร่ืองมือตดั      

2. ช่ือเสียงของผูผ้ลิตเคร่ืองมือตดั      

3. มีประเภทเคร่ืองมือตดัใหเ้ลือกหลากหลาย      

4. มีการรับประกนัคุณภาพของเคร่ืองมือตดั      
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ข้อที่ 
ส่วนประสมการตลาด 

ต่อการตัดสินใจซ้ือ 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

ด้านราคาเคร่ืองมือตัด 

7. มีส่วนลดตามปริมาณการซ้ือ      

8. ความยากง่ายในการต่อรองราคา      

9. ราคาคุม้ค่ากบัช้ินงานท่ีผลิตได ้COST PER 
PIECE  

     

10. ผูผ้ลิตเสนอราคาถูกกวา่ผูข้ายรายอ่ืน      

11. ระยะเวลาในการช าระค่าสินคา้       

ด้านการจัดจ าหน่าย 

12. สามารถสั่งซ้ือเคร่ืองมือตดัเล่วงหนา้ไดใ้น
กรณีฉุกเฉิน 

     

13. ส่งมอบสินคา้ตรงเวลา      

14. ความยากง่ายในการติดต่อกบัผูผ้ลิต      

15. ผูผ้ลิตส่งสินคา้ถูกตอ้งตามค าสั่งซ้ือ      

16. ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ของผูผ้ลิต      

ด้านส่งเสริมการตลาด 
17. ผูผ้ลิตท่ีมีการโฆษณาออกงานแสดงสินคา้      

18. ความสามารถในการใหค้  าปรึกษาของฝ่าย
เทคนิคในการเลือกเคร่ืองมือตดั 

     

19. บุคลิกภาพของพนกังานขายเคร่ืองมือตดั      

20. มีการอบรมใหค้วามรู้เก่ียวกบัการใชเ้คร่ือง
เคร่ืองมือตดั 

     

21. ผูผ้ลิตท่ีมีบริการลบัคมเคร่ืองมือตดั      
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ตอนที ่4 ข้อคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะเกีย่วกบัการเลอืกซ้ือเคร่ืองมือตัด 
ท่านมีความคิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะอยา่งไร เก่ียวกบัการเลือกซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั  เกอร์ร่ิง 
(ไทยแลนด)์ จ  ากดั 
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ภาคผนวก ข 
รายช่ือผูท้รงคุณวุฒิตรวจสอบเคร่ืองมือ 
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รายช่ือผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบเคร่ืองมือ 
 
 

รองศาสตราจารยฉ์ตัรชยั   ลอยฤทธิวฒิุไกร    
อาจารยป์ระจ าสาขาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  
 
คุณศตวรรษ  ช่ืนปิยะวาจา         
Sales Manager  บริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั 
 

 คุณดลธวธั  เดชระตรานนท ์                 
Tool Consultant  บริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั 
 

 คุณพิสิษฐ ์ คงค า                   
Production Manager บริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั 
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ภาคผนวก ค 
- แบบประเมินแบบสอบถามของผูท้รงคุณวฒิุ 
- ผลการวเิคราะห์แบบประเมินของผูท้รงคุณวฒิุ 
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แบบประเมินแบบสอบถามของผู้ทรงคุณวุฒ ิ
 

เร่ือง  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือตัด 
ของบริษัท เกอร์ร่ิง(ไทยแลนด์) จ ากดั 

 
 

ค าช้ีแจง 
กรรมการผูท้รงคุณวฒิุแสดงความคิดเห็นของท่านในแบบสอบถาม โดยใส่เคร่ืองหมาย    

ลงในช่องผลการประมินพร้อมขอ้เสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์ในการน าไปพิจารณาปรับปรุงต่อไป 
      

 + 1      หมายถึง        แบบสอบถามมีความสอดคลอ้ง  
    0      หมายถึง        ไม่แน่ใจ 
 -  1      หมายถึง        แบบสอบถามไม่มีความสอดคลอ้ง  

 
ตอนที ่1  แบบสอบถามข้อมูลพืน้ฐานบริษัท 
 

ข้อค าถาม 
ผลการประเมิน 

ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

1. ประเภทบริษทั     
2. ลกัษณะธุรกิจ     
3. จ านวนพนกังาน     
4. ลกัษณะการลงทุน     

5. การเลือกแหล่งวตัถุดิบ     
6. ปริมาณการซ้ือวตัถุดิบ     
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ตอนที ่2 แบบสอบถามข้อมูลการซ้ือเคร่ืองมือตัดของบริษัท เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ ากดั 
 

ข้อค าถาม 
ผลการประเมิน 

ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

1. ประเภทเคร่ืองมือตดัท่ีท่านเลือกซ้ือมากท่ีสุดคืออะไร     
2. ท่านเลือกซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ 

จ  ากดั ก่ีคร้ังต่อเดือน 
    

3. ท่านสั่งซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ 
ผา่นช่องทางใดมากท่ีสุด 

    

4. ท่านสั่งซ้ือเคร่ืองมือตดักบับริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) 
จ  ากดั ต่อคร้ังมีมูลค่าเท่าไร 

    

5. เม่ือท่านซ้ือเคร่ืองมือตดักบับริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ 
จ  ากดั ท่านช าระค่าสินคา้โดยวธีิใด 

    

6. ท่านเป็นลูกคา้ของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั มา
นานเท่าไร 

    

 
ตอนที่ 3   แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือ 
เคร่ืองมือตัดของบริษัท เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ ากดั 
 

ข้อค าถาม 
ผลการประเมิน 

ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

ด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองมือตัด     
1. คุณภาพของเคร่ืองมือตดั     
2. ช่ือเสียงของผูผ้ลิตเคร่ืองมือตดั     
3. มีประเภทเคร่ืองมือตดัใหเ้ลือกหลากหลาย     
4. มีการรับประกนัคุณภาพของเคร่ืองมือตดั     
5. มีเคร่ืองมือตดัท่ีออกแบบใหม่ใหเ้ลือกเสมอ     

6. ประสิทธิภาพของการเคลือบโลหะแขง็เพื่อความทนทาน
ของเคร่ืองมือตดั 
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ข้อค าถาม 
ผลการประเมิน 

ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

ด้านราคาเคร่ืองมือตัด     
7. มีส่วนลดตามปริมาณการซ้ือ     
8. ความยากง่ายในการต่อรองราคา     
9. ราคาคุม้ค่ากบัช้ินงานท่ีผลิตได ้COST PER PIECE     
10. ผูผ้ลิตเสนอราคาถูกกวา่ผูข้ายรายอ่ืน     
11. ระยะเวลาในการช าระค่าสินคา้     

ด้านการจัดจ าหน่าย     
12. สามารถสั่งซ้ือเคร่ืองมือตดัเล่วงหนา้ไดใ้นกรณีฉุกเฉินซ้ือ     
13. ส่งมอบสินคา้ตรงเวลา     
14. ความยากง่ายในการติดต่อกบัผูผ้ลิต     
15. ผูผ้ลิตส่งสินคา้ถูกตอ้งตามค าสั่งซ้ือ     
16. ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ของผูผ้ลิต     

ด้านส่งเสริมการตลาด     
17. ผูผ้ลิตท่ีมีการโฆษณาออกงานแสดงสินคา้     
18. ความสามารถในการใหค้  าปรึกษาของฝ่ายเทคนิคในการ

เลือกเคร่ืองมือตดั 
    

19. บุคลิกภาพของพนกังานขายเคร่ืองมือตดั     
20. มีการอบรมใหค้วามรู้เก่ียวกบัการใชเ้คร่ืองเคร่ืองมือตดั     
21. ผูผ้ลิตท่ีมีบริการลบัคมเคร่ืองมือตดั     
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ตอนที ่4 ข้อคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะเกีย่วกบัการเลอืกซ้ือเคร่ืองมือตัด 
 

ข้อค าถาม 
ผลการประเมิน 

ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

1. ท่านมีความคิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะอยา่งไร เก่ียวกบั
การเลือกซ้ือเคร่ืองมือตดัเพื่อใหคุ้ณภาพดีข้ึน 

    

 
 
 

ลงช่ือ .........................................................กรรมการผูท้รงคุณวฒิุ 
     (                                             ) 
............../.............../................. 
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ผลการวิเคราะห์แบบประเมินของผูท้รงคุณวฒิุ 
 
 
 การหาค่าความความชิงเน้ือหา (Content validity) ของขอ้ค าถามในแต่ละขอ้ว่าตรงตาม
จุดมุ่งหมายและสอดคลอ้งกบัการวิจยัหรือไม่ โดยการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item – 
Objective Congruence : IOC)   ดงัสูตร 

 

 ค่า   IOC   = R

N

    

 เม่ือ IOC = ดชันีความสอดคลอ้ง  (Index of Item Objective Congruence) 
  R   =  ค่าประมาณค่าความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ ต่อค าถามแต่ละขอ้ 
  N   =   จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
 
โดยมีการก าหนดคะแนน ดงัน้ี 
 + 1      หมายถึง        แบบสอบถามมีความสอดคลอ้ง  
    0      หมายถึง        ไม่แน่ใจ 
 -  1      หมายถึง        แบบสอบถามไม่มีความสอดคลอ้ง  
 
เกณฑก์ารแปลความหมาย มีดงัน้ี 
 ค่า IOC ≥  0.5     หมายความวา่  ค  าถามนั้นสอดคลอ้งวดัตรงวตัถุประสงคข์องการวิจยั  
 ค่า IOC ≤  0.5     หมายความวา่  ค  าถามนั้นไม่สอดคลอ้ง วดัไม่ตรงวตัถุประสงคข์องการ
วจิยั ควรปรับปรุงหรือตดัทิ้ง 
 
 จากการตรวจเคร่ืองมือของผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน พบวา่ ค่า IOC ของแบบสอบถามน้ี = 0.87 
ดงัตาราง 
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ตอนที ่1  แบบสอบถามข้อมูลพืน้ฐานบริษัท 
 

ข้อค าถาม 
ผลการประเมิน 

ค่า IOC แปลผล 
1 2 3 

1. ประเภทบริษทั 1 1 0 0.67 สอดคลอ้ง 
2. ลกัษณะธุรกิจ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
3. จ านวนพนกังาน 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
4. ลกัษณะการลงทุน 1 1 0 0.67 สอดคลอ้ง 
5. การเลือกแหล่งวตัถุดิบ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
6. ปริมาณการซ้ือวตัถุดิบ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

 
ตอนที ่2 แบบสอบถามข้อมูลการซ้ือเคร่ืองมือตัดของบริษัท เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ ากดั 
 

ข้อค าถาม 
ผลการประเมิน 

ค่า IOC แปลผล 
1 2 3 

7. ประเภทเคร่ืองมือตดัท่ีท่านเลือกซ้ือมากท่ีสุด 
คืออะไร 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

8. ท่านเลือกซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง 
(ไทยแลนด)์ จ  ากดั ก่ีคร้ังต่อเดือน 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

9. ท่านสั่งซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั เกอร์ร่ิง  
(ไทยแลนด)์ ผา่นช่องทางใดมากท่ีสุด 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

10. ท่านสั่งซ้ือเคร่ืองมือตดักบับริษทั เกอร์ร่ิง 
(ไทยแลนด)์ จ  ากดั ต่อคร้ังมีมูลค่าเท่าไร 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

11. เม่ือท่านซ้ือเคร่ืองมือตดักบับริษทั เกอร์ร่ิง 
(ไทยแลนด)์ จ  ากดั ท่านช าระค่าสินคา้โดยวธีิใด 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

12. ท่านเป็นลูกคา้ของบริษทั เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด)์ 
จ  ากดั มานานเท่าไร 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
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ตอนที่ 3   แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือ 
เคร่ืองมือตัดของบริษัท เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ ากดั 
 
 

ข้อค าถาม 
ผลการประเมิน 

ค่า IOC แปลผล 
1 2 3 

ด้านผลติภัณฑ์เคร่ืองมือตัด 
1. คุณภาพของเคร่ืองมือตดั 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
2. ช่ือเสียงของผูผ้ลิตเคร่ืองมือตดั 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
3. มีประเภทเคร่ืองมือตดัใหเ้ลือกหลากหลาย 1 1 0 0.67 สอดคลอ้ง 
4. มีการรับประกนัคุณภาพของเคร่ืองมือตดั 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
5. มีเคร่ืองมือตดัท่ีออกแบบใหม่ใหเ้ลือกเสมอ 0 1 1 0.67 สอดคลอ้ง 
6. ประสิทธิภาพของการเคลือบโลหะแขง็เพื่อความ

ทนทานของเคร่ืองมือตดั 
0 1 1 0.67 สอดคลอ้ง 

ด้านราคาเคร่ืองมือตัด 
7. มีส่วนลดตามปริมาณการซ้ือ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
8. ความยากง่ายในการต่อรองราคา 1 1 0 0.67 สอดคลอ้ง 
9. ราคาคุม้ค่ากบัช้ินงานท่ีผลิตได ้COST PER 

PIECE 
1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

10. ผูผ้ลิตเสนอราคาถูกกวา่ผูข้ายรายอ่ืน 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
11. ระยะเวลาในการช าระค่าสินคา้ 1 -1 1 0.33 ปรับปรุง 

ด้านการจัดจ าหน่าย 
12. สามารถสั่งซ้ือเคร่ืองมือตดัล่วงหนา้ไดใ้นกรณี

ฉุกเฉินซ้ือ 
1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

13. ส่งมอบสินคา้ตรงเวลา 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
14. ความยากง่ายในการติดต่อกบัผูผ้ลิต 1 1 0 0.67 สอดคลอ้ง 
15. ผูผ้ลิตส่งสินคา้ถูกตอ้งตามค าสั่งซ้ือ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
16. ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ของผูผ้ลิต 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
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ข้อค าถาม 
ผลการประเมิน 

ค่า IOC แปลผล 
1 2 3 

ด้านส่งเสริมการตลาด 
17. ผูผ้ลิตท่ีมีการโฆษณาออกงานแสดงสินคา้ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
18. ความสามารถในการใหค้  าปรึกษาของฝ่าย

เทคนิคในการเลือกเคร่ืองมือตดั 
1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

19. บุคลิกภาพของพนกังานขายเคร่ืองมือตดั 1 1 0 0.67 สอดคลอ้ง 
20. มีการอบรมใหค้วามรู้เก่ียวกบัการใชเ้คร่ือง

เคร่ืองมือตดั 
1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

21. ผูผ้ลิตท่ีมีบริการลบัคมเคร่ืองมือตดั 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
 
ตอนที ่4 ข้อคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะเกีย่วกบัการเลอืกซ้ือเคร่ืองมือตัด 

 

ข้อค าถาม 
ผลการประเมิน ค่า IOC แปลผล 
1 2 3 

1. ท่านมีความคิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะอยา่งไร 
เก่ียวกบัการเลือกซ้ือเคร่ืองมือตดัเพื่อใหคุ้ณภาพดีข้ึน 

1 1 0 0.67 สอดคลอ้ง 
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ภาคผนวก ง 
ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
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ค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 
 

 ใชสู้ตรสัมประสิทธ์ (Alpha coefficient) ของ Cronbach โดยคะแนนท่ีไดจ้ากเคร่ืองมือการ
วจิยัไม่ใช่ระบบ 0 กบั 1 แต่เป็นมาตรส่วนประมาณค่า 
 

  สูตร    = 
2

2
1

1 x

Sn

n S

 
 

  

  

   
  เม่ือ    = ค่าความเช่ือมัน่ 
    n = จ านวนขอ้ 
    S2 = ความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 
    S2

x = ความแปรปรวนของคะแนนรวม 
  ค่า     ตั้งแต่ 0.70 ข้ึนไป ถือวา่ใชไ้ด ้

  

 จากศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของบริษทั 
เกอร์ร่ิง (ไทยแลนด์) จ  ากดั” โดยเก็บรวมรวมจากกลุ่มท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 ราย เพื่อ
น ามาใชใ้นการวิเคราะห์หาค่าความน่าเช่ือถือดว้ยการวิเคราะห์เป็นรายขอ้  ผลการทดสอบค่าความ
เช่ือมัน่ของแบบสอบถาม     =  0.8112 แสดงรายละเอียดขอ้ดงัน้ี 
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R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Item-total Statistics 
               Scale          Scale        Corrected 
               Mean         Variance       Item-               Alpha 
                if Item        if Item       Total                if Item 
              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 
 
R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
Item-total Statistics 
 
               Scale          Scale      Corrected 
               Mean         Variance       Item-            Alpha 
              if Item        if Item       Total           if Item 
              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 
 
ประเภท        88.4667       184.6713       -.1996           .8164 
ลกัษณะ        87.4333       176.5989        .1621           .8114 
จ านวน         88.1000       179.4034        .1595           .8105 
การลงทุน    88.7333       177.5126        .2863           .8081 
เลือก            86.0667       187.0299       -.3443           .8194 
ปริมาณ        87.6667       181.4023        .0000           .8154 
ซ้ือ               86.8333       170.5575        .2755           .8082 
คร้ัง              87.3667       183.1368       -.0743           .8216 
ช่องทาง        87.0333       171.9644        .3189           .8059 
มูลค่า            87.3333       185.7471       -.1524           .8245 
ช าระ            87.2333       181.7713       -.0385           .8217 
ระยะ            87.4000       180.3862        .0066           .8188 
PROD1         87.9667       169.7575        .3848           .8034 
PROD2         88.2000       172.5103        .3576           .8049 
PROD3         88.1667       172.9023        .4071           .8041 
PROD4         87.4667       168.3264        .3676           .8039 
PROD5         87.6333       168.5161        .3760           .8036 
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PROD6         86.4333       175.4264        .1742           .8115 
PRICE7        87.2667       174.5471        .2156           .8098 
PRICE8        87.0000       175.5172        .1394           .8140 
PRICE9        87.1333       176.1195        .1437           .8130 
PRICE10       86.6667       180.2299        .0174           .8176 
PRICE11       87.3000       166.7000        .4742           .7998 
PLACE12       86.9667       164.0333        .6117           .7950 
PLACE13       86.7667       161.2195        .7100           .7911 
PLACE14       86.9333       159.5816        .7708           .7886 
PLACE15       86.9000       164.3690        .5630           .7963 
PLACE16       86.8667       159.2230        .7637           .7885 
PROMO17       86.9000       167.1276        .5145           .7990 
PROMO18       86.3333       165.0575        .6275           .7954 
PROMO19       86.9000       161.6793        .7032           .7915 
PROMO20       87.0000       162.8966        .6246           .7940 
PROMO21       86.4667       160.2575        .7162           .7902 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
Reliability Coefficients 
 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 33 
Alpha =    .8112 
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