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Abstract 

 

The objectives of this study were:(1) to examine the intention to repurchase industrial 

computers; (2) to study the buying behavior of customers on industrial computer; (3)  to analyze 

the relationship between customer profile and the intention to repurchase; (4)  to investigate the 

relationship between buying behavior and the intention to repurchase; and (5)  to explore the 

relationship between marketing mix and the intention to repurchase. 

The number of population was customers who had bought industrial computers from 

the W.J. Technology Company during May 2016-June 2016, approximately 285 enterprises. The 

sample selected by purposive sampling method consisted of 167 respondents.  Survey questionnaires 

were used as an instrument to collect data.  Data were analyze by descriptive statistics including 

frequency, percentage, standard deviation, and inferential statistics including Chi-Square and 

Pearson correlation. 

The result showed that: (1) overall of the intentions to repurchase of industrial computer 

were at the high level; (2) in terms of purchasing behavior, it was found that most customers selected 

to buy industrial computers for their new projects, be impressed with the sale person‘s service. In 

addition, computers’ users were persons who made a decision to buy products, and most bought  

9-12 times per year, with 2-3 sets in each time. (3) There was no statistically significant relationship 

between customer profile and the intention to repurchase. (4) Also, there was no statistically 

significant relationship between buying behavior and the intention to repurchase. (5) However, it 

was found that a statistically significant positive relationship between marketing mix factors and 

intention to repurchase at 0. 05 level, especially marketing mix factors of product, price, promotion, 

process, people, and physical evidence. 
 

Keywords:  Marketing mix, Intention to Repurchase, Industrial Computer 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1.   ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

  

โรงงานอุตสาหกรรมท่ีมีระบบการผลิตดว้ยเทคโนโลยีสมยัใหม่ มีการใชร้ะบบควบคุม

ดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม (Industrial Computer) เพราะคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม

ถูกออกแบบมาเพื่อให้มีขีดความสามารถในการทาํงานในสภาวะแวดลอ้มท่ีคอมพิวเตอร์สํานกังาน

ทัว่ไป ไม่สามารถทาํงานได ้เช่น ในบริเวณท่ีมีอุณหภูมิสูงกวา่ 50 องศาเซลเซียส ในบริเวณท่ีมีความช้ืน

สัมพทัธ์ 9-95% ในบริเวณท่ีมีฝุ่ นละอองหนาแน่น มีละอองสารเคมี หรือไอนํ้ า ในบริเวณท่ีการสั่น 

สะเทือน และท่ีสําคญัคือ สามารถทาํงานต่อเน่ือง 24 ชัว่โมง ตลอด 365 วนั โดยเคร่ืองไม่เกิดความ

เสียหาย สินคา้มีอะไหล่รองรับนาน 15 ปี (What is an industrial computing? 2012) ความตอ้งการ

สินคา้คอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมปัจจุบนัมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง อนัเป็นผลสืบเน่ืองมาจาก

การการส่งเสริมการลงทุนในอุตสาหกรรมต่างๆ การผลิตและนาํเขา้เคร่ืองจกัรอตัโนมติัท่ีมีส่วน

ควบคุมท่ีเป็นคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมก็มีความตอ้งการใชง้านมากข้ึน การปรับปรุงประสิทธิภาพ

ของเคร่ืองจกัร โดยการเปล่ียนจากคอมพิวเตอร์เกรดสาํนกังานมาเป็นเกรดอุตสาหกรรมก็เป็นส่ิงจาํเป็น 

ตลอดจนการกาํหนดคุณสมบติัของเคร่ืองคอมพิวเตอร์ของหน่วยงานราชการและรัฐวิสาหกิจต่างๆ

ท่ีจาํเป็นตอ้งใช้งานตลอด 24 ชัว่โมง ก็มีการกาํหนดคุณสมบติัเป็นคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม

ดว้ย 

  ตลาดผูจ้าํหน่ายเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมในประเทศไทยมีหลายบริษทั    

หลายตราสินคา้ ซ่ึงมีความแตกต่างกนัทั้งในดา้นคุณภาพ การประกอบ วสัดุท่ีใช้ในการประกอบ   

ระยะการรับประกนั ตลอดจนการให้บริการหลงัการขาย สินคา้ทั้งหมดลว้นนาํเขา้จากต่างประเทศ 

เช่น ใต้หวนั ญ่ีปุ่น สาธารณรัฐเกาหลี สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนจีน สหรัฐอเมริกา  

สหพนัธ์สาธารณรัฐเยอรมนี สาธารณรัฐอิตาลี และสหราชอาณาจกัร และยงัพบอีกว่ามีเคร่ือง

คอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมตราสินคา้ใหม่ท่ีไม่เคยรู้จกั ได้พยายามนาํสินคา้เขา้มาขาย มีการ

เสนอรับสมคัรตวัแทนจาํหน่ายในประเทศ  เป็นผลทาํใหลู้กคา้มีตวัเลือกซ้ือจาํนวนมาก ซ่ึงเป็นผลดี

ต่อลูกค้าเองท่ีมีอาํนาจในการต่อรอง แต่ในด้านของผูจ้าํหน่ายเองกลับทาํให้เกิดการแข่งขนัใน

อุตสาหกรรมท่ีรุนแรงเพิ่มข้ึน ผูจ้าํหน่ายบางรายมีการจูงใจใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือในลกัษณะใหย้ืมใช้



2 
 

ระยะสั้ น โดยไม่มีค่าใช้จ่าย ตลอดจนการเขา้ไปมีส่วนร่วมในขบวนการออกแบบโครงการตั้งแต่

เร่ิมตน้เพื่อชิงความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ผูป้ระกอบธุรกิจดา้นน้ีจะตอ้งรักษาส่วนครองตลาดของ

ตนเองและขยายส่วนครองตลาดให้มากข้ึน ทาํให้ผูท่ี้มีหน้าท่ีรับผิดชอบในงานขายและการตลาด

จะตอ้งมีการติดตามวิเคราะห์สถานการณ์ของตลาด และพฤติกรรมของลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง และตอ้ง

ปรับตวัใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์แข่งขนัในอุตสาหกรรมในปัจจุบนั 

บริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลยี จาํกดั เร่ิมก่อตั้งในปี พ.ศ. 2546 ปัจจุบนัตั้งอยูเ่ลขท่ี 7/287 

หมู่ 6 ตาํบลบา้นใหม่ อาํเภอปากเกร็ด จงัหวดันนทบุรี โทรศพัท์ 02-574-6416-18 โทรสาร 02-574-

6420 เวบ็ไซต ์www.wjtechnology.net ทุนจดทะเบียน 5 ลา้นบาท ปัจจุบนัมีพนกังานจาํนวน 20 คน  

แบ่งออกเป็น 1) ฝ่ายขายมีจาํนวน 9 คน 2) ฝ่ายสนบัสนุนมีจาํนวน 5 คน 3) ฝ่ายบญัชีและฝ่ายบุคคล

มีจํานวน 6 คน บริษัทดําเนินธุรกิจนําเข้า จ ําหน่าย ออกแบบ ติดตั้ ง ซ่อมคอมพิวเตอร์เกรด

อุตสาหกรรม  และอุปกรณ์ท่ีใช้ในงานอุตสากรรมต่างๆ   บริษทัไดรั้บการแต่งตั้งให้เป็นตวัแทน

จาํหน่ายในตราสินคา้ เอดีล้ิง (Adlink Technology) อย่างเป็นทางการในประเทศไทย Adlink เป็น

ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงระดบัโลก เร่ิมก่อตั้งในปี พ.ศ. 2538 มีสํานักงานตั้งอยู่ในประเทศใตห้วนั   

และมีสํานกังานขายกระจายอยู่ในสหรัฐอเมริกา  สิงคโปร์  เมืองปักก่ิงเมืองเซ่ียงไฮ ้เสินเจ้ิน ญ่ีปุ่น  

เกาหลี สหพนัธ์สาธารณรัฐเยอรมนี มีศูนยว์ิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ในสหพนัธ์สาธารณรัฐเยอรมนี  

และใตห้วนั โดยมีโรงงานผลิตในสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนจีน และใตห้วนั ไดรั้บความ

ไวว้างใจและปัจจุบนัมีตวัแทนจาํหน่าย 40 ประเทศทัว่โลก ฟอร์จูนนิตยสารด้านธุรกิจรายใหญ่ 

ของโลก จดัอนัดบัให ้Adlink เป็นบริษทัท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก 500 บริษทั โดยวดัจากรายไดเ้ป็นหลกั 

ช่วงระยะ 5 ปีแรกของการจดัตั้งบริษทั หรือช่วงระหว่างปี พ.ศ. 2546-2550 เป็นช่วง 

ท่ีการแข่งขนัในธุรกิจยงัน้อย สินคา้มีราคาสูงและสามารถทาํกาํไรไดดี้ ถือเป็นช่วงท่ีบริษทัมีการ

เติบโตในส่วนของยอดขายดีและทาํกาํไรไดม้าก งานขายใชเ้พียงทกัษะความรู้ทางดา้นเทคนิคเป็น

หลกั  การบริหารงานขายถูกนาํมาใชบ้า้งแต่ไม่เขม้ขน้ ทาํให้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้มากนกั  จึงมี

แต่ลูกคา้ประจาํจาํนวนหน่ึง ช่วงต่อมาคือระหว่างปี พ.ศ. 2551-2555 เป็นช่วงท่ีการแข่งขนัสูงข้ึน

จากเดิม เป็นผลให้ราคาต่อเคร่ืองลดลง และทาํให้กาํไรต่อเคร่ืองลดลง ในขณะท่ีบริษทัได้เพิ่ม

จาํนวนพนกังานมากข้ึนเพื่อพยายามรักษาฐานลูกคา้เดิมและเพิ่มขยายฐานลูกคา้ใหม่ๆ มีการบริหาร

ทีมขายและทีมสนบัสนุนแยกกนั เร่ิมมีการนาํหลกัการบริหารการตลาดมาใชก้บัทีมขายและเป็นผล

ใหเ้ร่ิมมีลูกคา้ท่ีจงรักภกัดีจาํนวนหน่ึง เป็นผลใหย้อดขายเติบโตเพิ่มข้ึนทุกปี    

http://www.wjtechnology.net/
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ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2556 จนถึงปัจจุบนั บริษทัตอ้งเจอกับแรงกดดนัทั้ง 5 ด้าน (Five force 

model) คือ 1) การเขา้มาของผูแ้ข่งขนัรายใหม่ เป็นปัจจยักดดนัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดทาํให้ลูกคา้บาง

รายตดัสินใจเปล่ียนไปซ้ือกับรายใหม่  2) สินค้าทดแทน เช่น ลูกค้าหันไปใช้ PLC แทนเคร่ือง

คอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม 3) อาํนาจต่อรองของผูซ้ื้อ ลูกคา้มีการต่อรองมากข้ึนทั้งในส่วนของ

การขอส่วนลด การขอเพิ่มระยะเวลาการชาํระเงิน 4) อาํนาจต่อรองของผูผ้ลิต บริษทัจะตอ้งสั่งซ้ือ

สินคา้ในจาํนวนและมูลค่าขั้นตํ่าจากผูผ้ลิต  ตอ้งรักษาระดบัยอดขายท่ีทางผูผ้ลิตกาํหนดเพื่อรักษา

สิทธิส่วนลดพิเศษ 5) การแข่งขนัในอุตสาหกรรม บริษทัคู่แข่งขนัมีการจูงใจผูซ้ื้อในลกัษณะการ

ให้ยืมใชง้านก่อนซ้ือจริง ตลอดจนการมีส่วนร่วมในขบวนการออกแบบโครงการตั้งแต่ตน้ซ่ึงเป็น

การปิดโอกาสของคู่แข่ง  หรือสร้างความไดเ้ปรียบใหก้บัตนเองเป็นตน้ 

ปัจจุบนั บริษทั  ดบับลิวเจเทคโนโลยี จาํกดั ไดน้าํแนวคิดและหลกัการตลาดมาใชม้าก

ยิง่ข้ึน มีการใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดเพือ่ทาํการวิเคราะห์สภาพการแข่งขนั และไดเ้นน้นโยบายการ

ขายควบคู่กับการให้บริการหลังการขายโดยยึดเอาลูกค้าเป็นศูนยก์ลาง (Customer Centric) เพื่อ

ตอบสนองความต้องการใช้สินค้าและบริการของลูกค้าท่ีเป็นผู ้ซ้ือแบบองค์กร แต่ยงัไม่เคย

ทาํการศึกษาวิจยัอยา่งจริงจงั ทาํให้ผูศึ้กษามีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความ

ตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของ บริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลยี จาํกดั โดยใช้

แบบสอบถามเก็บขอ้มูลกบัลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้ของบริษทั เพื่อนาํผลการศึกษาท่ีไดน้ี้ไปใช้ในการ

วางแผนดา้นการตลาดและการขาย เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ และสร้าง

ความย ัง่ยนืขององคก์รต่อไป 

 

2.   วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

 

2.1  เพื่อศึกษาระดบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม  

2.2  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม  

2.3  เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปกบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์

เกรดอุตสาหกรรม 

2.4  เพื่อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการซ้ือกบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ือง

คอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม  

2.5  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัความตั้งใจซ้ือซํ้ า

เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม 
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3.   กรอบแนวคดิการศึกษา 

                 

                 ตวัแปรอิสระ                                                                              ตวัแปรตาม     

 

 

 

 

ข้อมูลทัว่ไป 

1. ประเภทของกิจการ 

2. ทุนจดทะเบียน 

3. ระยะเวลาของการประกอบกิจการ 

4. จาํนวนพนกังาน 

5. ระยะเวลาท่ีติดต่อและเป็นลูกคา้ 

พฤตกิรรมการซ้ือ 

1. วตัถุประสงคข์องการซ้ือ 

2. การแสวงหาแหล่งขอ้มูล 

3. เกณฑท่ี์ใชใ้นการประเมินเลือกซ้ือ 

4. ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

5. จาํนวนคร้ังท่ีสัง่ซ้ือ 

6. จาํนวนท่ีสัง่ซ้ือในแต่ละคร้ัง 

7. ช่องทางการในการสัง่ซ้ือ 

ความตั้งใจซื้อซ้ําเคร่ืองคอมพวิเตอร์ 

เกรดอุตสาหกรรมของ บริษัท  

ดบับลวิเจเทคโนโลย ี จาํกดั 

1. ความเป็นไปไดท่ี้จะซ้ือสินคา้และ 

บริการอยา่งต่อเน่ืองตลอดไป 

2. ความเป็นไปไดใ้นการซ้ือสินคา้และ 

บริการท่ีแตกต่างออกไป 

3. ความเป็นไปไดท่ี้จะซ้ือจาํนวนเพ่ิมข้ึน 

4. ความเป็นไดใ้นการเพ่ิมความถ่ี 

ของการซ้ือมากข้ึน 

5. ความเป็นไปไดท่ี้จะแนะนาํ 

ต่อใหผู้ซ้ื้อรายอ่ืน 

6. ความเป็นไปไดใ้นการเปล่ียน 

ไปใชผู้ข้ายหรือผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน 

 

 

ส่วนประสมการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

2. ดา้นราคา (Price) 

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

5. ดา้นพนกังาน (People) 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

(Physical Evidence) 

7. ดา้นกระบวนการ (Process) 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 
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4.   สมมติฐานการศึกษา 

 

4.1  ขอ้มูลทัว่ไปมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม 

4.2  พฤติกรรมการซ้ือมีความสัมพนัธ์กับความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรด

อุตสาหกรรม 

4.3  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์

เกรดอุตสาหกรรม 

 

5.   ขอบเขตการศึกษา 

 

5.1  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 5.1.1  ประชากร ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกค้าท่ี เคยซ้ื อเคร่ืองคอมพิ วเตอร์เกรด

อุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลยี จาํกดั จาํนวน 285 ราย ประกอบดว้ย เจา้ของกิจการ 

ผูบ้ริหาร ฝ่ายจดัซ้ือ และพนกังานระดบัปฏิบติัการ 

 5.1.2  กลุ่มตัวอย่าง ท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 

(Purposive sampling) มีขนาดตวัอยา่งโดยใช้สูตรของ Taro Yamane (Taro Yamane, 1967) ท่ีระดบั

ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ไดจ้าํนวนตวัอยา่งเท่ากบั 167 ราย 

5.2  ขอบเขตด้านตัวแปร 

 5.2.1  ตัวแปรอิสระ (Independent variable) ได้แก่  1) ขอ้มูลทัว่ไปประกอบดว้ย  

ประเภทของกิจการ ทุนจดทะเบียน ระยะเวลาของการประกอบกิจการ จาํนวนพนกังาน และระยะ 

เวลาท่ีติดต่อและเป็นลูกคา้ 2) พฤติกรรมการซ้ือประกอบดว้ยวตัถุประสงคข์องการซ้ือ การแสวงหา

แหล่งขอ้มูล เกณฑ์ท่ีใช้ในการประเมินเลือกซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ จาํนวนคร้ังท่ีสั่งซ้ือ 

จาํนวนท่ีสั่งซ้ือในแต่ละคร้ัง และช่องทางการในการสั่งซ้ือ 3) ส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ย 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ   

 5.2.2 ตัวแปรตาม (Dependent variable) ได้แก่ ความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์

เกรดอุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลยี จาํกดั ประกอบด้วย ความเป็นไปได้ท่ีจะซ้ือ

สินคา้และบริการอย่างต่อเน่ืองตลอดไป ความเป็นไปไดใ้นการซ้ือสินคา้และบริการท่ีแตกต่างออกไป 

ความเป็นไปได้ท่ีจะซ้ือปริมาณเพิ่มข้ึน ความเป็นได้ในการเพิ่มความถ่ีของการซ้ือมากข้ึน ความ

เป็นไปไดท่ี้จะแนะนาํต่อใหผู้ซ้ื้อรายอ่ืน และความเป็นไปไดใ้นการเปล่ียนไปใชผู้ข้ายรายอ่ืน 
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5.3  ขอบเขตด้านเวลา ช่วงระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษาคือ ระหว่างเดือนพฤษภาคม – 

มิถุนายน พ.ศ. 2559   

 

6.   นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

6.1 คอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม หมายถึง คอมพิวเตอร์ท่ีถูกออกแบบมาเพื่อใชง้าน

ดา้นควบคุมประมวลผล ตรวจสอบขอ้มูล รองรับการทาํงานต่อเน่ือง มีประสิทธิภาพสูง ทนทาน

สาํหรับงานอุตสาหกรรม    

6.2 ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ และเป็นผูท่ี้มีความตอ้งการและมีอิทธิพลต่อ

การซ้ือซํ้ า 

6.3 ความตั้ งใจซ้ือซ้ํา (Repurchase Intention) หมายถึง กระบวนการท่ีเก่ียวข้องกับ

พฤติกรรมหรือความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมมากกว่า  

1 คร้ังข้ึนไป 

6.4 ทุนจดทะเบียน (Registered Capital) หมายถึง เงินทุนท่ีผูก่้อการหรือเจา้ของกิจการ

นํามาเป็นทุนในการดําเนินงานของบริษัท ทุนจดทะเบียนมีจาํนวนเท่ากับจาํนวนหุ้นทุนท่ีจด

ทะเบียนคูณดว้ยราคาหุน้ 

6.5 ตลาดอุตสาหกรรม หมายถึง ตลาดท่ีมีผูข้ายและผูซ้ื้อในสินคา้ท่ีเป็นตน้ทุนเพื่อ

นาํไปผลิตต่อหรือนาํไปแปรรูปต่อ มีจาํนวนผูซ้ื้อและผูข้ายน้อยราย มีมูลค่าปริมาณการซ้ือขายสูง  

และตอ้งใชผู้เ้ช่ียวชาญทั้งในดา้นผูข้ายและผูซ้ื้อสูง 

 

6.   ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

6.1 ทาํให้ทราบระดบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม กรณี 

ศึกษาบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลย ีจาํกดั 

6.2  เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบการตดัสินใจและกาํหนดกลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้ง

กบัความตอ้งการซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลยี จาํกดั 

และผูป้ระกอบกิจการรายอ่ืนท่ีมีสินคา้ลกัษณะคลา้ยกนั 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรด

อุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลย ีจาํกดั” ผูศึ้กษาไดศึ้กษา คน้ควา้และนาํแนวคิด  ทฤษฏี 

จากเอกสาร ตาํราทางวิชาการ บทความ ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในและต่างประเทศ และขอ้มูลใน

เวบ็ไซตม์าประกอบการศึกษาในคร้ังน้ี โดยไดก้าํหนดหวัขอ้ตามลาํดบัดงัน้ี       

1.   ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม 

2.   แนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค   

3.   แนวคิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

4.   แนวคิดส่วนประสมการตลาด 

5.   แนวคิดพฤติกรรมการซ้ือซํ้ า 

6.   แนวคิดการซ้ือขององคก์ร 

7.   งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.   ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัคอมพวิเตอร์เกรดอตุสาหกรรม 

 

1.1 ความหมายของคอมพวิเตอร์เกรดอุตสาหกรรม 

คอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม (Industrial computer) หมายถึง คอมพิวเตอร์

ประเภทหน่ึงท่ีมีส่วนประกอบหลกัเหมือนกนักบัเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยทัว่ไป คือ มีหน่วยประมวล 

ผลกลางหรือ CPU มีหน่วยความจาํหรือ RAM มีอุปกรณ์เก็บขอ้มูลหรือ Storage ทั้งแบบแถบจาน

แม่เหล็ก หรือ Hard disk drive (HDD) และแบบ Solid state drive (SSD) เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรด

อุตสาหกรรมไดรั้บการออกแบบ วิจยัพฒันา ทดสอบ ผลิต ประกอบโดยผา่นการทดสอบคุณสมบติั

ต่างๆ ของผูผ้ลิตอยา่งเขม้งวด เพื่อใหเ้ป็นไปตามมาตรฐานท่ีกาํหนด สามารถนาํไปใชง้านต่างๆ เช่น 

ประมวลผลขอ้มูล การควบคุมระบบการทาํงานอตัโนมติั การตรวจสอบบนัทึกขอ้มูลต่อเน่ือง การ

วิเคราะห์ข้อมูลภาพ เสียง แรงดัน คล่ืน ฯลฯ ตลอดจนใช้เพื่อการจัดการเครือข่ายส่ือสารและ 

โทรคมนาคม เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมได้ถูกนําไปใช้ในอุตสาหกรรมต่างๆ ได้แก่ 

อุตสาหกรรมเซมิคอนดกัเตอร์ อุตสาหกรรมรถยนต ์อุตสาหกรรมดา้นพลงังาน อุตสาหกรรมดา้นอาหาร 
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อุตสาหกรรมทางการแพทย ์อุตสาหกรรมทหาร ระบบรักษาความปลอดภยั ระบบการขนส่งอุตสาหกรรม

การเกษตร ฯลฯ เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมมีคุณสมบติัท่ีดีกวา่เคร่ืองคอมพิวเตอร์ทัว่ไปท่ี

ใชใ้นบา้นหรือสาํนกังาน ดงัน้ี   

1.   สามารถทาํงานในสภาพอุณภูมิ (Operating temperature) ตั้งแต่ 0 ถึง 65 องศา

เซลเซียส 

2.   สามารถทาํงานในสภาพความช้ืนสัมพทัธ์ (Humidity) ตั้งแต่ 0% - 95% 

3.   สามารถทาํงานในสภาพท่ีมีแรงสั่นสะเทือน(Vibration chock) ขนาดไม่เกิด 5G 

ได ้

4.   สามารถทาํงานต่อเน่ือง 24 ชัว่โมง ตลอด 365 วนัโดยตวัเคร่ืองไม่เสียหาย 

5.   มีอะไหล่รองรับการซ่อมบาํรุงยาวนาน 7-12 ปี 

6.   ตวัเคร่ืองมีหลายขนาดใหเ้ลือกใชง้านตามความเหมาะสม 

7.   ไดรั้บการรับรองตามมาตรฐาน CE, FCC Class A 

 

 
 

ภาพท่ี 2.1 การนาํเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมเพื่อใชใ้นงานอุตสาหกรรมต่างๆ 

 

ท่ีมา:  http://www.adlinktech.com 
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1.2  ความแตกต่างระหว่างคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมกบัคอมพวิเตอร์ทัว่ไป 

 

ตารางท่ี 2.1 ความแตกต่างระหวา่งคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมกบัคอมพิวเตอร์ทัว่ไป 

 

รายการ คอมพวิเตอร์เกรดอุตสาหกรรม คอมพวิเตอร์ทัว่ไป 

ลกัษณะภายนอก มีหลายขนาดใหเ้ลือกใช ้

 

 

มีขนาดตั้งโตะ๊ (Desktop) เท่านั้น 

 

ระบบปฏิบัติการ สามารถรองรับระบบปฏิบติัการ 

ทั้งรุ่นเก่าและรุ่นใหม่ 

MS-DOS, Windows 95/98 

Windows ME, Windows NT 

Windows200o, Windows-XP 

Windows 7, 8.1, 10 & Linux 

รองรับเฉพาะระบบปฏิบติัการ 

รุ่นใหม่เท่านั้น 

Windows 7, 8.1, 10 & Linux 

 

วงจรผลติภัณฑ์ 8-12 ปี 2-3 ปี 

ราคา 25,000 – 150,000 ต่อเคร่ือง 16,000 – 25,000 ต่อเคร่ือง 

การนําไปใช้งาน สามารถใชใ้นสาํนกังาน 

และโรงงานอุตสาหกรรม 

เหมาะสาํหรับใชใ้นสาํนกังาน

เท่านั้น 

การทดสอบ

ผลติภัณฑ์ 

Thermal, Wattage, Power cycle, 

Shock, Hose-down/IP, Functional 

UL,CE 
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1.3 ประเภทของเคร่ืองคอมพวิเตอร์เกรดอุตสาหกรรม 

เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมสามารถแบ่งตามลกัษณะของตวัเคร่ืองได ้3 

แบบหลักๆ ได้แก่ 1)  เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบแร็คเมาท์ 4 ยู (4U Rackmount 

Industrial PCs) 2) เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบฝังตวั (Embedded Industrial PCs)     3)  

เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบพาเนล (Panel Industrial PCs) 

1.3.1 เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบแร็คเมาท์ 4 ยู (4U Rackmount 

Industrial PCs) คอมพิวเตอร์ชนิดน้ีถือได้ว่าเป็นคอมพิวเตอร์ท่ีมีขนาดมาตรฐานเพราะสามารถ

ติดตั้งในตูแ้ร็คมาตรฐานหนา้กวา้ง 19 น้ิวได ้ ผูใ้ชง้านสามารถเลือกระดบัประสิทธิภาพของตวัเคร่ือง

ไดทุ้กระดบัตั้งแต่ประสิทธิภาพตํ่า กลาง และประสิทธิภาพสูงท่ีรองรับการประมวลผลท่ีซบัซ้อนได้

อยา่งรวดเร็ว ออกแบบมาเพื่อใหส้ามารถทาํงานไดต่้อเน่ือง หรือเรียกอีกอยา่งวา่ ทาํงานแบบ 24/7 ซ่ึง

เหมาะสําหรับผูใ้ชท่ี้มีความตอ้งการใช้งานท่ีหลากหลาย มีความยืดหยุน่สูงเน่ืองจากเอ้ือต่อการเพิ่ม

ต่อขยายอินเตอร์เฟช (Interface) อีกทั้งยงัสามารถทาํการถอดเปล่ียนหรือเพิ่มช้ินส่วนภายในตาม

ความตอ้งการของผูใ้ชไ้ด ้(Customization) สามารถใชก้บัระบบไฟฟ้ากระแสสลบัทั้ง 110โวลต ์(ใน

สหรัฐอเมริกา และ ญ่ีปุ่น) และ 220โวลตไ์ด ้(ประเทศไทย จีน ใตห้วนั) 

ตวัแร็คทาํจากวสัดุท่ีเป็นโลหะแข็งทําหน้าท่ีสําหรับรองรับการติดตั้ งช้ินส่วน

อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ภายในทั้งหมด เพื่อป้องกนัความเสียหายต่างๆ ดา้นหนา้ตวัแร็คมีพดัลมระบาย

อากาศและแผ่นกรองละอองฝุ่ นอีกขนาดเล็ก ดา้นหน้าจะมีฝาปิดพร้อมกุญแจล็อกเพื่อป้องกนัผูไ้ม่

ประสงคดี์ หรือการกระทาํโดยไม่ตั้งใจ กดปุ่มใดๆ เช่น สวติซ์ปิด-เปิด หรือนาํอุปกรณ์อ่ืนใดมาเสียบ

ในช่อง USB ขณะเคร่ืองกําลังทาํงานอยู่ จะเห็นได้ว่าตัวแร็คน้ีทําให้ตัวเคร่ืองมีความปลอดภัย    

เหมาะสําหรับการใช้งานในพื้นท่ีอุณภูมิไม่เกิน 45 องศาเซลเซียส แต่ไม่เหมาะท่ีจะนําไปใช้ใน

บริเวณท่ีการสั่นสะเทือน 
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ภาพท่ี 2.2 เคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบแร็คเมาท ์4 ย ู(4U Rackmount) 

 

ท่ีมา:  http://www.adlinktech.com 

 

 

 
 

ภาพท่ี 2.3 การนาํคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบแร็ค 4 ย ู 

ใชใ้นกระบวนการผลิตและตรวจสอบปริมาณของเหลวและบรรจุภณัฑ์ 

 

ท่ีมา:  http://www.adlinktech.com 
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ภาพท่ี 2.4 การนาํคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบแร็ค 4 ย ู 

ใชใ้นเคร่ืองจกัรท่ีมีกระบวนการผลิตต่อเน่ือง (Line flow) 

 

ท่ีมา:  http://www.adlinktech.com 

 

1.3.2 เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบฝังตัว (Embedded Industrial 

PCs) เน่ืองด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบแร็คเมาท์ 4 ยู มีขนาดใหญ่ นํ้ าหนักมาก ไม่เหมาะท่ีจะ

นาํไปใช้งานหรือติดตั้งในพื้นท่ีจาํกดัได ้ดว้ยเหตุน้ีจึงมีการออกแบบเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบฝังตวั

เพื่อแกปั้ญหาดงักล่าว จุดเด่นของคอมพิวเตอร์ชนิดน้ีคืออุปกรณ์หลกัมีการติดตั้งฝังลงในบอร์ดมา

จากโรงงานผลิต ทาํใหไ้ม่สามารถถอดเปล่ียนภายหลงัได ้ลดปัญหาการหลุดหลวม ทาํให้ตวัเคร่ืองมี

เสถียรภาพในการทาํงานสูง ช่วยลดภาระการซ่อมบาํรุง มีขนาดเล็กกะทดัรัด มีความยืดหยุน่สูง ใน

ดา้นประสิทธิภาพนั้นก็มีให้เลือกใช้งานตามความเหมาะสมเช่นเดียวกนักบัเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบ

แร็คเมาท ์4 ย ูอีกทั้งยงัใช้พลงังานไฟฟ้าตํ่าอีกดว้ย สามารถใช้งานร่วมกบัเครือข่ายแบบมีสายหรือ

แบบไร้สาย ในบริเวณท่ีห่างไกลสามารถใช ้SIMโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพื่อการติดต่อกบัศูนยค์วบคุมได ้  

เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบฝังตวัชนิดน้ียงัสามารถแบ่งตาม

ประเภทของการระบายความร้อนได ้ 2 ประเภทดงัน้ี 

1)  เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบฝังระบายความร้อนด้วย 

พดัลม พดัลมท่ีใช้จะเป็นแบบความเร็วรอบสูง (High Speed) และมีขนาดเล็กใช้พลงังานไฟฟ้าตํ่า        

พดัลมใช้เพื่อการถ่ายเทความร้อนออกจากตวั CPU และตวัเคร่ือง ขอ้เสียจะเกิดเสียงของตวัพดัลม

ในขณะเคร่ืองทาํงาน เหมาะสาํหรับการใชง้านท่ีในบริเวณท่ีมีอุณหภูมิ 0 - 45 องศาเซลเซียส   
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2)   เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบฝังระบายความร้อนดว้ยครีบ 

(Fanless)  ดงันั้นจะไม่มีพดัลมช่วยในการระบายอากาศ โดยมีการออกแบบการถ่ายเทความร้อนจาก 

CPU ผ่านครีบระบายความร้อนออกสู่ภายนอก ข้อดีคือไม่มีเสียงดังรบกวนขณะเคร่ืองทาํงาน   

เหมาะสาํหรับการใชง้านงานในบริเวณท่ีมีอุณหภูมิ 0 - 60 องศาเซลเซียส สามารถนาํไปใชใ้นบริเวณ

ท่ีมีการสั่นสะเทือน เน่ืองจากไม่มีช่องติดตั้งพดัลมเป็นผลให้สามารถนาํไปใช้ในบริเวณท่ีมีฝุ่ นละ

ลองได ้เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบฝังตวัชนิดน้ียงัสามารถแบ่งตามประเภทของการ

เพิ่มอินเตอร์เฟสการ์ดเป็น  2 ประเภทดงัน้ี 

 (1)  เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบฝังตวัเบ็ดเสร็จ (Integrated 

embedded industrial PCs) คือ เคร่ืองท่ีมีคุณสมบติัขั้นตํ่าเพียงพอต่อการนําไปใช้งาน โดยไม่ต้อง

เพิ่มเติมอุปกรณ์ใดๆ ก็สามารถนาํไปใช้งานไดแ้ล้ว เหมาะสําหรับงานท่ีไม่สลบัซับซ้อน และไม่

ตอ้งการปรับปรุงเพิ่มเติมอุปกรณ์ภายหลงั ทาํใหมี้ราคาไม่สูง 

 (2) เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบฝังตวัและสามารถขยาย

เพิ่มอินเตอร์เฟสการ์ดได ้(Expandable Embedded  Industrial PCs) คือ เคร่ืองท่ีมีคุณสมบติัรองรับ

การเพิ่มอุปกรณ์ภายหลงั เพื่อความยืดหยุน่ในการใชง้านท่ีหลากหลาย เหมาะสําหรับงานท่ีมีโอกาส

ปรับเปล่ียนอุปกรณ์ตามความเหมาะสมของผูใ้ชง้าน ดงันั้นจึงทาํใหค้อมพิวเตอร์ประเภทน้ีมีราคาสูง   

 

               
 

ภาพท่ี 2.5 เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบฝังตวัประเภท Fanless  

 

ท่ีมา:  http://www.adlinktech.com 

 

การนําเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบฝังตัวไปใช้ ส่วนใหญ่จะนําไปติดตั้ งใน

เคร่ืองจกัรกลอตัโนมติัสมยัใหม่ ท่ีตวัเคร่ืองจกัรมีขนาดเล็ก ต้องการประสิทธิภาพสูงและความ

น่าเช่ือถือสูง เช่น การใช้ในตูค้วบคุมสัญญาณไฟจราจรตามแยกต่างๆ การติดตั้งในรถแท็กซ่ีท่ีมี

ระบบตรวจสอบเส้นทางเดินรถและบนัทึกขอ้มูลพนกังานขบั การใชใ้นด่านเก็บเงินค่าผา่นทางต่างๆ  

เป็นตน้    
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ภาพท่ี 2.6 การนาํเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบฝังตวัประเภท Fanless 

ใชง้านในด่านเก็บเงินค่าผา่นทาง 

 

ท่ีมา:  http://www.adlinktech.com 

 

 
 

ภาพท่ี 2.7 การนาํเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบฝังตวัประเภท Fanless 

เพื่อตรวจจบัผูฝ่้าฝืนกฎจราจร 

 

ท่ีมา:  http://www.adlinktech.com 
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ภาพท่ี 2.8 การนาํเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบฝังตวัประเภท Fanless 

เพื่อควบคุมอุณหภูมิของเตาหลอม 

 

ท่ีมา:  http://www.adlinktech.com 

 

 
ภาพท่ี 2.9 การนาํเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบฝังตวัประเภท Fanless 

เพื่อบริหารจดัการรถโดยสารสาธารณะ 

 

ท่ีมา:  http://www.adlinktech.com 
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1.3.3 เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบพาเนล (Panel Industrial PCs)        

เป็นคอมพิวเตอร์ผสมผสานกันระหว่างบอร์ดชุดประมวลผลหลัก (Mother board) และชุดจอ 

แสดงผล(Monitor) ท่ีสามารถสั่งงานผ่านระบบสัมผสั (Touch Screen) มารวมไวใ้นเคร่ืองเดียวกนั   

เพื่อความสะดวกในการใชง้านของผูใ้ช้ในโรงงาน และลดภาระการจบัถือเมา้ส์ (Mouse) ทาํให้การ

ควบคุมสั่งการเป็นไปอยา่งง่ายและคล่องตวั ขอ้ดีของระบบสัมผสัคือสามารถรองรับการสวมถุงมือ  

สามารถใชข้องแข็งท่ีไม่แหลมคมในการกดแทนน้ิวไดด้ว้ย ตวัเคร่ืองสามารถเลือกหน่วยประมวลผล

ท่ีมีประสิทธิภาพในการใช้งานท่ีเหมาะสม และสามารถเลือกขนาดของจอแสดงผลไดห้ลายขนาด

ไดแ้ก่ 8.4น้ิว 10.4น้ิว 12.1น้ิว 15น้ิว 17น้ิว 19น้ิว 21น้ิว 25น้ิว เป็นตน้ คอมพิวเตอร์ชนิดพาเนลมกัจะ

นาํไปติดตั้งกบัตวัตูค้วบคุม หรือติดตั้งบริเวณฝาหน้าของเคร่ืองจกัร โดยทาํการเจาะให้เฉพาะหน้า

จอแสดงผลโผล่ออกมาเท่านั้น ในขณะท่ีสายต่อต่างๆ จะถูกจดัเก็บไวภ้ายในตูค้วบคุม    

ในการเลือกซ้ือใช้งานควรคาํนึงถึงมาตรฐานท่ีเป็นตวักาํหนดความสามารถ

ในป้องกนัตวัเคร่ือง นั่นคือค่าของ IP Rating (Ingress Protection Ratings) คือ ดชันีท่ีแสดงถึงความ 

สามารถการป้องกนัส่ิงแปลกปลอม ท่ีจะเขา้ไปในอุปกรณ์นั้นๆได ้ แบ่งเป็นของแข็งและของเหลว 

ของแข็งเช่น ฝุ่ น ผง เศษไม ้เศษเหล็ก และวสัดุต่างๆ ท่ีจะเล็ดลอดเขา้ไปในอุปกรณ์ ของเหลว เช่น 

นํ้ า ฝน ละอองฝน IP Ratings คือ มาตรฐานท่ีใชว้ดัความสามารถในการปกป้องส่ิงท่ีอยู่ภายในของ

อุปกรณ์อิเล็คทรอนิกส์ทั้งหลายมาตรฐาน น้ีถูกพฒันาข้ึนมาโดย European Committee for Electro 

Technical Standardization (CENELEC)(NEMA IEC 60529) โดยเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม

พาเนล ส่วนใหญ่จะมีมาตรฐาน IP คือ 65 เป็นอยา่งนอ้ย 

 

ตารางท่ี 2.2 ความหมายของดชันี IP Rating 

 

รหัส 
รหัสตัวแรก  แสดงความสามารถในการ 

ป้องกนัของแขง็เล็ดลอดเขา้ภายใน 

รหัสตัวทีส่อง  แสดงความสามารถในการ 

ป้องกนัของเหลวเล็ดลอดเขา้ภายใน 

0 ไม่มีการป้องกนั ไม่มีการป้องกนั 

1 สามารถป้องกนัของแขง็ท่ีมี

เส้นผา่ศูนยก์ลางมากกวา่ 50 มม.  

ไม่ใหผ้า่นลอดเขา้ไปได ้

สามารถป้องกนันํ้าท่ีตกมาในแนวด่ิงได ้

2 สามารถป้องกนัของแขง็ท่ีมี

เส้นผา่ศูนยก์ลางมากกวา่ 12 มม.  

ไม่ใหผ้า่นลอดเขา้ไปได ้

สามารถป้องกนันํ้าท่ีตกมาในแนวด่ิงได ้     

และในแนวทาํมุม 15 องศาในแนวด่ิงได ้
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ตารางท่ี 2.2 (ต่อ) 

 

รหัส 
รหัสตัวแรก  แสดงความสามารถในการ 

ป้องกนัของแขง็เล็ดลอดเขา้ภายใน 

รหัสตัวทีส่อง  แสดงความสามารถในการ 

ป้องกนัของเหลวเล็ดลอดเขา้ภายใน 

3 สามารถป้องกนัของแขง็ท่ีมี

เส้นผา่ศูนยก์ลางมากกวา่ 2.5 มม.  

ไม่ใหผ้า่นลอดเขา้ไปได ้

สามารถป้องกนันํ้าท่ีตกมาในแนวด่ิงได ้     

และในแนวทาํมุม 60 องศาในแนวด่ิงได ้

4 สามารถป้องกนัของแขง็ท่ีมี

เส้นผา่ศูนยก์ลางมากกวา่ 1.0 มม.  

ไม่ใหผ้า่นลอดเขา้ไปได ้

สามารถป้องกนันํ้าท่ีสาดมาจาก          

ทุกทิศทางได ้

5 สามารถป้องกนัฝุ่ นได ้ สามารถป้องกนันํ้าท่ีถูกฉีดทุกทิศทางได ้

6 สามารถป้องกนัฝุ่ นไดอ้ยา่งสมบูรณ์ สามารถป้องกนันํ้าท่ีฉีดอยา่งรุนแรงได ้

7  สามารถป้องกนัความเสียหายจากนํ้าท่วมได ้

8  สามารถป้องกนัความเสียหายจากนํ้าท่วมได ้

ท่ีมา:  http://www.dsmt.com/pdf/resources/iprating.pdf 

 

 
 

ภาพท่ี 2.10 เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบพาเนล (Panel industrial PCs) 

 

ท่ีมา:  http://www.axiomtek.com 

 

http://www.dsmt.com/pdf/resources/iprating.pdf


18 
 

เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบพาเนลน้ียงัสามารถแบ่งตาม

ประเภทของการระบายความร้อนได ้ 2 ประเภทดงัน้ี 

1)   เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบพาเนลฝังตวัและระบายความ

ร้อนด้วยพดัลม พดัลมท่ีใช้จะเป็นแบบความเร็วรอบสูง (High Speed) และมีขนาดเล็กใช้พลงังาน

ไฟฟ้าตํ่า พดัลมใชเ้พื่อการถ่ายเทความร้อนออกจากตวั CPU และตวัเคร่ือง ขอ้เสียจะเกิดเสียงของตวั

พดัลมในขณะเคร่ืองทาํงาน  เหมาะสาํหรับการใชง้านท่ีในบริเวณท่ีมีอุณหภูมิ 0 - 45 องศาเซลเซียส   

2)  เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบพาเนลฝังตวัระบายความร้อน

ดว้ยครีบ (Fanless) ดงันั้นจะไม่มีพดัลมช่วยในการระบายอากาศ โดยมีการออกแบบการถ่ายเทความ

ร้อนจาก CPU ผ่านครีบระบายความร้อนออกสู่ภายนอก ขอ้ดีคือไม่มีเสียงดงัรบกวนขณะเคร่ือง

ทาํงาน เหมาะสําหรับการใช้งานงานในบริเวณท่ีมีอุณหภูมิ 0 - 60 องศาเซลเซียส สามารถนาํไปใช้

ในบริเวณท่ีมีการสั่นสะเทือน เน่ืองจากไม่มีช่องติดตั้งพดัลมเป็นผลให้สามารถนาํไปใชใ้นบริเวณท่ี

มีฝุ่ นละลองได ้

 

       
 

ภาพท่ี 2.11 เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบพาเนล (Fanless Panel industrial PCs) 

 

ท่ีมา:  http://www.axiomtek.com 

 

และเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบฝังตวัชนิดน้ียงัสามารถแบ่ง

ตามประเภทของการเพิ่มอินเตอร์เฟสการ์ดเป็น  2 ประเภทดงัน้ี 

1)   เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบพาเนลฝังตัวเบ็ดเสร็จ 

(Integrated embedded industrial PCs) คือ เคร่ืองท่ีมีคุณสมบัติขั้นตํ่าเพียงพอต่อการนําไปใช้งาน  

โดยไม่ตอ้งเพิ่มเติมอุปกรณ์ใดๆ ก็สามารถนาํไปใชง้านไดแ้ลว้ เหมาะสําหรับงานท่ีไม่สลบัซบัซ้อน  

และไม่ตอ้งการปรับปรุงเพิ่มเติมอุปกรณ์ภายหลงั ทาํใหมี้ราคาไม่สูง 



19 
 

2)   เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมแบบพาเนลฝังตวัและสามารถ

ขยายเพิ่มอินเตอร์เฟสการ์ดได้ (Expandable Embedded  Industrial PCs) คือ เคร่ืองท่ีมีคุณสมบัติ

รองรับการเพิ่มอุปกรณ์ภายหลงั เพื่อความยดืหยุน่ในการใชง้านท่ีหลากหลาย เหมาะสําหรับงานท่ีมี

โอกาสปรับเปล่ียนอุปกรณ์ตามความเหมาะสมของผูใ้ชง้าน  ดงันั้นจึงทาํให้คอมพิวเตอร์ประเภทน้ีมี

ราคาสูง 

 

2.   แนวคดิพฤติกรรมผู้บริโภค   

 

2.1 ความหมายของผู้บริโภค 

 ผูบ้ริโภค (Consumer) คือ บุคคลหน่ึงหรือหลายๆบุคคลท่ีแสดงออกถึงสิทธิท่ี

ตอ้งการจะใชบ้ริการหรือผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายในตลาด โดยสิทธิดงักล่าวอาจจะเป็นการซ้ือ  เช่าซ้ือ  

ให้เช่า หรือได้มาโดยมีค่าตอบแทนก็ได้ ผูบ้ริโภคถือได้ว่าเป็นผูใ้ช้ประโยชน์จากบริการหรือ

ผลิตภณัฑ์ขั้นสุดทา้ย ดงันั้นทุกคนคือผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนัทั้งในดา้น อายุ  รายได ้ 

ระดบัการศึกษา ศาสนา วฒันธรรม ประเพณี ค่านิยม และรสนิยม ทาํให้มีความตอ้งการบริการหรือ

ผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนั ผลลพัธ์ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากบริการหรือผลิตภณัฑ์คือความพึงพอใจ ทั้งน้ี

ผูบ้ริโภค อาจเป็นปัจเจกบุคคล ครอบครัว หรือกลุ่มบุคคลก็ได ้

2.2 พฤติกรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง กระบวนการการหรือพฤติกรรม

การตัดสินใจ การซ้ือ การใช้ และการประเมินผลการใช้สินค้าหรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมี

ความสาํคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต ลูกคา้ (Customer) หมายถึง บุคคล

ผูท่ี้ทาํการซ้ือหรือคาดกว่าจะซ้ือสินคา้หรือบริการจากแหล่งใดแหล่งหน่ึง ซ่ึงผูซ้ื้อ (Buyer) อาจจะ

ไม่ใช่เป็นผูใ้ช ้(User) สินคา้หรือบริการนั้นก็ได ้(ฉตัยาพร  เสมอใจ, 2550:19)  

2.2.1 ลูกค้ารายบุคคล (Personal Customer) หมายถึงผูซ่ึ้งซ้ือสินคา้หรือบริการ เพื่อ

การใชส่้วนตวัหรือใชใ้นครอบครัว เช่น คุณออ้ยใจซ้ือผา้เช็ดตวัและของใชใ้นบา้น คุณเคซ้ือไขควง

ไวซ่้อมของเล่นใหลู้ก 

2.2.2 ลูกค้าองค์กร (Organization Customer) หมายถึง องค์การซ่ึงซ้ือสินค้าหรือ

บริการเพื่อใช้เป็นส่วนประกอบในการผลิตสินค้าและบริการหรือดาํเนินงานขององค์กร ลูกค้า

องคก์าร จึงสามารถเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่ ผูใ้ชง้านทางอุตสาหกรรม (Industrial User) เช่น ฝ่ายผลิตทาํ

เร่ืองขอสั่งซ้ือคอมพิวเตอร์สาํหรับทดแทนเคร่ืองท่ีชาํรุดในโรงงาน 
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2.2.3 ผู้บริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งมีความเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมการ

ประเมินการครอบครอง และการใช้สินคา้และบริการ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อการใช้เองหรือเพื่อใช้

ในครัวเรือน  หรือเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่ ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย (Ultimate Consumer)   

2.2.4 ผู้ บ ริ โภ ค ที่ เป็ น อ งค์ ก ร  (Organization  Consumer) คื อ  ผู ้บ ริโภ ค ท่ี เป็ น

หน่วยงานต่างๆ ท่ีจดัซ้ือเพื่อนาํไปตน้ทุนเพื่อผลิตต่อหรือจดัจาํหน่ายต่อ การซ้ือมกัจะมีการจดัการ

บทบาทหนา้ท่ี ในกระบวนการตดัสินใจ จนถึงการดาํเนินการซ้ือและใช้ท่ีชดัเจน แต่การแยกหน้าท่ี

ออกเป็นหลายส่วนอาจจะทาํใหมี้ปัญหาต่อส่ิงท่ีตอ้งการซ้ือกบัส่ิงท่ีซ้ือจริงดงัรูป 

 

 

 

                        

                        ส่ิงท่ีตอ้งการใช ้                      ส่ิงท่ีซ้ือ                         การใชง้านจริง 

 

ภาพท่ี 2.12 ปัญหาความตอ้งการกบัการตดัสินใจซ้ือท่ีไม่ตรงกนั 

 

ท่ีมา: (ฉตัยาพร  เสมอใจ, 2550: 21)  

 

Michel R. Solomon (2015: 20) อธิบายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ี

เก่ียวขอ้งกบับุคคลหรือกลุ่มคนในการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ การซ้ือผลิตภณัฑ์ การซ้ือบริการ การซ้ือ

ความคิดสร้างสรรค ์หรือซ้ือประสบการณ์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ  

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคแบ่งออกได ้3 กลุ่มไดแ้ก่ (Michel R. Solomon 2015: 6)  

1.  ต้องการความร่วมมือ (Need for affiliation) ส่วนใหญ่มักพบในบริษัท หรือ

กลุ่มคน ความตอ้งการน้ีเพื่อตอบสนองคนในกลุ่มนั้นๆ 

2.  ตอ้งการอาํนาจ (Need for power) หรือตอ้งการควบคุมสภาพแวดลอ้มหน่ึงๆ 

ยกตวัอยา่งวทิยแุบบพกพาขนาดใหญ่สามารถส่งผลต่อรสนิยมทางดนตรีต่อผูฟั้งคนอ่ืนๆ 

3.  ต้องการไม่เหมือนใคร (Need for uniqueness) มีความพอใจต่อผลิตภัณฑ์ท่ี

ไดรั้บ เป็นการยนืยนัตวัตนของผูบ้ริโภค ทาํใหเ้กิดความโดดเด่นและแตกต่าง  
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2.3 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzer consumer behavior) เป็นกระบวนการ

หน่ึงท่ีผูข้ายจาํเป็นตอ้งกระทาํ  เพราะการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคทาํให้ทราบถึงข้อมูล 

เชิงลึกเพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจก่อนท่ีจะเร่ิมหรือปรับปรุงธุรกิจ ผูข้ายจะตอ้งศึกษาพฤติกรรม

ของกลุ่มเป้าหมาย เพื่อท่ีจะทราบว่าบริการและผลิตภณัฑ์ของเราสามารถตอบสนองผูบ้ริโภคได้

หรือไม่  เค ร่ืองมือดังกล่าวคือ  การวิเคราะห์  6Ws และ 1H  เพื่ อให้ได้ค ําตอบตามหลัก 7Os  

ดงัต่อไปน้ี (ฉตัยาพร  เสมอใจ, 2550: 21)  

2.3.1  ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is target market?) เพื่อหากลุ่มท่ีใช้สินคา้หรือ

บริการ หรือมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือหรือใช้สินค้าหรือบริการนั้ นๆ ซ่ึงจะช่วยให้ทราบลักษณะกลุ่ม 

เป้าหมาย (Occupant) ท่ีแทจ้ริง โดยกาํหนดจาก อาย ุเพศ การศึกษา รายได ้อาชีพ รูปแบบการใชชี้วิต 

โดยอา้งอิงจากหลกัประชากรศาสตร์เป็นตวักาํหนด 

2.3.2  ตลาดซ้ืออะไร (What does the market buy?) การวิเคราะห์น้ีเพื่อต้องการ

ทราบความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ (Object) บริการหรือผลิตภณัฑ์นั้นสามารถตอบสนองของ

ผูบ้ริโภคไดห้รือไม่ โดยวิเคราะห์ผลิตภณัฑ์ในเร่ืองของ จุดเด่นผลิตภณัฑ์ ส่ิงท่ีสามารถดึงดูดลูกคา้

ได ้ความทนทานความแตกต่างจากคู่แข่ง ผลิตภณัฑต์รงต่อจุดประสงคข์องผูใ้ชห้รือไม ่

2.3.3  ทําไมจึงซ้ือ  (Why does the market buy?) เป็นการวิเคราะห์หาเหตุผลท่ี

แทจ้ริง (Objective) ในการตดัสินใจของลูกคา้ว่าทาํไมผูบ้ริโภคจึงตดัสินใจซ้ือ สาเหตุดงักล่าวตอ้ง

วเิคราะห์ทั้งสภาพแวดลอ้มภายใน และสภาพแวดลอ้มภายนอกเพื่อหาสาเหตุท่ีแทจ้ริง 

 2.3.4  ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participate in the buying?) การตดัสินใจซ้ือ

อาจมีบุคคลอ่ืนเขา้มามีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Organization) โดยอา้งอิงจาก

กลุ่มบุคคลท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจ ให้ความเช่ือถือและไวใ้จ เช่น บุคคลในครอบครัว บุคคล

ใกลชิ้ด บุคคลในหน่วยงานผูบ้งัคบับญัชา ท่ีปรึกษา ถา้ผูซ้ื้อมีหนา้ท่ีในการตดัสินใจใหก้บัผูใ้ช ้ธุรกิจ

อาจตอ้งมุ่งเนน้ท่ีกลุ่มผูซ้ื้อเป็นหลกั 

2.3.5 ซ้ือเมื่อใด (When does the market buy?) ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั

ตามโอกาสท่ีจะใช ้ดงันั้นการวเิคราะห์โอกาสในการซ้ือของลูกคา้ (Occasion) เป็นการวิเคราะห์เพื่อ

เตรียมรับมือในการผลิต เตรียมวางแผนส่งเสริมการตลาดในเวลาท่ีเหมาะสม เช่น เช้า กลางวนั เยน็ 

กลางคืน ตามฤดูกาล ตามรอบงบประมาณประจาํปี เป็นตน้    
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2.3.6 ซ้ือที่ไหน (Where does the market buy?) เป็นการวิเคราะห์ว่าผูบ้ริโภคจะ

สามารถซ้ือไดจ้ากท่ีไหน (Outlet) เป็นการกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่ายและสถานท่ีวา่ลูกคา้จะซ้ือ

ผลิตภณัฑไ์ดจ้ากท่ีไหนบา้ง เช่น ผูบ้ริโภคเขา้ไปซ้ือท่ีหนา้ร้าน ซ้ือผา่นหนา้เวบ็ไซต ์ซ้ือผา่นพนกังาน

ฝ่ายขายท่ีออกไปเยี่ยมพบผูบ้ริโภค ซ้ือกับหน่วยขายรถเคล่ือนท่ี หรือซ้ือในโอกาสท่ีเจอกนันอก

สถานท่ีและมิใช่สถานท่ีทาํงาน เช่น สนามกอลฟ์ ไนทค์ลบั งานเล้ียง ร้านกาแฟ เป็นตน้   

2.3.7 ซ้ืออย่างไร (How does the market buy?) เป็นการวิเคราะห์ถึงขั้นตอนการ

ตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญหา ทาํการคน้หาข้อมูลเพื่อแก้ไขหรือลดปัญหานั้นๆ  

ทาํการประเมินทางเลือกในการแกปั้ญหา และตดัสินใจซ้ืออยา่งไร จะช่วยใหธุ้รกิจมีขอ้มูลในการวางแผน 

การส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายใหม้ากท่ีสุด   

นอกจากน้ีการทราบถึงความรู้สึกของลูกค้าหลังการซ้ือ การใช้ผลิตภัณฑ์นั้ น  

จะช่วยให้ทราบถึงแนวทางในการปรับปรุงสินคา้และบริการให้ดี และสามารถตอบสนองต่อลูกคา้

ไดดี้ยิง่ข้ึน  

2.4  แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค  

แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค(Consumer behavior model) เป็นการศึกษาเหตุจูง

ใจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการโดยมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) เป็นเหตุจูงใจให้เกิด

การซ้ือสินคา้ (buying motive) ซ่ึงอาจใช้เหตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใช้เหตุจูงใจซ้ือดา้นจิตวิทยา   

ส่ิงกระตุน้จะส่งผา่นไปยงักล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer‘s black box) ความรู้สึกนึก

คิดของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องดาํ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได้ จึงตอ้งพยายามคน้หา

ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ  

จะนาํไปสู่การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ   

 
 



23 
 

 กอนยาภนุ้ตะ รกง ่ ิ ส(stimulus)

 ดาลตรากงาทน้ ุ ตะรกง ่ ิ ส(marketing stimulus)  นื่ๆ อน้ ตุะ รกง่ ิ ส(other stimulus)
-  ์ ฑณั ภต ิ ลผ(product)

- ราคา (price)

-  ยา ่ นหาํ จรา กงา ทงอ่ ช(place)

- การส่งเสริมการตลาด (promotion)

- การเมือง (pilitical)

- เศรษฐกิจ (economic)

-  มคง ั ส(social)

-  ี ยลโ นโคทเ(technology)

 อ้ื ซ้ ผูง อขดิ คกึ นกึ สู้ ร มา วคอื รหา ดํง อ่ลก(buyer’s black box)

ลคคุ บนว่สย ั จจั ป

- การรับรู้ปัญหา

- ลู มอข้า หน้คราก

- การประเมินผลทางเลือก

า ยทิ วติ จนา ้ ดยั จจ ั ป
- การจูงใจ

- การรับรู้

- การเรียนรู้

- ความเช่ือถือ

- ิ ตคนศั ท

- บุคคลิกภาพ

- แนวคิดของตนเอง

นา้ ดยั จจัปสังคม
- ครอบครัว

- มุ่ ลกงิอง า้อ

- บทบาทและสถานะ

มรรธนฒั วนา ้ ดย ั จ
- นาฐ น้ ื พมร รธนฒั ว

- ยอ่ ย มรรธนฒั ว

- มคงั สน้ ั ช

 อ้ ื ซ้ ู ผงอขอื้ซรากนอตนั้ข(buyer’s decision process)

- อายุ

- อาชีพ

- การศึกษา

- รายได้

- วั รคบอรคติ วี ชรจงว

- อ้ ื ซจใ นิสดั ตราก

- อ ้ ื ซรากง ั ลหย า ภมรรกิ ตฤพ

- ์ ฑณัภติลผกอืลเร า ก

- า ้ คนิ สา รตกอื ลเ ร าก

- ยาข้ ู ผกอื ลเราก

 อ้ ื ซ้ ู ผงอขงอนสบอตรา ก

- อ้ ื ซรา กนใา ลวเ

- อ้ ืซรา กณามิรป

 
 

ภาพท่ี 2.13 รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 

ท่ีมา: Kotler, 2003:184 อา้งถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2546: 198 
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3.   แนวคดิกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคของแต่ละคนไม่เหมือนกนั มีความแตกต่างกนั  

ผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่างกัน การตัดสินใจก็แตกต่างกันกัน แม้แต่ผลิตภัณฑ์เดิมก็ตาม เม่ือ

สถานการณ์เปล่ียนไปหรือมีตวัแปรอ่ืนเขา้มาก็จะทาํใหก้ารตดัสินใจแตกต่างออกไปจากเดิม  ในการ

ตดัสินใจบางคร้ังผูบ้ริโภคก็ไม่จาํเป็นตอ้งมีเหตุผลในการซ้ือทุกคร้ังไป กระบวนการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคมี 3 ลกัษณะ ไดแ้ก่  1. การตดัสินใจท่ีมีกระบวนการซบัซอ้น 2. การตดัสินใจท่ีมีกระบวนการ 

ไม่ซบัซอ้น และ 3. การตดัสินใจตามความคุน้เคย 

1. การตดัสินใจท่ีมีกระบวนการซบัซอ้น 

เป็นการซ้ือท่ีมีความกงัวลสูง หรือการซ้ือเก่ียวพนัสูง (High Involvement Purchase)  

ซ่ึงผูซ้ื้อมกัมีความกงัวลใจมาก หรือมีความยุง่ยากใจท่ีจะซ้ือ  อาจเกิดความรู้สึกวา่ถา้ซ้ือผดิแลว้จะทาํ

ให้เกิดความเสียหายอย่างมาก และตอ้งใช้ความพยายามในการหาขอ้มูลมาก มกัเกิดกบัผลิตภณัฑ์

เก่ียวพนัสูง (High Involvement Product) ซ่ึงมกัมีราคาสูง อาจจะไม่ไดซ้ื้อบ่อยๆ และบางคร้ังก็เป็น

ผลิตภัณ ฑ์ ท่ีไม่ คุ ้นเคย มีความเก่ียวข้องกับเร่ืองศักด์ิศรีหรือรสนิยม  ซ่ึ งคอมพิวเตอร์เกรด

อุตสาหกรรมจดัไดว้า่เป็นผลิตภณัฑเ์ก่ียวพนัสูงตวัหน่ึง 

2. การตดัสินใจท่ีมีกระบวนการซบัซอ้น 

เป็นการซ้ือท่ีมีความกงัวลตํ่า หรือการซ้ือเก่ียวพนัตํ่า (Low Involvement Purchase)

ซ่ึงผูซ้ื้อไม่มีความกงัวลใจ เพราะผลิตภณัฑ์มีราคาตํ่า คุณสมบติัมีความใกลเ้คียงกนัมาก ผูบ้ริโภคใช้

เกณฑใ์นการตดัสินอยา่งง่ายๆ หรือเป็นการซ้ือโดยท่ีไม่ไดว้างแผนไวล่้วงหนา้ 

3. การตดัสินใจตามความคุน้เคย 

ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ท่ีตนเองมีประสบการณ์ มีความรู้เก่ียวกบัตวัสินคา้นั้นเป็นอยา่งดี   

เป็นการซ้ือในตราสินคา้เดิม หรือเป็นการซ้ือซํ้ า ซ่ึงการซ้ือซํ้ าสามารถแบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะคือ  

3.1 การซ้ือซํ้ าดว้ยความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) 

3.2 การซ้ือตามแรงเฉ่ือย (Inertia) 

การซ้ือซํ้ าด้วยความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) เป็นการซ้ือซํ้ าเพราะเกิด

ประสบการณ์การซ้ือท่ีดี  เกิดความพึงพอใจ ซ่ึงเกิดกบัผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวพนัสูง ส่วนการซ้ือตามแรง

เฉ่ือย (Inertia) เป็นการซ้ือซํ้ าเน่ืองจากไม่มีแรงกระตุน้ให้เปล่ียนตราสินคา้ ไม่ไดเ้กิดจากความภกัดี

ต่อตราสินคา้ แต่อาจเกิดจากไม่มีทางเลือกอ่ืน ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการเสียเวลาในการเสาะหาทางเลือก

ใหม่หรือไม่มีอะไรจูงใจใหต้อ้งเลือก 
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3.1 การตัดสินใจ (Decision Making) 

 การตัดสินใจ หมายถึง การพิจารณาไตร่ตรองข้อมูลเพื่อกําหนดทางเลือกเพื่อ

นาํไปสู่การตดัสินใจในท่ีสุด การตดัสินใจมีความสําคญัยิ่งต่อการผลลพัธ์ท่ีจะเกิดข้ึน ไม่ว่าจะเป็น

การตดัสินใจในการใช้ชีวิตประจาํวนั การตดัสินใจของพนกังาน ผูบ้ริหาร ไม่วา่จะทาํงานตาํแหน่ง

ใดก็ตามในองค์การต่างๆ คุณภาพของการตัดสินใจมีต่อผลการดําเนินงานขององค์การนั้ นๆ   

ก่อให้เกิดผลดีและผลเสียหากขอ้มูลท่ีไดมี้คุณภาพท่ีแตกต่างกนั การตดัสินใจของบุคคล หรือการ

ตดัสินใจเป็นหมู่คณะยอ่มมีความแตกต่างกนัไปอีกดว้ย การตดัสินใจอาจเกิดข้ึนแบบซํ้ าๆ ไม่ตอ้งมี

การกลัน่กรองขอ้มูลมากมาย  บางคร้ังการตดัสินใจก็เป็นไปอยา่งฉบัพลนัเพื่อแกปั้ญหาแบบเฉพาะ

หน้าโดยไม่มีการคาดคิดมาก่อนหน้า หรือการตดัสินใจท่ีตอ้งอาศยัการวิเคราะห์ขอ้มูลจาํนวนมาก    

มีการวางแผนคาดการณ์ผลท่ีจะเกิดข้ึนตามมา การตดัสินใจท่ีดีจะก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดและมี

ขอ้ผดิพลาดนอ้ยท่ีสุดเช่นกนั 

3.2 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Consumer Purchase Decision Process) 

 บางคร้ังผูบ้ริโภคอาจจะคิดต่างจากการกระทาํก็ยอ่มเป็นไปได ้ ดงันั้นการวเิคราะห์

กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคจึงกาํเนิดข้ึน เราเรียกขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคไดท้าํการเลือกผลิตภณัฑ์

หรือบริการท่ีตอ้งการจะซ้ือวา่ กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค มี 5 ขั้นตอนดงัน้ี (นิเวศน์  ธรรมะ 

และคณะ, 2552: 43) 

 
 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.14 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
                                                       

ท่ีมา: นิเวศน์  ธรรมะ และคณะ, 2552: 43 

การตระหนกัถึงปัญหา (มองเห็นความตอ้งการ) 

 

การแสวงหาขอ้มูล (คน้หาคุณค่า) 

 

การพิจารณาทางเลือก (ประเมินคุณค่า) 

 

การตดัสินใจซ้ือ (ซ้ือคุณค่า) 

 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (คุณค่าในการใชง้าน) 
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3.3.1 การตระหนังถึงปัญหา: การมองเห็นหรือรับรู้ถึงความต้องการ (Problem 

recognition: Perceiving need) ในขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการใน

สินคา้หรือการบริการซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจาํเป็น (Needs) 

3.3.2  การแสวงหาข้อมูล: การค้นหาคุณค่า (Information search: Seeking Value) 

เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการแล้ว ลาํดบัขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการ

แสวงหาขอ้มูล เพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจ ผูบ้ริโภคอาจเร่ิมจากการตรวจสอบความทรงจาํของ

ประสบการณในอดีตกบัผลิตภณัฑห์รือตราผลิตภณัฑ ์พฤติกรรมน้ีเรียกวา่ การแสวงหาขอ้มูลภายใน  

ซ่ึงมกัเกิดข้ึนกบัผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือบ่อยๆ หรือซ้ือเป็นประจาํ หรือบางทีผูบ้ริโภคก็พยายาม แสวงหา

ขอ้มูลภายนอก เม่ือความรู้หรือประสบการณ์ในอดีตไม่เพียงพอต่อการตดัสินใจ เน่ืองจากมีความ

เส่ียงในการตดัสินใจมาก แหล่งขอ้มูลภายนอก ไดแ้ก่ 

1)   แหล่งข้อมูลบุคคล (Personal sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน 

ครอบครัว คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ 

2)   แหล่งขอ้มูลทางการตลาด (Commercial sources) เป็นการแสวงหาจาก

แหล่งของสินคา้และบริการ เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณาจากส่ือต่างๆ การสอบถามพนักงานขาย 

จุดจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์

3)   แหล่งข้อมูลสาธารณะ (Public sources) เป็นการแสวงหาข้อมูลจาก

แหล่งท่ีเปิดเผยทัว่ไป ไดแ้ก่ การสอบถามขอ้มูลของสินคา้หรือบริการจากส่ือสารมวลชน ขอ้มูลท่ี

เปิดเผยจากภาครัฐบาล หรือขอ้มูลจากเอกชน 

3.3.3 การพิจารณาทางเลือก: การประเมินคุณค่า (Alternative Evaluation: As-

sessing Value) เม่ือผ่านขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลแลว้ ผูบ้ริโภคจะ 1) กาํหนดมาตรฐาน หรือจุดท่ี

ตอ้งพิจารณาสําหรับการซ้ือ 2) การจดัเตรียมขอ้มูลของตราผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจะผ่านมาตรฐานท่ีได้

กาํหนดไว ้3) การกาํหนดคุณค่าท่ีไดรั้บ หรือการให้คะแนนในแต่ละมาตรฐานท่ีใชใ้นการประเมิน 

ซ่ึงผูบ้ริโภคอาจใช้มาตรฐานใดมาตรฐานหน่ึงในการพิจารณาหรือใช้มาตรฐานทั้งหมดในการ

พิจารณาร่วมกนัก็ได ้

3.3.4 การตัดสินใจซ้ือ: การซ้ือคุณค่า (Purchase decision: Buying Value) หลังจากท่ี

ไดท้าํการประเมินตวัเลือกจากกลุ่มผลิตภณัฑท่ี์เลือกไวพ้ิจารณาไวแ้ลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของ

การตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
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1) ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ (Brand Decision) 

2) ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 

3) ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 

4) เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 

5) วธีิการในการชาํระเงิน (Payment-method Decision) 

3.3.5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ: คุณค่าการใช้งาน (Post purchase behavior: Value in 

Consumption or Use) หลงัจากท่ีลูกคา้ได้ทาํการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแล้วนั้น นักการ

ตลาดจะตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ี

ลูกคา้ทาํการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง กบัส่ิงท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บจริง 

ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกว่าท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการ

นั้น โดยถ้าลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซํ้ า หรือบอกต่อเป็นตน้ แต่เม่ือใดก็

ตามท่ีคุณค่าท่ีได้รับจริงตํ่ากว่าท่ีได้คาดหวงัเอาไว ้ลูกค้าก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ี

ตามมาก็คือ ลูกคา้จะเปล่ียนไปใช้ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ 

ดว้ย 

ดว้ยเหตุน้ี นกัการตลาดจึงตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากท่ี

ลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแล้ว โดยอาจจะทาํผ่านการใช้แบบสํารวจความพึงพอใจ หรือจดัตั้ง

ศูนยรั์บขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้ 

3.4  บทบาททีเ่กีย่วข้องในการซ้ือ (Buying roles) 

การตดัสินซ้ือของผูบ้ริโภค สามารถแบ่งออกได้เป็น 5 แนวทางดว้ยกนัดงัน้ี (อจัจิมา 

เศรษฐบุตร,  2552: 39) 

1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ ผูท่ี้เร่ิมแนะนาํหรือเป็นผูเ้สนอความคิดเห็นใหซ้ื้อสินคา้ 

2. ผูช้กัจูง (Influencer) คือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้วา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ 

3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider)  คือ ผูท่ี้มีส่วนพิจารณาหรือเป็นผูพ้ิจารณาตดัสินใจซ้ือ

ทั้งหมดวา่  จะซ้ือหรือไม่  จะซ้ืออยา่งไร  หรือซ้ือท่ีไหน  ซ้ือเม่ือไหร่ 

4. ผูซ้ื้อ (Purchase) คือ ผูท่ี้ทาํการซ้ือจริงๆ 

5. ผูใ้ช ้(User) คือ ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชสิ้นคา้นั้น 
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3.5 อิทธิพลของสถานการณ์ (Situation Influence) บ่อยคร้ังท่ีสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน

ระหว่างการซ้ือมีผลกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจท่ีซ้ือของผูบ้ริโภค อิทธิพลท่ีมีผลกระทบต่อ

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีมากมาย ดงัภาพท่ี 2.15  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.15 อิทธิพลต่างๆ ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 

ท่ีมา: นิเวศน์  ธรรมะ  และคณะ, 2522 : 49 

 

กระบวนการตดัสินใจซื้อ 

      - การตระหนักถึงปัญหา 

      - แสวงหาข้อมลู 

      - พิจารณาทางเลือกตัดสินใจซ้ือ 

      - พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 

อทิธิพลภายนอก 

 - อิทธิพลบุคคล 

 - กลุ่มอ้างอิง 

 - ครอบครัว 

 - วฒันธรรมกลุ่มย่อย 

 

 

อทิธิพลของส่วนประสมการตลาด 

                    - ผลิตภัณฑ์ 

                    - ราคา 

                    - การจัดจาํหน่าย 

                    - การส่ือสาร 

 

อทิธิพลของสภาพแวดล้อม 

       - วตัถปุระสงค์                           - ผลกระทบช่ัวคราว 

       - สภาพแวดล้อมทางสังคม        - เหตกุารณ์ท่ีเกิดขึน้ก่อนหน้า 

       - สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

        

        

 

อทิธิพลภายใน 

 - แรงจูงใจ 

 - บุคลิกภาพ 

 - การรับรู้ 

 - ค่านิยมความเช่ือและ

ทัศนคติ 

- รูปแบบการใช้ชีวิต 
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4.  แนวคดิส่วนประสมการตลาด 

 

 4.1  การพฒันาทางการตลาด 

4.1.1 แนวคิดท่ีมุ่งพฒันาการผลิต (Production concept) เป็นแนวคิดของผูป้ระกอบ 

การท่ีเนน้การพฒันาการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพสูงเพื่อสามารถผลิตสินคา้ไดใ้นปริมาณท่ีมาก โดยไม่

เน้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค กิจกรรมการตลาดมีเพียงการขายเท่านั้น 

เพราะคิดวา่ผูบ้ริโภคชอบท่ีราคาถูก หาซ้ือไดง่้าย และมีการจดัจาํหน่ายอยา่งกวา้งขวาง เกิดการประหยดั

จากขนาดการผลิต (Economies of scale) 

4.1.2 แนวคิดท่ีมุ่งพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product concept) เป็นแนวคิดขององค์การท่ี

เนน้การพฒันาผลิตภณัฑใ์หไ้ดคุ้ณภาพ เพราะเช่ือวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ

ดี มีการบริการท่ีดี มีรูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม ในธุรกิจคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม ผูผ้ลิตมกัจะมีการ

ออกผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีทนัสมยัและมีเทคโนโลยีกา้วหน้า มีการให้บริการสอบถามขอ้มูลสินคา้และ

ดาวน์โหลดเอกสารขอ้มูลท่ีตอ้งการสนบัสนุนจากทางเวบ็ไซตไ์ดง่้าย 

4.1.3 แนวคิดท่ีมุ่งพฒันาการขาย (Selling concept) เป็นแนวคิดท่ีองคก์ารตอ้งการ

หาผูซ้ื้อหรือบริการเพื่อให้ยอดขายเป็นไปตามเป้าหมาย มีการทุ่มเทกบัทีมงานขาย กิจกรรมการขาย  

แต่ไม่ไดส้ร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ แต่เป็นแนวคิดท่ีสร้างกาํไรจากยอดขาย ในธุรกิจคอมพิวเตอร์

เกรดอุตสาหกรรม มีการกาํหนดหนา้ท่ีฝ่ายขายโดยแบ่งตามทกัษะความรู้ความสามารถอยา่งชดัเจน 

มีการมอบหมายใหรั้บผิดชอบลูกคา้แต่ละรายอยา่งชดัเจน และมีกลยทุธ์การขายในแต่ละราย ซ่ึงฝ่าย

ขายจะตอ้งพยายามทาํยอดขายใหไ้ดต้ามเป้าหมาย 

4.1.4 แนวคิดท่ีมุ่งพฒันาการตลาดเพื่อลูกคา้ (Marketing concept) เป็นแนวคิดท่ีให้

ความสําคญักับความต้องการของลูกค้า เพราะมีความคิดว่าลูกค้าคือหัวใจของธุรกิจ ผลิตภณัฑ์

จะตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการ และสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคไดดี้กวา่คู่แข่ง การ

พัฒนาเร่ิมต้นโดยการกําหนดตลาดเป้าหมาย (Target market) โดยมีจุดมุ่งหมายคือบรรลุความ

ต้องการของลูกค้า (Customer needs) มีการใช้กิจกรรมท่ีหลากหลาย (Integrated marketing) ท่ี

สามารถทาํใหไ้ดก้าํไรสูงสุด (Profitability) และลูกคา้มีความพึงพอใจดว้ย 

4.1.5 แนวคิดท่ีเน้นการตลาดเพื่อสังคม (Societal marketing concept) เป็นแนวคิด

ท่ีให้ความสําคญักบัความตอ้งการของสังคม และความเป็นอยูดี่ของประชาชนและส่ิงแวดลอ้ม ใน

ธุรกิจคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมอาจจะยงัไม่มีแนวคิดแบบน้ีอยา่งจริงจงัเพราะเป็นการใช้งาน

เฉพาะภาคอุตสาหกรรมการผลิตเป็นส่วนใหญ่นัน่เอง 
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4.2  ส่วนประสมการตลาด 

 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือของลูกค้าคือ  ผู ้ขายสามารถนําเสนอผลิตภัณฑ ์

(Product) ไดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ในราคา (Price) ท่ีเหมาะสม มีการจดัจาํหน่าย (Place) ท่ี

ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้อย่างสะดวกรวดเร็ว และมีการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ท่ีสามารถ

ดึงดูดลูกคา้ได้ ปัจจยัท่ีกล่าวน้ีเรียกว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หมายถึง การผสม 

ผสานเป็นอนัหน่ึงเดียวกนัของของการสร้างผลิตภณัฑ์ซ่ึงไดมี้การออกแบบเพื่อใชส้ําหรับการเขา้ถึง

กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ 

4.2.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นตวัแปรแรกท่ีนักการตลาดจะต้องนาํมาพิจารณา

ก่อน โดยการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตรงกับความตอ้งการของตลาดหรือลูกค้าเป้าหมาย และมีการ

พฒันาส่วนประสมการตลาดตวัอ่ืนๆ ให้สัมพนัธ์กับตัวผลิตภัณฑ์ได้แก่ ความหลากหลายของ

ผลิตภณัฑ์ (Product variety) รูปแบบและการออกแบบผลิตภณัฑ์ (Design) สัญลกัษณ์หรือลกัษณะ

ของผลิตภัณฑ์ (Features) ช่ือตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ (Brand name) การบริการของผลิตภัณฑ์

(Service) เป็นต้น ในธุรกิจคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมต้องพิจารณาความจาํเป็นและความ

ต้องการของลูกค้า (Customer’s needs or wants) ท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์นั้ นๆ เป็นหลัก เพื่อให้ธุรกิจ

สามารถนาํเสนอผลิตภณัฑ์และบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด และสามารถ

สร้างความพึงพอใจ  ความจงรักภกัดีของลูกคา้ได ้

4.2.2 ราคา (Price) เป็นส่ิงท่ีกาํหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์หรือบริการ

ในรูปของเงินตรา ราคาจะเป็นตวัแปรท่ีสําคญัตวัหน่ึงท่ีทาํให้ลูกคา้สนใจและยอมรับในผลิตภณัฑ์

นั้นๆ อยา่งไรก็ตามการกาํหนดราคาจะตอ้งให้ถูกตอ้งและยุติธรรมโดยคาํนึงถึงตน้ทุน ลกัษณะการ

แข่งขนัในตลาดเป้าหมาย  ราคาท่ีเหมาะสมจะเป็นตวัผลกัดนัผลิตภณัฑ์ให้ออกสู่ตลาดเป้าหมายได้

เป็นอยา่งดีประเด็นสาํคญัท่ีจะตอ้งพิจารณาราคาไดแ้ก่ราคาสินคา้ขายหรือราคาท่ีระบุ (List price) 

 ราคาท่ีให้ส่วนลด (Discount) เป็นราคาท่ีลดให้ผูซ้ื้อเม่ือมีจาํนวนการซ้ือท่ี

มากกว่าปกติ หรือในกรณีท่ีมีการแข่งขนักนัของผูข้ายหลายราย ราคาท่ีมีเง่ือนไขการให้สินเช่ือ 

(Credit term) ลูกคา้ท่ีเป็นองคก์รส่วนใหญ่จะมีการใหเ้วลาในการเรียกเก็บเงิน (Credit term)  

4.2.3 การจัดจําหน่าย (Place) ในธุรกิจคอมพิวเตอร์อุตสาหกรรมจะให้ความสําคญั

กบัความสะดวกสบาย (Convenience) ในการเขา้รับบริการ การจดัช่องทางจดัจาํหน่าย (Channel of 

distribution) โดยเนน้ไปท่ีการจดัทาํเวบ็ไซตเ์พื่อให้ลูกคา้ไดส้อบถามขอ้มูลสินคา้   การมีสถานท่ีตั้ง

ของผูใ้ห้บริการ (Location) ก็เป็นส่วนสําคญัท่ีลูกคา้ให้ความเช่ือถือเพราะลูกคา้จะคาํนึงถึงความ

สะดวกในการเดินทาง  ระยะเวลาการขนส่งเพื่อให้ผลิตภณัฑ์และบริการไปถึงมือผูบ้ริโภคในตลาด

เป้าหมายไดท้นัเวลาท่ีมีความตอ้งการ 
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4.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการส่ือความหมายให้ตลาดเป้าหมาย

ไดท้ราบถึงผลิตภณัฑ์และบริการท่ีตอ้งการจะจาํหน่าย ณ สถานท่ีใด ระดบัใด การส่งเสริมการตลาด

ทาํหนา้ท่ีช้ีชวนให้ลูกคา้เป้าหมายสนใจและซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นๆ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริมการตลาด

คือ การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) การโฆษณา (Advertising) การขายโดยบุคคล (Personal 

selling)  หน่วยขาย (Sales force) การประชาสัมพนัธ์ (Public relations) การตลาดทางตรง (Direct 

marketing) รวมถึงการส่งเสริมการขายทางโทรศพัท์ และทางอินเทอร์เน็ตด้วย (telemarketing and 

internet) 

4.3  นวตักรรมทางการตลาด 

 สุรีย ์เข็มทอง (2559: 78) ไดก้ล่าวถึงนวตักรรมการตลาดว่าเป็นส่วนหน่ึงของกล

ยุทธ์การตลาด และกลยุทธ์ของธุรกิจโดยมีจุดประสงค์ในการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ และปรับปรุง

ผลิตภณัฑ์เก่าให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายในแต่ละช่วงเวลา  เป็นการวางแผน

วิธีดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดในรูปแบบใหม่ๆ ในปัจจยัส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  

เป้าหมายสาํคญัคือ การนาํเสนอผลิตภณัฑห์รือบริการแก่ลูกคา้เป้าหมายใหดี้ยิง่ข้ึนกวา่เดิม  

 

ตารางท่ี 2.3 ส่วนประสมการตลาด 

 

ส่วนประสมการตลาด 

ผลิตภณัฑ ์

(Product) 

• ความหลากหลาย 

• คุณภาพ 

• รูปแบบ 

• ตราผลิตภณัฑ์ 

• บริการ 

• ภาพลกัษณ์ 

• ส่ิงอาํนวยความสะดวก 

ราคา 

(Price) 

• ราคาท่ีระบุ 

• ส่วนลด 

• ช่วงระยะเวลาการชาํระเงิน 

• เง่ือนไขการใหสิ้นเช่ือ 
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ตารางท่ี 2.3 (ต่อ) 

 

ส่วนประสมการตลาด 

การจดัจาํหน่าย 

(Place) 

• ท่ีตั้งและความสะดวกในการเขา้ถึง 

• ช่องทางในการจดัจาํหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

• การโฆษณา 

• การส่งเสริมการขาย 

• การประชาสัมพนัธ์ 

ท่ีมา: สุรีย ์ เขม็ทอง, 2554: 1-40 

 

5.   แนวคดิพฤติกรรมการซ้ือซ้ํา 

 

5.1 พฤติกรรมการซ้ือซ้ํา  

พฤติกรรมการซ้ือซํ้ า (Repeat purchase behavior) เป็นกระบวนการท่ีแสดงออกถึง

ความเก่ียวพนัท่ีผูบ้ริโภคมีต่อผลิตภณัฑแ์ละบริการ มกัเกิดกบัสินคา้ท่ีเก่ียวพนัสูง 

การซ้ือซํ้ า คือ กระบวนการตดัสินใจท่ีก่อใหเ้กิดการกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึง

ท่ีมีความต้องการซ้ือ ทั้ งพฤติกรรมของผู ้ซ้ือผลิตภัณฑ์ อุปโภคบริโภค และผู ้ซ้ือผลิตภัณฑ ์

อุตสาหกรรม (พิมล  ศรีวกิรม,์ 2542)   

อดุลย์  จาตุรงคกุล (2543: 28-29) ได้กล่าวถึงพฤติกรรมการซ้ือคร้ังแรก และ

พฤติกรรมการซ้ือซํ้ าไวด้งัน้ี 

5.2 การซ้ือคร้ังแรก (Initial purchase) 

การซ้ือคร้ังแรกมกัจะไม่มีแบบแผน ซ่ึงเป็นการแกปั้ญหาแบบเพิ่มขยาย( Extended 

problem solving-EPS) จึงมีกระบวนการตดัสินใจท่ีละเอียดทุกขั้นตอน ส่วนใหญ่มกัจะเป็นสินคา้ท่ีมี

ราคาแพง และซ้ือไม่บ่อย เช่นการซ้ือรถยนต์ เคร่ืองประดบัราคาแพงๆ ในขณะท่ีสินค้าท่ีซ้ือใน

ชีวิตประจาํวนักลบัจาํกัดขอ้มูลลงเพราะแก้ปัญหาแบบจาํกัดขอบเขต (Limited problem solving-

LPS) ต่อมาจึงมีแบบแผนเขา้มาช่วยการซ้ือ ทาํให้เกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ ในขณะท่ีการซ้ือแบบ

แก้ปัญหามีความซับซ้อนปานกลาง (Mid-range problem solving) เป็นการตวัสินใจระหว่าง EPS 

และ LPS 
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5.3 การซ้ือซ้ํา (Repeat purchase) 

5.3.1 แก้ปัญหาแบบซ้ําซาก (Repeated problem solving) การซ้ือซํ้ ามักมีปัญหา

ติดต่อกนั เพราะเกิดจากปัจจยัหลายประการ ท่ีสําคญัท่ีสุดคือ ไม่พอใจในทางเลือกท่ีซ้ือก่อนหน้าน้ี  

จนเกิดการเปล่ียนตราสินคา้บ่อยๆ การตดัสินใจซ้ือแบบจาํกดัขอบเขต LPS มกัจะคาํนึงถึงการซ้ือใน

ราคาท่ีถูกท่ีสุด นกัการตลาดจึงจะตอ้งทาํการประชาสัมพนัธ์  ส่งขอ้มูลข่าวสารไปยงัผูบ้ริโภคอย่าง

ต่อเน่ือง 

5.3.2 การตัดสินใจซ้ือจนเป็นนิสัย (Habitual decision making) ผูซ้ื้อมกัจะมีความ

เก่ียวขอ้งและความพยายามต่อตวัผลิตภณัฑ์และบริการ จึงเปรียบเทียบนิสัยการซ้ือกบัความซ่ือสัตย์

ในตราสินคา้ และค่าความเฉ่ือย 

 1) การซ่ือสัตยต่์อตราสินคา้ (Brand royalty) ผูบ้ริโภคท่ีมีนิสัยการซ้ือแบบ

น้ีมกัจะเกิดข้ึนคร้ังแรกท่ีมีการตดัสินใจซ้ืออย่างรอบคอบซ่ึงเป็นการแกปั้ญหาแบบเพิ่มขยาย หรือ 

EPS เม่ือเกิดความเช่ือถือแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะไม่มีแรงจูงใจใดๆ ท่ีจะเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการซ้ือ  

โดยจะยงัคงซ้ือสัตยต่์อตราสินคา้ ตลอดจนร้านคา้อีกดว้ย แมว้า่จะมีการใช้เวลาและเสียค่าใช้จ่ายท่ี

มากกวา่ก็ตาม การซ้ือสัตยต่์อตราสินคา้ยงัเกิดจากความพยายามสูง (High involvement) 

 2) ความเฉ่ือย (Inertial) ผูบ้ริโภคท่ีมีนิสัยการซ้ือแบบน้ี คือ ผูซ้ื้อท่ีมีความ

พยายามน้อยหรือไม่มีความทุ่มเท โดยไม่มีความซ่ือสัตยต่์อตราสินคา้ใดๆ มกัจะซ้ือเพราะราคาท่ี 

ถูกกวา่ 

การซ้ือซํ้ าเป็นการพิจารณาถึงแรงจูงใจของผูบ้ริโภคเป็นหลกัโดยแม็คไกร์ (McGuire) 

ได้พฒันาระบบการจาํแนกประเภทของแรงจูงใจ แรงจูงใจทางด้านจิตวิทยาของแม็คไกร์ มีดังน้ี 

(Hawkins, Best and Coney, 1998: 369-372) 

 

6.   แนวคดิการซ้ือขององค์กร 

 

 เน่ืองจากองค์กรและบุคคลมีความแตกต่างกนัในพฤติกรรมการซ้ือ การซ้ือเพื่อองค์กร

จึงแตกต่างกนักบับุคคล การทาํความเขา้ใจลกัษณะการซ้ือขององค์กรเป็นส่ิงจาํเป็นเพื่อใช้ในการ

กาํหนดกลยทุธ์และกิจกรรมทางการตลาด ใหเ้ขา้ถึงกลุ่มผูซ้ื้อของตลาดองคก์รอยา่งมีประสิทธิภาพ 
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ตารางท่ี 2.4 ลกัษณะสาํคญัต่างๆ ของพฤติกรรมการซ้ือขององคก์ร 

 

ลกัษณะ รูปแบบ 

ตลาด - ความตอ้งการของสินคา้และบริการอุตสาหกรรม เป็นความตอ้งการ 

ใชอ้ยา่งต่อเน่ือง 

- มีจาํนวนลูกคา้จาํนวนนอ้ยราย แต่มีการสั่งซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก 

สินคา้และบริการ - เป็นสินคา้และบริการเฉพาะอยา่งและมีการซ้ือแบบเฉพาะ 

- สินคา้ส่วนใหญ่เป็นวตัถุดิบ หรือเป็นสินคา้ก่ึงสาํเร็จรูป 

- มุ่งเนน้ในเร่ืองของการจดัส่งท่ีตรงเวลา การช่วยเหลือหรือสนบัสนุน 

ในดา้นเทคโนโลย ีและบริการหลงัการขาย 

กระบวนการซ้ือ 

 

- ผูซ้ื้อท่ีมีประสบการณ์เฉพาะทางหรือมืออาชีพ จะซ้ือสินคา้ตามนโยบาย

หรือขั้นตอนการซ้ือท่ีกาํหนดไวแ้ลว้ 

- ประเมินการเลือกซ้ือสินคา้ หรือผูข้าย ตามวตัถุประสงคแ์ละมาตรฐาน 

ท่ีกาํหนดไว ้

- มีบุคคลหรือกลุ่มท่ีมีอิทธิพลหรือมีส่วนร่วมในการจดัซ้ือหลายกลุ่ม

ดว้ยกนั 

- มีการนดัหมายและต่อรองเพื่อแลกเปล่ียนผลประโยชน์ซ่ึงกนัและกนั 

 - การติดต่อซ้ือขายทางตรงและการกระจายสินคา้เป็นส่ิงจาํเป็น 

- โฆษณาประชาสัมพนัธ์แบบเฉพาะเจาะจง 

- ราคาสามารถต่อรองได ้

ท่ีมา:  นิเวศน์  ธรรมะ และคณะ, 2522: 66 

 

ตลาดองคก์าร หมายถึง กลุ่มบุคคลและ/หรือ องค์การท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อการผลิต การ 

อุตสาหกรรม การให้บริการ การดาํเนินงานของกิจการ หรือเพื่อการขายต่อ ขอ้ท่ีควรพิจารณาในการ

ขายสินคา้ใหก้บัองคก์าร (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2533: 84-85) ไดแ้ก่  

1.   องค์การไม่ได้ซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อการบริโภค หรืออรรถประโยชน์ส่วนบุคคล แต่

ตอ้งการสินคา้และบริการเพื่อใชใ้นการผลิต การขายต่อ หรือการใหบ้ริการต่อไป  

2.   บุคคลหลายคนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือในองคก์ารโดยเฉพาะรายการสินคา้ท่ีสําคญัๆ  

ผูต้ดัสินใจโดยทัว่ไปมีความรับผดิชอบในองคก์าร และทาํการตดัสินใจต่างๆ เพื่อการ ตดัสินใจซ้ือ  



35 
 

3.   องค์การจะกาํหนดนโยบาย เง่ือนไข และความตอ้งการเอาไวซ่ึ้งผูซ้ื้อขององค์การ 

จะตอ้งระมดัระวงัเก่ียวกบัส่ิงท่ีองคก์ารกาํหนดไว ้ 

4.   เง่ือนไข ขอ้เสนอ และสัญญาซ้ือขายจะตอ้งมีข้ึนในตลาดองค์การ แต่ตลาดผูบ้ริโภค 

ไม่จาํเป็นตอ้งมีในตลาดเหล่าน้ี 

6.1  กระบวนการซ้ือสินค้าขององค์กรและศูนย์กลางการซ้ือ (The Organization Buying 

Process and the Buying Center)    

ผูซ้ื้อองค์กรและผูบ้ริโภคคนสุดท้ายมีกระบวนการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ 

ท่ีมีความใกล้เคียงกัน พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์องค์กร (Organization Buying Behavior) คือ 

กระบวนการตดัสินใจท่ีองค์กรใช้ในการสร้างความตอ้งการของผลิตภณัฑ์และบริการ การกาํหนด

มาตรฐาน พิจารณา และเลือกผลิตภณัฑ์และผูข้าย โดยศูนยก์ลางการซ้ือจะมีบทบาทท่ีสําคญัต่อการ

ซ้ือขององคก์ร (นิเวศน์  ธรรมะ  และคณะ, 2522: 68-71) 

6.1.1 ศูนย์กลางการซ้ือ (The Buying Center) ในกรณีท่ีมูลค่าของผลิตภณัฑ์ไม่สูง

มากนัก หรือเป็นการซ้ือแบบซํ้ าเดิม ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือสามารถตดัสินใจซ้ือไดเ้อง แต่ในบางคร้ัง

อาจจะมีเจา้หนา้ท่ีฝ่ายอ่ืนๆเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจดว้ย การท่ีมีเจา้หนา้ท่ีร่วมอยูใ่นกลุ่มเพื่อ

ตดัสินใจในการซ้ือน้ีเรียกว่า ศูนยก์ลางการซ้ือ ซ่ึงประกอบไปด้วยตวัแทนจากหน่วยงานต่างๆ 

เรียกวา่ คณะกรรมการจดัซ้ือ (Buying Committee) เพื่อประชุมตดัสินใจซ้ือ 

6.1.2 บุคคลในศูนย์กลางการซ้ือ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือจะเป็นสมาชิกหลักในศูนย ์

กลางการซ้ือเสมอ หน่วยงานอ่ืนๆ ก็อาจจะมีส่วนเก่ียวขอ้งข้ึนอยูว่า่บริษทักาํลงัตดัสินใจจะซ้ืออะไร 

ไดแ้ก่ ฝ่ายวจิยัและพฒันา ฝ่ายวศิวกรรม ฝ่ายควบคุมคุณภาพ และแผนกอ่ืนๆ 

6.1.3 บทบาทในศูนย์กลางการซ้ือ   

1)   ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลในองคก์รท่ีเป็นผูใ้ชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 

2)  ผูมี้อิทธิพล (Influencers) คือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ มกัจะช่วย

ในการกาํหนดคุณสมบติัหรือมาตรฐานผลิตภณัฑ์ท่ีจะซ้ือ เช่น ผูจ้ดัการฝ่ายระบบสารสนเทศเป็นผูมี้

อิทธิพลในการซ้ือคอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ขององคก์ร 

3)  ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ ผูท่ี้มีอาํนาจอย่างเป็นทางการในการเลือกผูข้ายหรือ 

ผูป้้อนปัจจยัต่อรองเง่ือนไขของสัญญา เช่น ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือจะเป็นผูซ้ื้อเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 

ขนาดใหญ่ 



36 
 

4)   ผู ้ตัดสินใจ (Deciders) คือ ผู ้มีอ ํานาจอย่างเป็นทางการหรือไม่ เป็น

ทางการในการเลือก และอนุมติัผูข้าย ในการทาํสัญญาซ้ือขายกบัองค์กร โดยปกติถ้าเป็นการซ้ือ

ประจาํหรือซ้ือซํ้ านั้นผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือจะเป็นผูต้ดัสินใจ แต่ถ้าเป็นการซ้ือท่ีต้องใช้ความรู้และ

เทคนิคเฉพาะทาง เจา้หนา้ท่ีจากฝ่ายสารสนเทศ ฝ่ายวิจยั ฝ่ายวิศวกรรม และฝ่ายควบคุมคุณภาพอาจ

เป็นผูต้ดัสินใจ 

5)   ผูค้วบคุมดูแล (Gatekeepers) ผูค้วบคุมดูแลศูนยก์ลางการซ้ือ เจา้หน้าท่ี

ฝ่ายจดัซ้ือ ผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นเทคนิค และเลขานุการมกัเป็นผูท่ี้ช่วยดูแลหรือป้องกนัไม่ใหผู้ข้ายหรือ

ขอ้มูลเขา้ถึงสมาชิกในศูนยก์ลางการซ้ือ 

6.1.4 สถานการณ์การซ้ือ 

1)   การซ้ือซํ้ าประจาํ (Straight Rebuy) เป็นสถานการณ์ท่ีผูซ้ื้อหรือผูจ้ดัการ

ฝ่ายจดัซ้ือทาํการสั่งซ้ือซํ้ าตามปกติ จากผูข้ายท่ีไดรั้บการยอมรับแลว้โดยปราศจากการตรวจสอบจาก

ผูใ้ช ้หรือผูมี้อิทธิพลจากฝ่ายอ่ืน   

2)   การซ้ือซํ้ าแบบปรับปรุง (Modify Rebuy) สถานการณ์การซ้ือแบบน้ีเกิด

จากผูใ้ช ้ผูมี้อิทธิพล หรือผูต้ดัสินใจในศูนยก์ลางการซ้ือ ตอ้งการปรับเปล่ียนเง่ือนไขของคุณสมบติั 

หรือเปล่ียนแปลงมาตรฐานของผลิตภณัฑ์ ราคา ตารางการจดัส่ง หรือผูข้าย การซ้ือลกัษณะน้ีมกัมี

บุคคลในฝ่ายอ่ืนๆเขา้มาเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจมากข้ึน 

3)   การซ้ือใหม่ (New Buy) เป็นสถานการณ์ท่ีองค์กรซ้ือผลิตภัณฑ์หรือ

บริการเป็นคร้ังแรก ซ่ึงมีความเส่ียงในการซ้ือค่อนขา้งมาก ดงันั้นศูนยก์ลางการซ้ือจึงมีบุคคลเขา้มามี

ส่วนร่วมในการตดัสินใจค่อนขา้งมาก 

 

ตารางท่ี 2.5 สถานการณ์การซ้ือมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของศนูยก์ลางการซ้ืออยา่งไร 

 

ศูนย์กลางการซ้ือ ซ้ือใหม่ ซ้ือประจํา ซ้ือซ้ําแบบปรับปรุง 

บุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง มาก 1 คน 2-3 คน 

ระยะเวลาในการตดัสินใจ ยาว สั้น ปานกลาง 

กาํหนดปัญหา ไม่แน่นอน เหมือนเดิม ปรับปรุงเล็กนอ้ย 

วตัถุประสงคก์ารซ้ือ แกปั้ญหาไดท่ี้สุด ราคาตํ่า ราคาตํ่า 

ประเมินผูข้าย ใหม่/ปัจจุบนั รายปัจจุบนั รายปัจจุบนั 

ผูมี้อิทธิพล เทคนิคและปฏิบติัการ ฝ่ายจดัซ้ือ ฝ่ายจดัซ้ือและฝ่ายอ่ืน 

ท่ีมา:  นิเวศน์  ธรรมะ  และคณะ, 2522: 71 
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ภาพท่ี 2.16 ช่องทางการจดัจาํหน่ายของลูกคา้ประเภทองคก์ร 

 

ท่ีมา: สุรีย ์ เขม็ทอง, 2554: 7-6 

 

6.2 ตลาดอุตสาหกรรม (Industrial market) 

ตลาดอุตสาหกรรม หรือตลาดผูผ้ลิต หรือตลาดธุรกิจ ประกอบด้วยลูกคา้ท่ีเป็น

องคก์รซ่ึงตอ้งการสินคา้หรือบริการ เพื่อสั่งซ้ือนาํไปผลิตสินคา้ต่อ หรือนาํไปให้บริการขายต่อ หรือ

เพื่อนาํไปให้บริการต่อไป ผูซ้ื้อหรือผูใ้ช้ในตลาดผูผ้ลิตน้ีเรียกว่า ผูใ้ช้ในอุตสาหกรรม (Industrial 

Users) โดยหมายถึง องค์กรท่ีสั่งซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อนาํไปใชผ้ลิตสินคา้หรือบริการเพื่อนาํไป

จาํหน่ายต่อ หรือนาํไปใช้ในองคก์รของตนเอง อุตสาหกรรมท่ีอยู่ในตลาดผูผ้ลิตไดแ้ก่ การเกษตร  

ป่าไม ้ประมง เหมืองแร่ การผลิตหรือการอุตสาหกรรม การก่อสร้าง การขนส่ง การติดต่อส่ือสาร  

การเงิน การธนาคาร และการประกนัภยั การใหบ้ริการ ส่วนราชการและรัฐวสิาหกิจ 

ตลาดผูผ้ลิตมีความแตกต่างจากตลาดผูบ้ริโภค ไดแ้ก่  

1.  ผูผ้ลิตในแต่ละอุตสาหกรรมมีจาํนวนท่ีแตกต่างกนั เช่น ตลาดผูข้ายน้อยราย 

อาจเป็นตลาดผูกขาด หรือเป็นตลาดการแข่งขนัอย่างสมบูรณ์ แต่ตลาดผูบ้ริโภคมีจาํนวนมากกว่า

ตลาดผูผ้ลิตเป็นอยา่งมาก  

2.  จาํนวนท่ีจาํหน่ายมีความแตกต่างกนั ตลาดผูผ้ลิตมีปริมาณการสั่งซ้ือสินคา้ใน

ปริมาณท่ีมากกว่าตลาดผูบ้ริโภคมาก เพราะตลาดผูผ้ลิตซ้ือไปเพื่อเป็นวตัถุดิบในการผลิตต่อ 

(Wilson, 2000) 
 

ช่องทางการจัดจําหน่ายทางตรง (ไม่ผ่านตัวกลาง) 

                          ผูผ้ลิต                   องคก์ร(ไม่ผา่นตวักลาง) 

 

ช่องทางการจัดจําหน่ายทางอ้อม (ผ่านตัวกลาง) 

     ผูผ้ลิต                 ผูค้า้ส่ง                                                         องคก์ร 

     ผูผ้ลิต                 ตวัแทนจาํหน่าย                                          องคก์ร 

     ผูผ้ลิต                 ตวัแทนจาํหน่ายผูค้า้ส่งองคก์ร                    องคก์ร 
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ลกัษณะท่ีสาํคญัของตลาดอุตสาหกรรมมีดงัน้ี  

1.  ผู ้ซ้ือมีจํานวนน้อยราย (Fewer buyers) จํานวนของผู ้ผลิตหรือผู ้ประกอบ

อุตสาหกรรมจะมีจาํนวนน้อยมาก เม่ือเทียบกบัจาํนวนผูบ้ริโภค เช่น ผูผ้ลิตปูนซีเมนต ์ผูป้ระกอบ

อุตสาหกรรมผลิตเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลล ์ผูป้ระกอบอุตสาหกรรมผลิตรถยนต ์เป็นตน้ 

2.  ผูซ้ื้อท่ีประกอบอุตสาหกรรมเป็นผู ้ซ้ือรายใหญ่ (Larger buyers) ประกอบ

อุตสาหกรรมจะสั่งซ้ือสินคา้เพื่อนาํใช้ในกระบวนการผลิต การให้บริการหรือการดาํเนินงานของ

กิจการ ในการสั่งซ้ือแต่ละคร้ังจะมีใชง้บประมาณจาํนวนมากเม่ือเทียบกบัผูบ้ริโภค เช่น ผูป้ระกอบ

อุตสาหกรรมยางรถยนตจ์ะทาํการสั่งซ้ือยางดิบเป็นจาํนวนมาก    

3.   ผูซ้ื้อท่ีประกอบอุตสาหกรรมมักอยู่รวมกันเป็นกลุ่มตามสภาพภูมิศาสตร์ 

(Geographical concentrated buyers) เน่ืองจากแหล่งอุตสาหกรรมมกัจะอยู่ตามสภาพภูมิศาสตร์ท่ี

เหมาะสม เพื่อสร้างความได้เปรียบ และประโยชน์ท่ีได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐบาล ได้แก่ 

โรงงานต่างๆ ตามนิคมอุตสาหกรรม เช่น นิคมอุตสาหกรรมบางปะอิน นิคมอุตสาหกรรมโรจนะ 

นิคมอุตสาหกรรมอมตะ นิคมอุตสาหกรรมลาํพูน นิคมอุตสาหกรรมเหมราช นิคมอุตสาหกรรม 

อิสเทิร์นซีบอร์ด   

4.   ผู ้ขายและลูกค้ามีความสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิด (Close supplier customer 

relationship) เน่ืองลูกคา้องคก์รมีจาํนวนนอ้ยรายและส่วนใหญ่เป็นลูกคา้รายใหญ่ รายสําคญัท่ีมียอด

การสั่งซ้ือในแต่ละคร้ังจาํนวนมาก ผูข้ายจะตอ้งมีความสามารถในการบริหารจดัการทีมขาย และทีม

สนบัสนุนใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและใหบ้ริการลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

5.   ผูป้ระกอบอุตสาหกรรมจะสั่งซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมก็ต่อเม่ือมีความตอ้งการ

ซ้ือของผูบ้ริโภคท่ี (Derived demand) เช่น โรงงานเหล็กกล้าจะมีความต้องการซ้ือวตัถุดิบในการ

ผลิตมากหรือน้อยนั้นข้ึนอยู่กบัความตอ้งการใช้เหล็กของผูบ้ริโภค หรือโรงงานผลิตเคร่ืองด่ืมจะ

ผลิตเป็นจาํนวนมากเม่ือเขา้สู่ช่วงหนา้ร้อน 

6.   ความต้องการซ้ือสินค้าอุตสาหกรรม มีความยืดหยุ่นต่อราคาน้อย (Inelastic 

Demand) กล่าวคือ เม่ือราคาสินคา้อุตสาหกรรมมีการปรับข้ึนลง แต่ปริมาณความตอ้งการซ้ือกลบั

เปล่ียนแปลงได้น้อย เน่ืองจากสินคา้อุตสาหกรรมมีจาํเป็นท่ีตอ้งใช้ในการผลิตอยู่แล้ว เช่น ราคา

นํ้ ามันมีการเปล่ียนแปลง แต่ปริมาณการเสนอซ้ือนํ้ ามันของผู ้ประกอบอุตสาหกรรมอาจจะ

เปล่ียนแปลงเพียงเล็กนอ้ยหรืออาจจะซํ้ าในปริมาณเท่าเดิม เพราะมีความจาํเป็นตอ้งใชน้ํ้ ามนัในการ

ผลิตนัน่เอง  
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7.  ปริมาณการสั่งซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมมีความยืดหยุน่สูง (Fluctuating Demand) 

เน่ืองจากปริมาณความตอ้งการซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมข้ึนกบัปริมาณความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค

ซ่ึงเปล่ียนแปลงรวดเร็ว เป็นผลทาํใหป้ริมาณความตอ้งการซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมเปล่ียนแปลง  

8.  ผูซ้ื้อสินค้าอุตสาหกรรมเป็นผู ้ซ้ือมืออาชีพ (Professional Purchasing) ผูซ้ื้อ

สินค้า อุตสาหกรรมของผูผ้ลิตมักจะคดัเลือกบุคคลท่ีมีความรู้ ความชํานาญ มีประสบการณ์ใน

กระบวนการผลิต มีความรู้ในอุปกรณ์ส่วนประกอบท่ีสําคญั และรู้ถึงคุณสมบติัของตวัสินคา้ท่ีจะ

สั่งซ้ือ   

9.  ปัจจัยท่ี มี อิทธิพลต่อการซ้ือมีมาก (Several Buying Influences) ปัจจัยท่ี มี

อิทธิพลประกอบดว้ย ปัจจยัภายในองคก์าร ปัจจยัส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยัระหวา่งบุคคล และปัจจยัเฉพาะ

บุคคล  

6.3 ประเภทของการตัดสินใจซ้ือทางธุรกจิ (Classification of Decision-making in Business) 

ลกัษณะการซ้ือขายสินคา้อุตสาหกรรมแบ่งออกไดห้ลายประเภท ดงัน้ี  

6.3.1 การซ้ือตรง (Direct purchasing) ผูซ้ื้อสินค้าอุตสาหกรรมจะซ้ือกับผูผ้ลิต

มากกว่าท่ีจะผ่านคนกลาง  เน่ืองจากสินคา้อุตสาหกรรมตอ้งมีการอธิบายคุณสมบติั การนาํไปใช ้ 

ขอ้จาํกดั การส่งมอบ ตลอดการรับประกนั จึงทาํให้มีกระบวนการทาํงานท่ีซบัซอ้น ผูข้ายคนกลางจึง

ไม่สามารถใหข้อ้มูลท่ีครบถว้นหรือใหข้อ้มูลท่ีคลาดเคล่ือนมากกวา่ 

6.3.2 มีเง่ือนไขผกูพนั (Reciprocity) ผูซ้ื้อสินคา้อุตสาหกรรมจะซ้ือสินคา้จากผูข้าย

ท่ีมี เง่ือนไขวา่จะตอ้งซ้ือสินคา้จากตนเป็นการตอบแทน เพราะบางคร้ังจะมีการกาํหนดเป็นเง่ือนไข

ท่ีตกลงกนัก่อนหน้าวา่โครงการใหม่ท่ีจะดาํเนินการมีการออกแบบ ศึกษาวิเคราะห์ผ่านโดยผูข้ายมี

ส่วนร่วมดว้ยแลว้ จะวา่จา้งหรือสั่งซ้ือจากผูข้ายรายนั้นๆ 

6.3.3 การเช่า (Leasing) ผูซ้ื้อสินคา้อุตสาหกรรมเลือกวิธีการเช่าเคร่ืองจกัรหรือ

อุปกรณ์แทนการซ้ือ เพราะไม่ตอ้งจ่ายเงินจาํนวนมาก มีเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัตลอดเวลา ไดรั้บ บริการ

ท่ีดีและได้นําค่าใช้จ่ายไปจ่ายหักภาษีได้ เช่น โรงงานทําการเช่าเคร่ืองคอมพิวเตอร์สํานักงาน 

ระยะยาว 3 ปี โดยผูใ้ห้เช่าดูแลซ่อมบาํรุงให้ฟรีตลอดช่วงเวลาดงักล่าว ทาํให้โรงงานไม่ตอ้งจา้ง

พนกังานเพิ่ม และยงัลดตน้ทุนในการสั่งซ้ืออะไหล่เองอีกดว้ย 

ผูซ้ื้อสินค้าอุตสาหกรรมจะสั่งซ้ือสินค้าและบริการต่างๆ เพื่อนําใช้ในการผลิต

สินคา้หรือบริการของตน การแบ่งประเภทผลิตภณัฑ์สินคา้อุตสาหกรรมจะช่วยให้ฝ่ายการตลาด

เข้าใจถึงการปฏิบัติงานท่ีแตกต่างกัน สินค้าอุตสาหกรรมจะแบ่งตามเกณฑ์การผ่านขบวนการ 

การผลิต โดยแบ่งออกเป็นประเภทต่างๆ ดงัน้ี วตัถุดิบ วสัดุและอะไหล่ เคร่ืองจกัรกล และถาวรวตัถุ 
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ท่ีตอ้งมีการติดตั้ง เคร่ืองมือประกอบ วสัดุส้ินเปลืองและบริการในตลาดผูผ้ลิตจึงไม่เหมาะท่ีจะแบ่ง

ผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรมตามลกัษณะนิสัยในการซ้ือ ออกเป็นสินคา้สะดวกซ้ือ สินคา้เลือกซ้ือ สินคา้

เจาะจงซ้ือ และสินคา้ไม่ตั้งใจซ้ือ เหมือนสินคา้บริโภค   

6.4 พฤติกรรมผู้ซ้ือขององค์กร 

มิตเชลล์ (Mitchell, 1998) สรุปรูปแบบการสั่งซ้ือสินค้าอุตสาหกรรมออกเป็น 3 

แบบ (Bunn, 1993; Mc William, et al., 1992) ดงัน้ี  

1.  การซ้ือซํ้ าแบบเดิม (Straight rebuy) เป็นกระบวนการซ้ืออยา่งง่าย เป็นการซ้ือ

ซํ้ าผลิตภณัฑ์เดิมโดยไม่มีการเปล่ียนแปลงวิธีการ มีผูร่้วมตดัสินใจเท่าเดิม มกัพบเห็นในการซ้ือ

ประจาํของฝ่ายจดัซ้ือ  

2.  การซ้ือซํ้ าแบบปรับปรุง (The Modified rebuy) เป็นวิธีการซ้ือซํ้ าโดยมีการสืบ

คน้หา ตราสินคา้ใหม่ คุณสมบติัใหม่ ราคา เง่ือนไขท่ีดีกวา่ หรือผูข้ายรายใหม่ท่ีดีกวา่รายเดิม ในการ

ซ้ือแบบน้ีจะตอ้งมีผูร่้วมตดัสินใจมากกวา่กรณีแรก ผูข้ายรายใหม่จะพยายามเสนอเง่ือนไขเก่ียวกบั

ผลิตภณัฑท่ี์ดีกวา่บริษทัเดิม เพื่อแสวงหาผลประโยชน์จากการขายใหไ้ด ้และผูข้ายรายเดิมจะมีความ

กงัวลและหาวธีิป้องกนัยอดขายของตน  

3.  งานโครงการใหม่ (New task) เป็นการสั่งซ้ือผลิตภัณฑ์ใหม่สําหรับงาน

โครงการใหม่ของบริษทั บริษทัอาจจะตอ้งเผชิญกบัตน้ทุนและความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน จึงตอ้งมี

การกาํหนดผูมี้ส่วน ร่วมในการตดัสินใจมากข้ึน ในสถานการณ์ใหม่เป็นโอกาสท่ีสําคญัสําหรับ

ผูข้ายและนกัการตลาดท่ีจะตอ้งวางแผนเก่ียวกบัปัจจยัต่างๆ ท่ีจะมีอิทธิพลต่อการซ้ือ การจดัเตรียม

ขอ้มูลสินคา้ การเลือกใชพ้นกังานขายท่ีมีความสามารถ และความชาํนาญเพื่อท่ีจะเอาชนะคู่แข่งขนั

ในสถานการณ์น้ีใหไ้ด ้

นอกจากนั้นแม็ควิลเลียม และคณะ (McWilliam et al., 1992) พบว่า สถานการณ์

ของการซ้ือมีผลกระทบต่อขนาดของฝ่ายจดัซ้ือ และโครงสร้างของศูนยก์ารซ้ือ (Lewin and Donthu, 

2005) 

การวิเคราะห์วา่ผูซ้ื้อสินคา้อุตสาหกรรมจะซ้ือเม่ือไร (When Do industrial buyers?) 

และทาํไมจึงตอ้งซ้ือ (Who do) พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑมี์ดงัน้ี  

1.   ผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมก็ต่อเม่ือ   มีผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ท่ีผู ้

ประกอบอุตสาหกรรมผลิตอยู ่เช่น โรงงานผลิต Hard disk drive ก็ต่อเม่ือถา้มีความตอ้งการใช ้Hard 

disk drive   
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2.   ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ เช่น มีจาํนวนคร้ังของการใช้งาน ชั่วโมงการใช้งาน 

เสียหายง่าย ลกัษณะการใชง้าน นํ้ าหนกั ปริมาณการรับแรง เหล่าน้ีมีผลต่อความถ่ีในการซ้ือ ดงันั้น

จะพบวา่บางบริษทัจะซ้ือวสัดุสาํนกังานเดือนละคร้ัง และซ้ือเตาเคร่ืองจกัรใหม่ทุกๆ 3 ปี เป็นตน้  

3.   นโยบายสินค้าคงเหลือของผู ้ซ้ือ จะมีอิทธิพลต่อความถ่ีในการสั่งซ้ือ ถ้า

ปริมาณสินคา้ คงคลงัมากจะมีผลต่อตน้ทุนในการเก็บรักษา นกัขายและนกัการตลาดจะตอ้งศึกษา

นโยบายสินคา้คงคลงัของผูซ้ื้อ เพื่อกาํหนดช่วงของเวลาและปริมาณการเสนอขายท่ีเหมาะสม  

4.   สภาวะเศรษฐกิจ มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือสินค้าอุตสาหกรรมมากท่ีสุด ใน

สภาวะ เศรษฐกิจดีจะมีการสั่งซ้ือบ่อยกวา่สภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า บริษทัจะเล่ือนการซ้ือออกไปและ

พยายามรักษาระดบัสินคา้คงคลงัตํ่าสุด และระงบัการซ้ือสินคา้ประเภททุนท่ีมีราคาสูง 

6.5  แบบจําลองพฤติกรรมผู้ซ้ือขององค์กร 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือขององค์การ คือ (1) ส่ิงแวดลอ้ม (2) องค์การ 

เช่น เป้าหมายวตัถุประสงคโ์ครงสร้าง หรือทรัพยากรขององค์การ (3) ความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคล 

เป็น ความสัมพนัธ์ระหวา่งสมาชิกในหน่วยการตดัสินใจ หรือเรียกยอ่วา่ “ดีเอม็ย”ู (Decision-making 

Unit: DMU) และ (4) บุคคล เป็นทศันคติต่อความเส่ียง ความคิดสร้างสรรคป์ระเภทของปัญหาโดย

ในแต่ละปัจจยัจะประกอบด้วยตวัแปร 2 ชนิด คือ ตวัแปรงาน และตวัแปรท่ีไม่ใช่งาน (Task and 

non-task variables) ซ่ึงแสดงดงัตารางท่ี 2.6 

 

ตารางท่ี 2.6 อิทธิพลของงานและไม่ใช่งานต่อการตดัสินใจซ้ือขององคก์าร 

 

ปัจจัย อทิธิพลของงาน อทิธิพลไม่ใช่งาน 

ปัจจยัส่วนบุคคล เป้าหมายคือการไดร้าคา 

ท่ีเหมาะสมท่ีสุด 

ความเช่ือ  ค่านิยม  และความ

ตอ้งการของแต่ละคน 

ปัจจยัระหวา่งบุคคล พลวตัรของกลุ่มเพื่อกาํหนดค่าสินคา้ การรวมกลุ่มท่ีไม่เป็นทางการ 
 

ปัจจยัองคก์าร 
 

นโยบายบริษทัท่ีจาํกดัทางเลือก 

ผูข้ายปัจจยัการผลิต 

เกณฑท่ี์แต่ละคนใช ้

ปัจจยัส่ิงแวดลอ้ม ศกัยภาพในการเปล่ียนแปลงราคา บรรยากาศช่วงการเลือกตั้ง

ผูบ้ริหารแต่ละคร้ัง 
 

ท่ีมา: Webster and Wind, 1972 
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ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือขององค์กรนาํเสนอดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

 เชธ (Sheth, 1996) นําเสนอปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือขององค์การมี  

4 ปัจจยั ดงัน้ี  

1.   ความคาดหวงัของสมาชิกในดีเอม็ย ู 

2.   ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงจดัเป็น 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัท่ี

เก่ียวกบับุคคล คือ การรับรู้ความเส่ียง ความกดดนัดา้นระยะเวลา ชนิดของการซ้ือสินคา้ และปัจจยัท่ี

เก่ียวกบัองคก์าร  

3.   คุณลกัษณะของขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือซํ้ าจดัแบ่งประเภทการตดัสินใจเป็น  

2 ชนิด คือ  

 3.1 ตดัสินใจโดยอตัโนมติั จดัการโดยส่วนบุคคล  

 3.2 การตดัสินใจร่วมกนั  

4.   ปัจจยัของสถานการณ์ 

6.6 ประเภทของสินค้าอุตสาหกรรม 

สินคา้อุตสาหกรรมสามารถแบ่งออกเป็น 6 ประเภท ไดด้งัน้ี 

1.   เคร่ืองจกัรหรือเคร่ืองมือหลกั (Major Equipment or Installation) 

2.   เคร่ืองมือประกอบหรืออุปกรณ์เสริม (Minor or Accessory Equipment) 

3.   วสัดุท่ีเป็นส่วนประกอบและส่วนประกอบ (Fabricating Materials and Parts) 

4.   วสัดุส้ินเปลืองดาํเนินงาน (Operating Suppliers) 

5.   วตัถุดิบ (Raw Materials) 

6.   การบริการ (Service) 

6.6.1 เคร่ืองจักรหรือเคร่ืองมือหลัก 

เป็นสินคา้ท่ีผา่นการผลิตทางอุตสาหกรรมมาแลว้ ผูซ้ื้อมีจุดประสงคใ์นการ

นาํไปเป็นเคร่ืองจกัรหรือเคร่ืองมือในการผลิต เช่น เคร่ืองกาํเนิดไฟฟ้า เคร่ืองตดั พบั มว้นโลหะแผน่  

เคร่ืองจกัรกาํเนิดไอนํ้ า เคร่ืองคอมพิวเตอร์ สินค้าประเภทน้ีจึงมีราคาสูงแต่ก็เป็นสินคา้ท่ีมีความ

ทนทานดว้ย การซ้ือขายแต่ละคร้ังจึงเป็นเร่ืองสําคญัทั้งผูข้ายและผูซ้ื้อ มีการเจรจาเง่ือนไขต่างๆ เช่น 

การติดตั้ง การอบรมสอนวิธีการใช้งาน การซ่อมบาํรุง การรับประกนัสินคา้ พนักงานขายสินค้า

ประเภทน้ีจะตอ้งมีความรู้และทกัษะทางดา้นสินคา้และวศิวกรรมควบคู่ดว้ย (Sales Engineer) 
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6.6.2 เคร่ืองมือประกอบหรืออุปกรณ์เสริม 

 เป็นเคร่ืองมือประกอบท่ีใช้เสริมต่อเติมของผูใ้ช้ มีความสําคัญน้อยกว่า

เคร่ืองจกัรหลกั อายุการใช้งานสั้ นกว่า ราคาก็ตํ่ากว่า เป็นสินคา้ท่ีไม่ต้องใช้ความรู้ทางเทคนิคสูง 

มากนกั การตดัสินใจซ้ือไม่ซบัซ้อน สินคา้ประเภทน้ีไดแ้ก่ เคร่ืองถ่ายเอกสาร เคร่ืองเก็บเงิน รถเข็น

บรรทุกขนาดเล็ก 

6.6.3  วัสดุทีเ่ป็นส่วนประกอบและส่วนประกอบ 

 เป็นสินคา้ท่ีผ่านกระบวนการผลิตมาแล้ว และจะตอ้งนําไปผลิตต่อไปอีก  

เช่น เหล็กหลอมนาํไปผลิตเป็นเหล็กกลา้ อลูมิเนียมแผน่นาํไปรีดผลิตเป็นแผน่ถนอมอาหาร วสัดุท่ี

เป็นส่วนประกอบและส่วนประกอบมกัซ้ือขายคร้ังละมากๆ อาจมีการซ้ือล่วงหน้า เพื่อให้สามารถ

ผลิตไดต้ามจาํนวนและตรงต่อเวลาท่ีตอ้งการ 

6.6.4 วัสดุส้ินเปลืองดําเนินงาน 

 เป็นสินค้าท่ีอาํนวยความสะดวกในการปฏิบัติงาน มีอายุการใช้งานสั้ น  

ราคาถูก ใชค้วามพยายามในการซ้ือนอ้ย เช่น กระดาษA4 เคร่ืองเขียน นํ้ ายาขดัพื้น แฟ้มเก็บเอกสาร  

สินคา้ประเภทน้ีมีการแข่งขนัราคา มกัซ้ือขายคร้ังละมากๆ การซ้ือมกัใหค้วามสาํคญัตราสินคา้นอ้ย 

6.6.5 วัตถุดิบ 

 เป็นสินค้าท่ียงัไม่ผ่านการแปรรูปใดๆมาก่อน เป็นสินค้าหลกัท่ีจะใช้ผลิต

หรือแปรรูป สินคา้ประเภทน้ีไดแ้ก่ ขา้ว ขา้วโพด ผกั เน้ือสัตว ์ผลไม ้แร่  ดิน ไมท้่อน 

6.6.6 การบริการ 

 การบริการทางตลาดอุตสาหกรรมก็คล้ายกับการขายสินค้าอุตสาหกรรม   

เป็นการให้บริการแก่องค์กรหรือสถาบนัต่างๆ โดยผูเ้ช่ียวชาญ เช่น การให้คาํปรึกษา  การวิเคราะห์

ผลกระทบ การออกแบบโรงงาน การรับเหมาทําความสะอาด หรือการทาสีอาคาร เป็นต้น  

การบริการจะถือเอาคุณภาพเป็นหลกัมากกวา่ราคาของการบริการ 

 
7.   งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ธิดาพร กาํจรกิตติคุณ  (2558)  ได้ทาํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความ

ตั้ งใจในการซ้ือซํ้ าของผูรั้บเหมาในตัวสินค้าคอนกรีตผสมเสร็จของบริษัท ประสารคอนกรีต 

(กาญจนบุรี) จาํกดั เพื่อศึกษาระดบัความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าของผูรั้บเหมาและเพื่อศึกษาพฤติกรรม

การตดัสินใจซ้ือวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรดว้ย สถิติ Pearson correlation เก็บสํารวจ
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ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม 86 ตวัอย่าง พบว่าความตั้งใจซ้ือซํ้ าในตวัสินคา้โดยภาพรวมอยู่ในระดบั

มาก กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ได้รับข้อมูลสินค้าและบริการจากตวัแทนจาํหน่าย พนักงานแนะนํา

รายละเอียดคุณสมบติัมาให้ตดัสินใจ ด้านกระบวนการให้ความสําคญัในระดบัมากต่อการได้รับ

สินคา้อยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้งและตรงเวลา พนกังานบริการทาํงานไดถู้กตอ้ง แม่นยาํ สมํ่าเสมอ มีความ

สะดวก รวดเร็ว และคุณภาพท่ีดี และยงัพบว่ารูปแบบการจดทะเบียนพาณิชยแ์ตกต่างกนั มีความ

ตั้งใจในการซ้ือซํ้ าไม่แตกต่างกนั 

พิมลรัตน์ ตนัวฒันเสรี (2557) ศึกษาใน ความสัมพนัธ์ระหว่างคุณลกัษณะของผูแ้ทน

ขายกับการตดัสินใจซ้ือสินค้าอุตสาหกรรมของลูกค้า บริษัท ABC จาํกัด เพื่อศึกษาระดับความ

คิดเห็นของผูซ้ื้อสินคา้อุตสาหกรรมท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุตสาหกรรม และศึกษาปัจจยัดา้น

คุณลกัษณะของผูแ้ทนขายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุตสาหกรรม สํารวจ 121 ตวัอย่าง ทั้ง

แบบสอบถามและการสัมภาษณ์ สรุปไดว้า่ควรมีการปรับปรุงแผนการฝึกอบรมใหมี้ความเหมาะสม 

ทั้งก่อนการขายระหวา่งการขายและหลงัการขาย โดยให้ความสําคญัในหวัขอ้ท่ีสามารถส่งเสริมการ

พฒันาความเช่ือใจในตวัผูแ้ทนขายให้สูงมากข้ึน ความรวดเร็วในการตอบกลบัในเร่ืองท่ีลูกคา้มีขอ้

สงสัย หรือมีปัญหา ควรให้ความรู้ความเขา้ใจท่ีเก่ียวกบัตวัสินคา้ต่อผูแ้ทนขายให้มาก โดยเฉพาะ

ความรู้ทางดา้นวศิวกรรมในตวัสินคา้ 

ธญัรัฐ ไพศาลวงศ์ดี (2556) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองสําอางเกาหลีของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางเกาหลีของประชากรในกรุงเทพมหานคร ด้วยการใช้

แบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยหาค่าสมัประสิทธ์ิสหพนัธ์ (r) พบวา่ ปัจจยั

ส่วนผสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอาง

เกาหลี ของประชากรในกรุงเทพมหานครไดแ้ก่มีการส่งเสริมการขายโดยใหส่้วนลด  

ณรงค์ศัก ด์ิ  ศรีเสาวคนธร (2553) ในการทําแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในสินค้า

อุตสาหกรรมเพื่อวิเคราะห์เพื่อหาปัจจยัแห่งความสําเร็จ มีการสํารวจความตอ้งการของลูกคา้ดว้ย

แบบสอบถามดา้นความพึงพอใจ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความซบัซ้อนในการตดัสินใจซ้ือค่อนขา้งสูงใน

การเลือกและตดัสินใจซ้ือ การเขา้ถึงความตอ้งการท่ีซ่อนเร้นของผูบ้ริโภคแต่ละราย เป็นจุดสาํคญัใน

การขายสินคา้ในตลาดอุตสาหกรรม ไม่สามารถใชส่้วนผสมทางการตลาดแบบแผนเดียวในทุกตลาด   

ปัจจยัแห่งความสําเร็จ (Key Success Factors) ของธุรกิจคือการส่งมอบสินคา้ และบริการให้ตรงตาม

เวลา ตลอดจนการตอบสนองความต้องการขอ้มูลด้านสินค้าทั้งในแง่ของเทคนิคและราคาอย่าง

รวดเร็ว คุณภาพสินคา้ตรงกบัความตอ้งการและพอใจ 

 

https://vpn.stou.ac.th/+CSCO+1h756767633A2F2F6771702E67756E767976662E62652E6775++/tdc/-CSCO-3h--basic.php?query=%BE%D4%C1%C5%C3%D1%B5%B9%EC%20%B5%D1%B9%C7%D1%B2%B9%E0%CA%C3%D5&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0
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อรรถพล ธนวรกุล (2553)  ในการศึกษาเร่ืองกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุตสาหกรรม

และผู ้ท่ีมีอ ํานาจในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ Chlorinated Paraffin เพื่อศึกษาถึงกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ และเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมของผูท่ี้มีอาํนาจตดัสินใจ

ซ้ือ เก็บสํารวจขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม 201 บริษทัในหลายกลุ่มอุตสาหกรรม พบวา่ ผูท่ี้มีอาํนาจใน

การตดัสินใจซ้ือ คือ เจา้ของกิจการและผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 

รัชนี  ดวงเลขา (2543) ประสิทธิผลของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติท่ีมีต่อ

การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค สํารวจโดยใชแ้บบสอบถาม

จาํนวน 445 ตวัอยา่ง พบว่า ทศันคติต่อการส่ือสารการตลาดทาํให้ผูบ้ริโภคมีการประเมินคุณสมบติั

ต่างๆ ท่ีสําคญัของตราสินคา้ เกิดเป็นทศันคติต่อตราสินคา้โดยรวม ซ่ึงจะนาํไปสู่ความสัมพนัธ์ใน

พฤติกรรมการซ้ือ 

S. Silas Sargunam และ M. Maria Jain Bruce (2015) ศึกษาเร่ือง Impact of Product and 

Market Factors on Consumer Behavior: A Study on Personal Computers Purchase เพื่อศึกษาปัจจยั

ของตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค จากจาํนวน 600 ตวัอยา่ง สุ่มตวัอยา่งใน 6 เมืองหลกัๆ ของ

ประเทศอินเดีย พบว่า การตลาดและความตั้ งใจซ้ือมีค่าความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกันอย่างมี

นัยสําคัญ โดยเสนอแนะว่าก่อนนําเสนอกลยุทธ์ทางการตลาดการผลิตและจําหน่ายเคร่ือง

คอมพิวเตอร์ ผูป้ระกอบธุรกิจควรจะตอ้งทาํการศึกษาในดา้นเศรษฐกิจ สังคม และประชากรเสียก่อน   

อีกทั้งการรับรู้พฤติกรรมของผูบ้ริโภค จะช่วยทาํให้การกาํหนดแนวทางในการทาํตลาดมีความ

ชัดเจน ผูเ้น่ืองจากบริโภคมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ และสุดท้ายผู ้

ประกอบธุรกิจจะตอ้งรักษาระดบัความพึงพอใจของผูซ้ื้อใหอ้ยูใ่นระดบัดี 

V. Aslıhan Nasır และคณะ (2006) ศึกษาใน  Factors Influencing Consumer’s Laptop 

Purchase Gutman Conference Center โดยการสํารวจผ่านทางออนไลน์ จาํนวน 360 ตวัอย่าง เพื่อ

ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแล็ปท็อปของผูบ้ริโภค พบว่า มี 7 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือไดแ้ก่ คุณลกัษณะทางดา้นเทคนิคหลกั การบริการหลงัการขาย ราคา เง่ือนไขการ

ชาํระเงิน อุปกรณ์ต่อพ่วง และความง่ายในการเช่ือมต่อใชง้านกบัอุปกรณ์ภายนอกอ่ืนๆ นอกจากน้ียงั

เสนอแนะอีกว่ากรณีลูกคา้รายเดิม บริษทัควรเสนอส่วนลดราคาให้ เพื่อให้การตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน  

รวมถึงการเสนอใหรั้บเคร่ืองเก่ามาแลกซ้ือเคร่ืองใหม่ในราคาพิเศษอีกดว้ย 

 

 

https://vpn.stou.ac.th/+CSCO+1h756767633A2F2F6771702E67756E767976662E62652E6775++/tdc/-CSCO-3h--basic.php?query=%CD%C3%C3%B6%BE%C5%20%B8%B9%C7%C3%A1%D8%C5&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0


บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรด     

อุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลยี จาํกดั”  ผูศึ้กษาไดแ้บ่งขั้นตอนการดาํเนินการศึกษา

ตามลาํดบัดงัน้ี 

1.   ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2.   เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล 

3.   การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4.   การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

1.1  ประชากร ผูศึ้กษาไดก้าํหนดขอบเขตประชากรของการศึกษาคือลูกคา้ท่ีเคยซ้ือและ

เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของบริษัท ดับบลิวเจเทคโนโลยี จ ํากัด ในช่วงเดือน 

พฤษภาคม – มิถุนายน พ.ศ. 2559 มีจาํนวนประชากร 285 ราย ประกอบดว้ยเจา้ของกิจการ ผูบ้ริหาร 

ฝ่ายจดัซ้ือ และพนกังานระดบัปฏิบติัการ 

1.2  กลุ่มตัวอย่าง ท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือและใชบ้ริการเคร่ืองคอมพิวเตอร์

เกรดอุตสาหกรรมของบริษัท ดับบลิวเจเทคโนโลยี จาํกัด การสุ่มตัวอย่างโดยแบบเจาะจง 

(Purposive Sampling) โดยคาํนวณหากลุ่มตวัอย่างได้จาํนวน 167 ตวัอย่าง โดยใช้สูตรของ Taro 

Yamane (Yamane, 1967) ดงัน้ี 

                              

N

1+N(e)
 n = 2

 
 

เม่ือ  n   คือ  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

        N   คือ  จาํนวนของประชากรท่ีศึกษา 

        e  คือ  ความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหมี้ข้ึน 0.05ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95   
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แทนค่า 

                             

285

1+285(0.05)
 n =

2
 

 

n = 167 

n จาํนวนตวัอยา่งท่ีใชใ้นการเก็บสาํรวจขอ้มูล = 167  ตวัอยา่ง 

จากการคาํนวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างปรากฏวา่ขนาดตวัอย่างมีขนาดเท่ากบั 166.42 

ดงันั้น เพื่อใหส้ะดวกต่อการเก็บขอ้มูล ผูศึ้กษาจึงกาํหนดกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีดว้ยจาํนวน

กลุ่มตวัอยา่ง 167 ตวัอยา่ง 

1.3  การสุ่มตัวอย่าง 

การศึกษาน้ีมีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกจาก

ลูกคา้ท่ีมียอดซ้ือสูงสุดลดหลัน่ลงมาตามลาํดบั โดยมีการเก็บสํารวจขอ้มูลจากผูท่ี้เก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่   

เจ้าของกิจการ ฝ่ายจัดซ้ือ ฝ่ายซ่อมบํารุง และพนักงานระดับปฏิบัติการ รวมทั้ งสิน 167 คน

ประกอบดว้ยเจา้ของกิจการ  ผูบ้ริหาร  ฝ่ายจดัซ้ือ และพนกังานระดบัปฏิบติัการ 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยให้กลุ่มตวัอยา่งตอบ

แบบสอบถาม (Self-administered questionnaire) เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ

แบบสอบถามปลายปิด (Close-ended questionnaire) จาํนวน 167 ชุด แหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษา

คร้ังน้ีคือ แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) โดยใช้แบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาสร้างข้ึนเป็นเคร่ืองมือ

รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ โดยกาํหนดแบบสอบถามให้สอดคลอ้งกบักรอบแนวคิดและวตัถุประสงค์

ของการศึกษา    

2.1  แบบสอบถาม  

การศึกษาน้ีเพื่อให้ง่ายต่อการทาํความเข้าใจของผูต้อบแบบสอบถาม และการ

บันทึกข้อมูลคําตอบ ตลอดจนการนําข้อมูลไปวิเคราะห์ภายหลัง ผู ้ศึกษาได้ทําการแบ่งแบบ 

สอบถามกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
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ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็น

คาํถามแบบปิด (Close-ended questions) มีจาํนวน 5 ขอ้ ลกัษณะคาํถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ

(Check-List) แต่ให้ตอบได้เพียงข้อเดียว เป็นมาตรการวดัระดับนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

กาํหนดแปรอิสระ (Independent variable) ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปประกอบดว้ย ประเภทของกิจการ ทุน

จดทะเบียน ระยะเวลาของการประกอบกิจการ จาํนวนพนักงาน และระยะเวลาท่ีติดต่อและเป็น

ลูกคา้   

ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม

ของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลยี  จาํกดั  เป็นคาํถามแบบปิด (Close-ended questions)  มีจาํนวน 7 

ข้อ ลักษณะคําถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) แต่ให้ตอบได้เพียงข้อเดียว เป็น

มาตรการวดัระดบันามบญัญติั (Nominal Scale) กาํหนดตวัแปรอิสระ (Independent variable) ไดแ้ก่ 

วตัถุประสงคข์องการซ้ือ  การแสวงหาแหล่งขอ้มูล  เกณฑท่ี์ใชใ้นการประเมินเลือกซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือ จาํนวนคร้ังท่ีสั่งซ้ือ จาํนวนท่ีสั่งซ้ือในแต่ละคร้ัง และช่องทางการในการสั่งซ้ือ 

ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามด้านส่วนประสมการตลาดของบริษัท ดับบลิวเจ

เทคโนโลยี  จ ํากัด กําหนดตัวแปรอิสระ (Independent variable) ได้แก่ประสมการตลาดด้าน

ผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นการจดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นพนกังาน  ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ และด้านกระบวนการ เป็นคาํถามปลายปิด (Close-ended questions) จาํนวน 31ข้อ 

ลกัษณะคาํถามเป็นแบบ Likert Scale โดยใช้ระดับการวดัข้อมูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval 

Scale) มี 5 ระดบัตามเกณฑด์งัน้ี 

5  คะแนน   หมายถึง   ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด    

4  คะแนน   หมายถึง   ระดบัความสาํคญัมาก  

3  คะแนน   หมายถึง   ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

2  คะแนน   หมายถึง   ระดบัความสาํคญันอ้ย  

1  คะแนน   หมายถึง   ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด  

ตอนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม

ของบริษทั ดับบลิวเจเทคโนโลยี จาํกัด กาํหนดให้เป็นตัวแปรตาม (Dependent variable) ได้แก่ 

ความเป็นไปไดท่ี้จะซ้ือสินคา้และบริการอย่างต่อเน่ืองตลอดไป ความเป็นไปได้ในการซ้ือสินคา้

และบริการท่ีแตกต่างออกไป ความเป็นไปไดท่ี้จะซ้ือปริมาณเพิ่มข้ึน ความเป็นไดใ้นการเพิ่มความถ่ี

ของการซ้ือมากข้ึน ความเป็นไปได้ท่ีจะแนะนําต่อให้ผูซ้ื้อรายอ่ืน และความเป็นไปได้ในการ

เปล่ียนไปใช้ผูข้ายรายอ่ืน เป็นคาํถามปลายปิด (Close-ended questions) จาํนวน 8 ข้อ ลักษณะ
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คาํถามเป็นแบบ Likert Scale โดยใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) มี  

5 ระดบัตามเกณฑ ์ดงัน้ี 

5  คะแนน   หมายถึง   ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด    

4  คะแนน   หมายถึง   ระดบัความสาํคญัมาก  

3  คะแนน   หมายถึง   ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

2  คะแนน   หมายถึง   ระดบัความสาํคญันอ้ย  

1  คะแนน   หมายถึง   ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

2.2 การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

2.2.1  ศึกษาทฤษฏีและแนวคิดต่างๆ จากหนังสือ เอกสาร วารสาร ผลงานวิจยัท่ี

เก่ียวข้อง ตาํรา และทางเว็บไซต์ แล้วนําข้อมูลท่ีศึกษาได้มาสร้างแบบสอบถามโดยให้มีความ

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิดของการศึกษา 

2.2.2  กําหนดกรอบแนวคิดในการศึกษา โดยมีการกาํหนดตัวแปรอิสระ และ 

ตวัแปรตามโดยยดึตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา 

2.2.3   สร้างแบบสอบถาม โดยทาํการแบ่งหัวขอ้หลกัท่ีตอ้งการสอบถามออกเป็น

ตอนๆ เพื่อให้ง่ายต่อการทาํความเขา้ใจจาํนวน 4 ตอน แลว้จึงสร้างคาํถามในแต่ละตอนจนครบตาม

วตัถุประสงคข์องการศึกษา 

2.2.4   นําแบบสอบถามที่สร้างข้ึนเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความ

ถูกตอ้งของเน้ือหา คุณภาพของเคร่ืองมือ ในระหว่างน้ีไดมี้การปรับปรุงแกอี้กหลายคร้ังเพื่อให้ได้

แบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ถูกตอ้งมากท่ีสุด 

2.3 การทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

ผูศึ้กษานาํแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้จาํนวน 20 ชุดไปทาํการทดสอบ (Pre-test)  

กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีลกัษณะประชากรใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่งจริงจาํนวน 20 ราย เพื่อหาค่าความ

น่าเช่ือถือ  ทาํการประมวลผลวเิคราะห์หาค่าความน่าเช่ือถือของแบบสอบถามดว้ยวธีิของครอนบรัค

แอลฟ่า (Cronbach’s alpha) เพื่อหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Alpha Coefficient) ระหวา่ง 0 ≤ α ≤1  

ค่าท่ี α ใกลเ้คียง 1 แสดงวา่มีความน่าเช่ือถือไดม้าก  และหากค่า α ≥  0.7  แสดงวา่แบบสอบถามมี

ความน่าเช่ือถือสูง ซ่ึงได้ค่าความน่าเช่ือของแบบสอบถามมีค่า α  = 0.926  แสดงให้เห็นว่า

แบบสอบถามฉบับน้ีมีความน่าเช่ือถืออยู่ในระดับท่ีดีมากสามารถนําไปใช้เป็นเคร่ืองมือใน

การศึกษาคร้ังน้ี 
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3.   การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 3.1 ข้ันตอนในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูศึ้กษานําแบบสอบถามท่ีได้รับมารวบรวมข้อมูลและดาํเนินการตามขั้นตอน

ดงัต่อไปน้ี 

3.1.1 รวบรวมแบบสอบถามทั้งหมด 

3.1.2   ตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามแต่ละฉบบั 

3.1.3   กาํหนดรหสัขอ้มูลและแทนค่าตาํตอบเพื่อใส่รหสัและบนัทึกขอ้มูลในโปรแกรม

วเิคราะห์ขอ้มลูสาํเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ 

3.1.4  ขอ้มูลปฐมภูมิท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 167 

ราย มาทําการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social 

Sciences) ในการประมวลผล โดยนาํเสนอผลในรูปตาราง   

 3.2 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ 

3.2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) นําข้อมูลมาบรรยายถึงลักษณะ

ของขอ้มูลท่ีวิเคราะห์ไดใ้นรูปแบบของตาราง สําหรับแบบสอบถามตอนท่ี 1 และ 2 ประกอบดว้ย 

(ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2551: 147) 

 1)  การแจกแจงความถ่ี (Frequency) เป็นการแสดงค่าความถ่ีของข้อมูล 

โดยแสดงเป็นจาํนวน และค่าร้อยละ (Percentage)  

2) การวดัค่าแนวโน้มเขา้สู่ส่วนกลาง (Central Tendency) ได้แก่ ค่าเฉล่ีย 

(Mean) เพื่อหาค่ากลางของขอ้มูลและใช้แทนเป็นตวัแทนของขอ้มูลทั้งหมด จึงเหมาะในการใช้

เปรียบเทียบขอ้มูลแต่ละชุด  

3) การวดัการกระจาย (Measurement of Variation) ได้แก่ ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard  Deviation) เพื่ออธิบายถึงขอ้มูลแต่ละค่ามีค่าห่างกนัมากน้อยแค่ไหนสําหรับ

แบบสอบถามตอนท่ี 3 และ 4 

วิธีแปลผลแบบสอบถามตอนท่ี 3 และ4 น้ี ได้ใช้คะแนนเฉล่ียในแต่ละ

ระดบัชั้นโดยการใช้สถิติพื้นฐานคือการหาค่าพิสัย (ค่ามากสุด - ค่าน้อยสุด) และการใช้สูตรการ

คาํนวณหาความกวา้งของอนัตรภาคชั้น (วชิิต อู่อน้, 2548: 181) ได ้ดงัน้ี   
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ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =   คะแนนท่ีมีค่ามากสุด – คะแนนท่ีมีค่านอ้ยสุด       

                                                                                     จาํนวนชั้น 

                                                     =       5 - 1  

                                                                5 

                                                     =       0.8 

ดังนั้ น สามารถกําหนดเกณฑ์เฉล่ียระดับความสําคัญต่อส่วนประสม

การตลาดของลูกคา้ท่ีซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลยี จาํกดั  

ไดด้งัน้ี  

ค่าเฉล่ีย  4.21 – 5.00   หมายถึง ลูกคา้ใหร้ะดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย  3.41 – 4.20   หมายถึง ลูกคา้ใหร้ะดบัความสาํคญัมาก 

ค่าเฉล่ีย  2.61 – 3.40   หมายถึง ลูกคา้ใหร้ะดบัความสาํคญัต่อปานกลาง  

ค่าเฉล่ีย  1.81 – 2.60  หมายถึง ลูกคา้ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ย  

ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.80  หมายถึง ลูกคา้ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

3.2.2 สถติิเชิงอนุมาน (Inference Statistics) หรือสถิติอา้งอิง เป็นการนาํผลท่ีได้

จากกลุ่มตวัอยา่งไปใชอ้า้งอิง และอธิบายถึงกลุ่มประชากรทั้งหมด ใชห้ลกัความน่าจะเป็นในการ

บรรยายหรือสรุปผล โดยเป็นแบบไม่มีพารามิเตอร์ (Non Parameter Inference) (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 

2551: 200) ไดแ้ก่ 

1)  การแจกแจงไค-สแควร์ (Chi-Square) เพื่ อทดสอบความสัมพันธ์

ระหว่างตวัแปรตน้กบัตวัแปรตาม สําหรับทดสอบนยัสําคญัทางสถิติของความสัมพนัธ์ระหวา่งตวั

แปรในตารางขอ้มูล การทดสอบน้ีทาํให้ทราบวา่ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรนั้นเป็นความสัมพนัธ์

ท่ีเกิดข้ึนอย่างมีระบบ (Systematic association) หรือไม่ สมมติฐานหลกั (Null hypothesis) Ho คือ

ไม่มีความสัมพันธ์ทางสถิติระหว่างตัวแปร สมมติฐานแย้ง (Alternative hypothesis) Ha คือมี

ความสัมพนัธ์ทางสถิติระหวา่งตวัแปร (กุณฑลี ร่ืนรมย,์ 2552: 282) 

2)   ค่ าสัม ประสิ ท ธ์ิสหสั มพัน ธ์ของเพี ยร์สั น  (The Pearson’s Product 

Moment Correlation Coefficient, r) การตีความหมายค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน

กระทําโดยค่าของ r อยู่ระหว่าง -1.00 ถึง 1.00 (ปัญจมา แจ่มสุวรรณ, 2553) ตัวแปรจะมีระดับ

ความสัมพนัธ์กนั และทิศทางพิจารณาจากเกณฑด์งัน้ี 
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ค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่ง -1.00 ถึง -0.80  หมายถึงสัมพนัธ์เชิงลบ และ

สัมพนัธ์สูง  

ค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่ง -0.50 ถึง -0.80  หมายถึงสัมพนัธ์เชิงลบ และ

สัมพนัธ์ปานกลาง 

ค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่ง 0.0 ถึง -0.50   หมายถึงสัมพนัธ์เชิงลบ และ

สัมพนัธ์ตํ่า 

ค่าสหสัมพนัธ์ เท่ากบั 0.0  หมายถึง ไม่มีสัมพนัธ์  

ค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่ง 0.80 ถึง 1.00   หมายถึงสัมพนัธ์เชิงบวก และ

สัมพนัธ์สูง  

ค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่ง 0.50 ถึง 0.80   หมายถึงสัมพนัธ์เชิงบวก และ

สัมพนัธ์ปานกลาง 

ค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่ง 0.0 ถึง 0.50   หมายถึงสัมพนัธ์เชิงบวก และ

สัมพนัธ์ตํ่า 

 

 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

  การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรด     

อุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลย ี จาํกดั” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาระดบัความตั้งใจใน

การซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลยี จาํกดั เพื่อศึกษา

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลยี จาํกดั เพื่อ

หาความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปกบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของ

บริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลยี จาํกดั เพื่อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการซ้ือกบัความ

ตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลยี จาํกดั เพื่อศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 

กบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลยี จาํกดั 

โดยผูศึ้กษาไดน้าํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากโปรแกรม Statistics Package for the Social 

Sciences หรือ SPSS ในรูปแบบตารางประกอบคาํบรรยาย  แบ่งออกเป็น 5 ตอน คือ 

ตอนท่ี 1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ 

ตอนท่ี 3  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด  

ตอนท่ี 4  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือซํ้ า 

ตอนท่ี 5  การทดสอบสมมติฐาน 

 สัญลกัษณ์ท่ีใชแ้ทนความหมายในการวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

X   แทน   ค่าเฉล่ีย (Mean) 

S.D. แทน   ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

df   แทน   ค่าความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 

Sig.  แทน  ค่าทดสอบนยัสาํคญัทางสถิติ 
2X  แทน ค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square) 

 r  แทน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 
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ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปจาํแนกตาม (1) ประเภทของกิจการ (2) ทุนจดทะเบียน    

(3) ระยะเวลาของการประกอบกิจการ (4) จาํนวนพนกังาน และ (5) ระยะเวลาท่ีติดต่อและเป็นลูกคา้  

ไดผ้ลการวเิคราะห์ตามตารางท่ี 4.1 ถึงตารางท่ี 4.5 ต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.1  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามประเภทของกิจการ 

 

ประเภทของกิจการ จาํนวน ร้อยละ 

หา้งหุน้ส่วนจาํกดั 20 12.0 

บริษทัจาํกดั 121 72.5 

บริษทัมหาชนจาํกดั 26 15.5 

รวม 167 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.1 สรุปได้ว่าประเภทของกิจการส่วนใหญ่คือ บริษัทจาํกัด จาํนวน  

121 ราย คิดเป็นร้อยละ 72.5 รองลงมา คือ บริษทัมหาชนจาํกดั จาํนวน 26 ราย  คิดเป็นร้อยละ 15.5 

และหา้งหุน้ส่วนจาํกดั จาํนวน 20 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.0 

 

ตารางท่ี 4.2  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามทุนจดทะเบียน 

  

ทุนจดทะเบียน จาํนวน ร้อยละ 

ไม่เกิน  500,000 บาท 0 0.0 

500,000 - 1,000,000 บาท 13 7.8 

1,000,001 - 5,000,000 บาท 52 31.1 

ตั้งแต่  5,000,001 บาทข้ึนไป 102 61.1 

รวม 167 100.0 
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จากตารางท่ี 4.2 สรุปไดว้า่ทุนจดทะเบียนส่วนใหญ่ มีทุนจดทะเบียนตั้งแต่  5,000,001 

บาทข้ึนไป  จํานวน  102 ราย  คิดเป็นร้อยละ 61.1 รองลงมา คือ ทุนจดทะเบียน 1,000,001 - 

5,000,000 บาท จาํนวน 52 ราย คิดเป็นร้อยละ 31.1 และทุนจดทะเบียน 500,000 - 1,000,000 บาท 

จาํนวน 13 ราย คิดเป็นร้อยละ 16.2 โดยไม่พบวา่รายใดท่ีมีทุนจดทะเบียนนอ้ยกวา่ 500,000 บาท 

 

ตารางท่ี 4.3 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามระยะเวลาของการประกอบกิจการ 

 

ระยะเวลาของการประกอบกิจการ จาํนวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่  5 ปี 27 16.2 

5 -10 ปี 21 12.6 

11 -15 ปี 30 18.0 

มากกวา่  15  ปีข้ึนไป 89 53.3 

รวม 167 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.3 สรุปได้ว่าระยะเวลาของการประกอบกิจการส่วนใหญ่ มีระยะเวลา

ของการประกอบกิจการมากกว่า 15  ปีข้ึนไป จาํนวน 89 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.3 รองลงมา คือ  

11 -15 ปี จาํนวน 30 ราย คิดเป็นร้อยละ 18 ระยะเวลาของการประกอบกิจการนอ้ยกวา่  5 ปี จาํนวน  

27 ราย คิดเป็นร้อยละ  16.2 

 

ตารางท่ี 4.4  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามจาํนวนพนกังาน 

   

จาํนวนพนกังาน จาํนวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่  50 คน 77 46.1 

51 -100 คน 39 23.4 

101 -200 คน 15 9.0 

มากกวา่  200  คน 36 21.6 

รวม 167 100.0 
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จากตารางท่ี 4.4 สรุปไดว้า่ส่วนใหญ่มีจาํนวนพนกังานนอ้ยกวา่ 50 คน จาํนวน 77 ราย  

คิดเป็นร้อยละ 46.1 รองลงมาคือ 51 -100 คน จาํนวน 39 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.4 มีจาํนวนพนกังาน 

มากกวา่ 200 คน จาํนวน 36 ราย คิดเป็นร้อยละ 21.6  และจาํนวนพนกังาน 101 -200 คน จาํนวน 15 

ราย  คิดเป็นร้อยละ 9.0 

 

ตารางท่ี 4.5  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามระยะเวลาท่ีติดต่อและเป็นลูกคา้ 

 

ระยะเวลาท่ีติดต่อและเป็นลูกคา้ จาํนวน ร้อยละ 

1- 3  ปี 30 18.0 

4 - 5 ปี 27 16.2 

มากกวา่ 5 ปี 110 65.9 

รวม 167 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.5 สรุปไดว้า่ระยะเวลาท่ีติดต่อและเป็นลูกคา้ส่วนใหญ่คือ มากกว่า 5 ปี  

จาํนวน 110 ราย คิดเป็นร้อยละ 65.9 รองลงมาคือ 1 – 3 ปี จาํนวน 30 ราย คิดเป็นร้อยละ 18.0 และ  

4 – 5 ปี จาํนวน 27 ราย คิดเป็นร้อยละ 16.2   

 

ตอนที ่2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรด

อตุสาหกรรม 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม

จาํแนกตาม (1) วตัถุประสงค์ของการซ้ือ (2) แหล่งขอ้มูลผลิตภณัฑ์ (3) เกณฑ์ท่ีใชใ้นการประเมิน

เลือกซ้ือ (4) บุคคลหรือกลุ่มคนใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (5) จาํนวนคร้ังท่ีสั่งซ้ือต่อปี  

(6) จาํนวนเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมท่ีสั่งซ้ือในแต่ละคร้ัง และ (7) ช่องทางการติดต่อใน

การสั่งซ้ือ ไดผ้ลการวเิคราะห์ตามตารางท่ี 4.6 ถึงตารางท่ี 4.12 ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 4.6  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามวตัถุประสงคข์องการซ้ือ 

 

วตัถุประสงคข์องการซ้ือ จาํนวน ร้อยละ 

ซ้ือทดแทนของเดิมท่ีหมดลง 40 24.0 

ซ้ือเพื่อใชก้บัโครงการใหม่ 105 62.9 

ซ้ือเพื่อเป็นอะไหล่สาํรอง 22 13.1 

รวม 167 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.6 สรุปไดว้่าวตัถุประสงค์ของการซ้ือส่วนใหญ่ ซ้ือเพื่อใช้กบัโครงการ

ใหม่ จาํนวน 105 ราย คิดเป็นร้อยละ 62.9 รองลงมาคือ ซ้ือทดแทนของเดิมท่ีหมดลง จาํนวน 40  

ราย  คิดเป็นร้อยละ 24.0 และซ้ือเพื่อเป็นอะไหล่สาํรอง จาํนวน 22 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.1 

 

ตารางท่ี 4.7  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลผลิตภณัฑ ์

 

ท่านรับทราบขอ้มูลผลิตภณัฑจ์ากแหล่งใดบา้ง จาํนวน ร้อยละ 

การแนะนาํจากเพื่อนต่างบริษทั 17 10.2 

ส่ือโฆษณาของบริษทัผา่นทางอินเตอร์เน็ต 38 22.8 

พนกังานขาย 112 67.0 

รวม 167 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.7 สรุปได้ว่าแหล่งขอ้มูลผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่คือ พนกังานขาย จาํนวน 

112 ราย คิดเป็นร้อยละ 67.0 รองลงมาคือ ส่ือโฆษณาของบริษทัผ่านทางอินเตอร์เน็ต จาํนวน 38 

ราย คิดเป็นร้อยละ 22.8 และการแนะนาํจากเพื่อนต่างบริษทั จาํนวน 17 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.2 
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ตารางท่ี 4.8  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามเกณฑท่ี์ใชใ้นการประเมินเลือกซ้ือ 

 

เกณฑท่ี์ท่านใชใ้นการประเมินเลือกซ้ือ จาํนวน ร้อยละ 

ราคาถูกกวา่รายอ่ืน 68 40.7 

การบริการหลงัการขายท่ีดีกวา่รายอ่ืน 73 43.7 

คุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ ์ 26 15.6 

รวม 167 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.8 สรุปได้ว่าเกณฑ์ท่ีลูกค้าใช้ในการประเมินเลือกซ้ือส่วนใหญ่คือ 

การบริการหลังการขายท่ีดีกว่ารายอ่ืน จาํนวน 73 ราย คิดเป็นร้อยละ 43.7 รองลงมาคือ ราคา 

ถูกกว่ารายอ่ืน จาํนวน 68 ราย คิดเป็นร้อยละ 40.7 และคุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ ์ 

จาํนวน 26 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.6 

 

ตารางท่ี 4.9  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามบุคคลหรือกลุ่มคนใดท่ีมีอิทธิพล 

ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

 

บุคคลหรือกลุ่มคนใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของบริษทั จาํนวน ร้อยละ 

ผูใ้ชสิ้นคา้ (ผูป้ฏิบติังาน) 90 53.9 

ฝ่ายจดัซ้ือ 56 33.5 

นโยบายการซ้ือของบริษทัท่ีเนน้ซ้ือกบัผูข้ายรายเดิม 6 3.6 

ผูบ้ริหารในหน่วยงานท่ีใชผ้ลิตภณัฑ ์ 15 9.0 

รวม 167 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.9 สรุปได้ว่าบุคคลหรือกลุ่มคนใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

ส่วนใหญ่คือ ผูใ้ชสิ้นคา้ (ผูป้ฏิบติังาน) จาํนวน 90 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.9 รองลงมาคือ ฝ่ายจดัซ้ือ  

จาํนวน 56 ราย คิดเป็นร้อยละ 33.5  ผูบ้ริหารในหน่วยงานท่ีใช้ผลิตภณัฑ์ จาํนวน 15 ราย คิดเป็น

ร้อยละ 9.0 และนโยบายการซ้ือของบริษทัท่ีเน้นซ้ือกบัผูข้ายรายเดิม จาํนวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 

3.6 
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ตารางท่ี 4.10  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามจาํนวนคร้ังท่ีสั่งซ้ือต่อปี 

 

จาํนวนคร้ังท่ีสั่งซ้ือต่อปี จาํนวน ร้อยละ 

1- 4  คร้ัง 19 11.4 

5 - 8 คร้ัง 27 16.2 

9 - 12 คร้ัง 104 62.3 

มากกวา่ 12 คร้ัง 17 10.2 

รวม 167 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.10 สรุปไดว้่าจาํนวนคร้ังท่ีสั่งซ้ือต่อปีส่วนใหญ่ คือ 9 - 12 คร้ัง จาํนวน 

104 ราย คิดเป็นร้อยละ 62.3 รองลงมาคือ 5 - 8 คร้ัง จาํนวน 27 ราย คิดเป็นร้อยละ 16.2   1 - 4 คร้ัง  

จาํนวน 19 ราย  คิดเป็นร้อยละ 11.4  และมากกวา่ 12 คร้ัง จาํนวน 17 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.2   

 

ตารางท่ี 4.11 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จาํแนกตามจาํนวนเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรด

อุตสาหกรรมท่ีสั่งซ้ือในแต่ละคร้ัง 

 

จาํนวนเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม 

ท่ีสั่งซ้ือในแต่ละคร้ัง 

 

จาํนวน 

 

ร้อยละ 

1  เคร่ือง 32 19.2 

2 - 3  เคร่ือง 114 68.3 

4 – 5   เคร่ือง 12 7.2 

มากกวา่ 5 เคร่ือง 9 5.4 

รวม 167 100.0 

 

  จากตารางท่ี 4.11 สรุปไดว้่าจาํนวนเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมท่ีสั่งซ้ือใน

แต่ละคร้ังส่วนใหญ่ คือ 2 - 3 เคร่ือง จาํนวน 114 ราย คิดเป็นร้อยละ 68.3 รองลงมาคือ 1 เคร่ือง  

จาํนวน 32 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.2  4 - 5 เคร่ือง จาํนวน 12 ราย  คิดเป็นร้อยละ 7.2  และมากกวา่ 5 

เคร่ือง จาํนวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.4  
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ตารางท่ี 4.12  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามช่องทางการติดต่อในการสั่งซ้ือ 

 

ช่องทางการติดต่อในการสั่งซ้ือ จาํนวน ร้อยละ 

ติดต่อสั่งซ้ือเองผา่นหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 48 28.7 

ติดต่อสั่งซ้ือผา่นพนกังานขาย (Direct Sales) 119 71.3 

รวม 167 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.12 สรุปไดว้า่ช่องทางการติดต่อในการสั่งซ้ือส่วนใหญ่คือ ติดต่อสั่งซ้ือ

ผ่านพนักงานขาย (Direct Sales) จาํนวน 119 ราย คิดเป็นร้อยละ 71.3 และติดต่อสั่งซ้ือเองผ่าน

หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง จาํนวน 48 ราย คิดเป็นร้อยละ 28.7  

 

ตอนที ่3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อความตั้ งใจซ้ือซ้ําเคร่ือง

คอมพวิเตอร์เกรดอตุสาหกรรม 

 

ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ า

เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม จาํแนกตาม (1) ด้านผลิตภณัฑ์ (2) ด้านราคา (3) การจดั

จาํหน่าย (4) การส่งเสริมการตลาด (5) ด้านบุคลากร (6) ด้านลกัษณะทางกายภาพ และ (7) ด้าน

กระบวนการ ไดผ้ลการวเิคราะห์ตามตารางท่ี 4.13 ถึงตารางท่ี 4.20 ดงัต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.13  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็น ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ส่วนประสมการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

ระดบัความคิดเห็น 
แปลผล 

X  S.D. 

  1.  ตราสินคา้มีช่ือเสียง  เป็นท่ีรู้จกัและยอมรับ  4.03 0.299 มาก 

  2.  คุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑต์รงกบัความตอ้งการ 4.35 0.527 มากท่ีสุด 

  3.  ผลิตภณัฑมี์ใหเ้ลือกหลากหลายตามความตอ้งการใชง้าน 

ของลกูคา้ 

4.22 0.539 มากท่ีสุด 

  4.  ผลิตภณัฑมี์การพฒันาเทคโนโลยีสมยัใหม่ 4.13 0.460 มาก 

  5.  มีระยะเวลาการรับประกนัหลงัการขายท่ีเหมาะสม 4.41 0.572 มากท่ีสุด 

 รวม                                      4.22 0.27 มากท่ีสุด 
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จาก ตารางท่ี  4.13 ส รุป ได้ว่าปั จจัยส่ วน ป ระส ม ก ารตล าด  ด้าน ผ ลิ ตภัณ ฑ์  มี

ความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม โดยภาพรวมอยูใ่นระดบั

มากท่ีสุด ( =X 4.22) เม่ือจาํแนกเป็นรายข้อพบว่า มีระยะเวลาการรับประกันหลังการขายท่ี

เหมาะสมคุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ตรงกบัความตอ้งการ และผลิตภณัฑ์มีให้เลือก

หลากหลายตามความตอ้งการใชง้านของลูกคา้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( =X 4.41, =X 4.35, =X 4.22 

ตามลาํดบั) รองลงมาไดแ้ก่ ผลิตภณัฑมี์การพฒันาเทคโนโลยสีมยัใหม่ และตราสินคา้มีช่ือเสียงเป็น

ท่ีรู้จกัและยอมรับอยูใ่นระดบัมาก ( =X 4.13, =X 4.03 ตามลาํดบั)  

 

ตารางท่ี 4.14  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็น ดา้นราคา 

 

ส่วนประสมการตลาด ระดบัความคิดเห็น 
แปลผล 

ดา้นราคา X  S.D. 

1. ราคาตํ่ากวา่คู่แข่งขนั ในผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพและ 

    ประสิทธิภาพใกลเ้คียงกนั 

3.33 0.984 ปานกลาง 

2. สามารถต่อรองราคาได ้ 3.93 0.521 มาก 

3. มีการแจง้ราคาสุทธิอยา่งชดัเจน ก่อนตดัสินใจซ้ือ 4.29 0.539 มากท่ีสุด 

4. มีการเสนอระยะเวลาการชาํระเงิน (Credit-term) ท่ียืดหยุน่ 

แก่ลูกคา้ 

4.20 0.607 มากท่ีสุด 

 รวม                                      3.93 0.373 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.14 สรุปไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์ต่อ

ความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( =X 3.93) 

เม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้พบวา่ มีการแจง้ราคาสุทธิอยา่งชดัเจน ก่อนตดัสินใจซ้ือ มีการเสนอระยะเวลา

การชําระเงิน (Credit-term) ท่ียืดหยุ่นแก่ลูกค้า อยู่ในระดับมากท่ีสุด ( =X 4.29, =X 4.20 ตาม 

ลาํดบั) รองลงมาไดแ้ก่ สามารถต่อรองราคาได ้อยูใ่นระดบัมาก ( =X 3.93) ราคาตํ่ากวา่คู่แข่งขนั  

ในผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพและประสิทธิภาพใกลเ้คียงกนั อยูใ่นระดบัปานกลาง ( =X 3.33) 
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ตารางท่ี 4.15 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็น ดา้นการจดัจาํหน่าย 

 

ส่วนประสมการตลาด ระดบัความคิดเห็น 
แปลผล 

ดา้นการจดัจาํหน่าย X  S.D. 

1. มีช่องทางติดต่อและกระจายสินคา้ไดท้ั้งผา่นหนา้ร้าน  

    และผา่นตวัแทนขาย 

4.15 0.522 มาก 

2. มีพนกังานขายติดต่อกบัลกูคา้อยา่งต่อเน่ืองและสมํ่าเสมอ 4.42 0.563 มากท่ีสุด 

3. มีตวัแทนจาํหน่ายครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี 3.86 0.465 มาก 

4. ลกูคา้สามารถสัง่ซ้ือสินคา้โดยตรงผา่นทางเวบ็ไซต ์

ของบริษทัไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

3.81 0.752 มาก 

5. ลกูคา้สามารถเขา้ถึงบริษทัไดทุ้กช่องทางอยา่งสะดวก  

    และรวดเร็ว 

4.16 0.652 มาก 

 รวม                                      4.08 0.315 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.15 สรุปไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจาํหน่ายมีความ 

สัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 

( =X 4.08) เม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้พบวา่ มีพนกังานขายติดต่อกบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ืองและสมํ่าเสมอ

อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( =X 4.42) รองลงมาไดแ้ก่ ลูกคา้สามารถเขา้ถึงบริษทัไดทุ้กช่องทางอย่าง

สะดวกและรวดเร็ว มีช่องทางติดต่อและกระจายสินค้าได้ทั้ งผ่านหน้าร้านและผ่านตวัแทนขาย   

มีตวัแทนจาํหน่ายครอบคลุมทุกพื้นท่ี และลูกคา้สามารถสั่งซ้ือสินคา้โดยตรงผ่านทางเวบ็ไซตข์อง

บริษทัไดอ้ยา่งรวดเร็วอยูใ่นระดบัมาก ( =X 4.16, =X 4.15, =X 3.86, =X 3.81 ตามลาํดบั)   
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ตารางท่ี 4.16 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็น ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

                   

ส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ระดบัความคิดเห็น 
แปลผล 

X  S.D. 

1. พนกังานขายใหข้อ้มลูการตลาดท่ีชดัเจนอยา่งสมํ่าเสมอ  4.04 0.702 มาก 

2. บริษทัจดัทาํขอ้มลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่งครบถว้นบน  

    เวบ็ไซต ์

3.80 0.551 มาก 

3. บริษทัไดเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้อุตสาหกรรมอยา่งสมํ่าเสมอ 3.19 1.119 ปานกลาง 

4. บริษทัจดัใหมี้ส่วนลดและเครดิตกบัลกูคา้เดิม     3.83 0.821 มาก 

5. บริษทัมีการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่และใหข้อ้มลูกบัลูกคา้  

   อยา่งต่อเน่ือง 

4.30 0.645 มากท่ีสุด 

 รวม                                      3.83 0.371 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.16 สรุปได้ว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมี

ความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม โดยภาพรวมอยูใ่นระดบั

มาก ( =X 3.83) เม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้พบว่า บริษทัมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่และให้ขอ้มูลกบั

ลูกค้าอย่างต่อเน่ืองอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( =X 4.30) รองลงมาได้แก่ พนักงานขายให้ข้อมูล

การตลาดท่ีชดัเจนอย่างสมํ่าเสมอ บริษทัจดัให้มีส่วนลดและเครดิตกบัลูกคา้เดิม และบริษทัจดัทาํ

ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อยา่งครบถว้นบนเวบ็ไซต์อยูใ่นระดบัมาก ( =X 4.04, =X 3.83, =X 3.80 

ตามลาํดบั) และบริษทัไดเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้อุตสาหกรรมอยา่งสมํ่าเสมอ อยูใ่นระดบัปานกลาง 

( =X 3.19)   
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ตารางท่ี 4.17 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็น ดา้นบุคลากร 

                       

ส่วนประสมการตลาด 

ดา้นบุคลากร 

ระดบัความคิดเห็น  

แปลผล X  S.D. 

1. พนกังานมีความรู้และทกัษะการใชง้านในตวัผลิตภณัฑ ์ 4.32 0.592 มากท่ีสุด 

2. มีจาํนวนพนกังานใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ 3.48 0.835 มาก 

3. พนกังานสามารถใหบ้ริการลกูคา้ไดอ้ยา่งถกูตอ้งครบถว้น 4.34 0.578 มากท่ีสุด 

4. พนกังานมีความสุภาพและมีมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อลกูคา้     4.34 0.545 มากท่ีสุด 

 รวม                                      4.11 0.384 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.17 สรุปไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากรมีความสัมพนัธ์

ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( =X 4.11) 

เม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้พบวา่ พนกังานสามารถให้บริการลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งครบถว้น พนกังานมี

ความสุภาพและมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกค้า และพนักงานมีความรู้และทกัษะการใช้งานในตวั

ผลิตภัณ ฑ์  อยู่ในระดับมากท่ีสุด ( =X 4.34, =X 4.34, =X 4.32 ตามลําดับ) และมีจํานวน

พนกังานใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ อยูใ่นระดบัมาก ( =X 3.48) 

 

ตารางท่ี 4.18 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็น ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

                   

ส่วนประสมการตลาด 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ระดบัความคิดเห็น 
แปลผล 

X  S.D. 

1. ผลิตภณัฑมี์รูปแบบท่ีนาํสมยัตามความตอ้งการของลกูคา้ 4.04 0.519 มาก 

2. บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑมี์ความคงทนและเหมาะสม 4.25 0.637 มากท่ีสุด 

3. พนกังานมีการแต่งกายสุภาพและมีตราของบริษทั 4.00 0.659 มาก 

4. อุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใชใ้นกิจกรรมสาํหรับบริการ 

    ลกูคา้มีความทนัสมยัพร้อมใชง้านตลอดเวลา 
3.81 0.649 มาก 

 รวม                                      4.02 0.383 มาก 
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จากตารางท่ี 4.18 สรุปได้ว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพมี

ความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม โดยภาพรวมอยูใ่นระดบั

มาก ( =X 4.02) เม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้พบวา่ บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑ์มีความคงทนและเหมาะสม 

อุตสาหกรรมอยูใ่นระดบัมาก ( =X 4.25) รองลงมาไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์มีรูปแบบท่ีนาํสมยัตามความ

ตอ้งการของลูกคา้ พนกังานมีการแต่งกายสุภาพและมีตราของบริษทั อุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใชใ้น

กิจกรรมสําหรับบริการลูกคา้มีความทนัสมยัพร้อมใชง้านตลอดเวลา อยู่ในระดบัมาก ( =X 4.04, 

=X 4.00, =X 3.81 ตามลาํดบั)   

 

ตารางท่ี 4.19 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็น ดา้นกระบวนการ 

                       

ส่วนประสมการตลาด 

ดา้นกระบวนการ 

ระดบัความคิดเห็น  

แปลผล X  S.D. 

1. การส่งมอบผลิตภณัฑ ์ เป็นไปตามเวลาของขอ้ตกลง 4.34 0.699 มากท่ีสุด 

2. มีกระบวนการแกไ้ขปัญหาตามท่ีลกูคา้ร้องขอทุกคร้ัง 4.38 0.577 มากท่ีสุด 

3. มีกระบวนการใหบ้ริการท่ีมีประสิทธิภาพทุกขั้นตอน 4.12 0.609 มาก 

4. มีการสอบถามความพึงพอใจของลกูคา้ต่อการใหบ้ริการ  

   อยา่งสมํ่าเสมอ 

4.24 0.660 มากท่ีสุด 

 รวม                                      4.26 0.364 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.19 สรุปได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการมีความ 

สัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุด ( =X 4.26) เม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้พบวา่ การส่งมอบผลิตภณัฑ์ เป็นไปตามเวลาของขอ้ตกลง  

มีกระบวนการแกไ้ขปัญหาตามท่ีลูกคา้ร้องขอทุกคร้ัง และมีการสอบถามความพึงพอใจของลูกคา้

ต่อการให้บริการอยา่งสมํ่าเสมอ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( =X 4.34, =X 4.38, =X 4.24 ตามลาํดบั)   

และมีกระบวนการใหบ้ริการท่ีมีประสิทธิภาพทุกขั้นตอน อยูใ่นระดบัมาก ( =X 4.12) 
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ตารางท่ี 4.20 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาด โดยรวม 

 
 

ส่วนประสมการตลาด 
 

ระดบัความคิดเห็น 
แปลผล 

X  S.D. 

  1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.22 0.27 มากท่ีสุด 

  2.  ดา้นราคา 3.93 0.373 มาก 

  3.  ดา้นการจดัจาํหน่าย 4.08 0.315 มาก 

  4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.83 0.371 มาก 

  5.  ดา้นบุคลากร 4.11 0.384 มาก 

  6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.02 0.383 มาก 

  7.  ดา้นกระบวนการ 4.26 0.364 มากท่ีสุด 

 รวม                                      4.07 0.2 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.20 สรุปไดว้า่ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็น

ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( =X 4.07) เม่ือพิจารณาในแต่ละ

ดา้นพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการและดา้นผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมากท่ีสุด 

( =X 4.26, =X 4.22 ตามลาํดบั) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน และด้านลกัษณะทางกายภาพ อยู่ในระดบัมาก ( =X 3.93, 

=X 4.08, =X 3.83, =X 4.11, =X 4.02 ตามลาํดบั)  
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ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์ความตั้งใจซ้ือซ้ําเคร่ืองคอมพวิเตอร์เกรดอตุสาหกรรม 

 

ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นต่อความตั้ งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรด

อุตสาหกรรม ไดผ้ลการวเิคราะห์ตามตารางท่ี 4.21 ดงัต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.21 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ือง

คอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลย ีจาํกดั      

              

ความตั้งใจซ้ือซํ้า 
ระดบัความคิดเห็น 

แปลผล 
X  S.D. 

1.ความเป็นไปไดท่ี้จะซ้ือสินคา้อยา่งต่อเน่ืองตลอดไป 4.31 0.590 มากท่ีสุด 

2.ความเป็นไปไดใ้นการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างออกไป 4.06 0.618 มาก 

3.ความเป็นไปไดท่ี้จะซ้ือเพ่ิมข้ึน 4.05 0.638 มาก 

4.ความเป็นไดใ้นการเพ่ิมความถ่ีการซ้ือมากข้ึน 4.10 0.688 มาก 

5.ความเป็นไปไดท่ี้จะแนะนาํต่อใหผู้ซ้ื้อรายอ่ืน 4.11 0.650 มาก 

6.ความเป็นไปไดใ้นการเปล่ียนไปใชผู้ข้ายหรือผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน 3.80 0.733 มาก 

 รวม                                      4.07 0.315 มาก 

 
 

จากตารางท่ี 4.21 สรุปได้ว่า ความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม  

โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( =X 4.07) เม่ือจาํแนกเป็นรายข้อพบว่า ความเป็นไปได้ท่ีจะซ้ือ

สินคา้อยา่งต่อเน่ืองตลอดไป อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( =X 4.31) รองลงมาไดแ้ก่ ความเป็นไปไดท่ี้จะ

แนะนาํต่อให้ผูซ้ื้อรายอ่ืน ความเป็นไดใ้นการเพิ่มความถ่ีการซ้ือมากข้ึน ความเป็นไปไดใ้นการซ้ือ

สินคา้ท่ีแตกต่างออกไปและความเป็นไปได้ท่ีจะซ้ือเพิ่มข้ึนอยู่ในระดบัมา ( =X 4.11, =X 4.10, 

=X 4.06, =X 4.05 ตามลาํดับ) และความเป็นไปได้ในการเปล่ียนไปใช้ผูข้ายหรือผูใ้ห้บริการ 

รายอ่ืน อยูใ่นระดบัมาก ( =X 3.80)   
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ตอนที ่5 การทดสอบสมมติฐาน 

 

5.1  ความสัมพนัธ์ระหว่างข้อมูลทัว่ไปกบัความตั้งใจซ้ือซ้ํา  

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์

เกรดอุตสาหกรรม 

 

ตารางท่ี 4.22 ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปกบัความตั้งใจซ้ือซํ้ า ดว้ยวธีิ Chi-Square 

 

ขอ้มูลทัว่ไป 
ความตั้งใจซ้ือซํ้ าโดยรวม 

2X  df Asymp. Sig. (2-sided) 

1. ประเภทของกิจการ 14.214 20 0.819 

2. ทุนจดทะเบียน 30.554 20 0.061 

3. ระยะเวลาของการประกอบกิจการ 32.973 30 0.324 

4. จาํนวนพนกังาน 34.416 30 0.263 

5. ระยะเวลาท่ีติดต่อและเป็นลูกคา้ 32.624 20 0.037* 

รวมเฉล่ีย 118.839 120 0.513 

 

จากตารางท่ี  4.22 ผลการทดสอบสมมติฐานข้อท่ี  1 พบว่า ข้อมูลทั่วไปโดย

ภาพรวมมีค่า Sig. มากกวา่ค่านยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงสรุปสมมติฐานไดว้า่ระหวา่งขอ้มูล

ทัว่ไปกบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าไม่มีความสัมพนัธ์กนั เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มีเพียงระยะเวลาท่ี

ติดต่อและเป็นลูกคา้เท่านั้นท่ีมีค่า Sig. นอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
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5.2  ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการซ้ือกบัความตั้งใจซ้ือซ้ํา 

 สมมติฐานขอ้ท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ือง

คอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม 

 

ตารางท่ี 4.23 ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการซ้ือกบัความตั้งใจซ้ือซํ้ า ดว้ยวธีิ Chi-Square 

 

พฤติกรรมการซ้ือ 

ความตั้งใจซ้ือซํ้าโดยรวม 

2X  df 
Asymp.Sig.  

(2-sided) 

1.  วตัถุประสงคข์องการซ้ือ 12.797   20 0.886 

2.  ท่านรับทราบขอ้มลูผลิตภณัฑจ์ากแหล่งใดบา้ง 13.787   20 0.841 

3.  เกณฑท่ี์ท่านใชใ้นการประเมินเลือกซ้ือ 15.000   20 0.776 

4.  บุคคลหรือกลุ่มคนใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ของบริษทั 

24.396   30 0.754 

5.  จาํนวนคร้ังท่ีสั่งซ้ือต่อปี 19.297   30 0.934 

6.  จาํนวนเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมท่ีสั่งซ้ือ 

ในแต่ละคร้ัง 

23.219   30 0.806 

7.  ช่องทางการติดต่อในการสัง่ซ้ือ 10.712   10 0.380 

รวมเฉล่ีย 88.439   80 0.243 

 

จากตารางท่ี 4.23 ผลการทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2 พบว่า พฤติกรรมการซ้ือ

โดยรวมกบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าโดยรวมมีค่า Sig. มากกว่าค่านัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงสรุป

สมมติฐานไดว้า่พฤติกรรมการซ้ือโดยรวมไม่มีความสมัพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือซํ้ า      
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5.3  ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับความตั้งใจ 

ซ้ือซ้ํา   

สมมติฐานขอ้ท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือซํ้ า

เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม 

 

ตารางท่ี 4.24  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัความตั้งใจซ้ือซํ้ า ดว้ยวิธี Pearson 

Correlation    

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ความตั้งใจซ้ือซํ้า 

Pearson Correlation (r) Sig. (2-tailed) ทิศทาง 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.178* 0.021 เชิงบวก 

2. ดา้นราคา 0.157* 0.043 เชิงบวก 

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย 0.135 0.082 - 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.240** 0.002 เชิงบวก 

5. ดา้นบุคลากร 0.281** 0.000 เชิงบวก 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.375** 0.000 เชิงบวก 

7. ดา้นกระบวนการ 0.236** 0.002 เชิงบวก 

รวมเฉล่ีย 0.418** 0.000 เชิงบวก 

 

จากตารางท่ี 4.24 สรุปสมมติฐานได้ว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมมี

ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าอยา่งมีนยัสําคญัท่ีระดบั 0.05  เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้น

พบวา่  

ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ โดยมี

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน r = 0.178           

ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ  โดยมีค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน r = 0.157  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าอยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติ  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน r = 0.240   
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ดา้นบุคลากร มีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ  โดยมี

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน r = 0.281   

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าอยา่งมีนยัสําคญัทาง

สถิติ  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน r = 0.375  

ดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ  

โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน r = 0.236   

ดา้นการจดัจาํหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือซํ้ า 



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรด     

อุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลย ี จาํกดั” สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

1.  สรุปการศึกษา 

2.  อภิปรายผล 

3.  ขอ้เสนอแนะ 

 

1. สรุปการศึกษา 

 

1.1 ข้อมูลทัว่ไป  

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม (1) ประเภทของกิจการ (2) ทุน

จดทะเบียน (3) ระยะเวลาของการประกอบกิจการ (4) จาํนวนพนกังาน และ (5) ระยะเวลาท่ีติดต่อ

และเป็นลูกคา้ ซ่ึงสามารถนาํเสนอผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

1.1.1  ประเภทของกิจการ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นบริษทัจาํกดั จาํนวน 121 ราย คิด

เป็นร้อยละ 72.5 รองลงมา คือ บริษทัมหาชนจาํกดั จาํนวน 26 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.5 และห้าง

หุน้ส่วนจาํกดั จาํนวน 20 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.02 

1.1.2  ทุนจดทะเบียน พบวา่ ส่วนใหญ่มีทุนจดทะเบียนตั้งแต่ 5,000,001 บาทข้ึนไป 

จํานวน 102 ราย คิดเป็นร้อยละ 61.1 รองลงมา มีทุนจดทะเบียน 1,000,001 - 5,000,000 บาท  

จาํนวน 52 ราย  คิดเป็นร้อยละ 31.1  และทุนจดทะเบียน 500,000 - 1,000,000 บาท จาํนวน 13 ราย 

คิดเป็นร้อยละ 16.2  โดยไม่พบวา่รายใดมีทุนจดทะเบียนนอ้ยกวา่ 500,000 บาท 

1.1.3  ระยะเวลาของการประกอบกิจการ พบว่า ส่วนใหญ่มีระยะเวลาของการ

ประกอบกิจการมากกว่า 15  ปีข้ึนไป จาํนวน 89 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.3 รองลงมา คือ 11 -15 ปี  

จาํนวน 30 ราย คิดเป็นร้อยละ 18 และระยะเวลาของการประกอบกิจการน้อยกว่า 5 ปี จาํนวน 27  

ราย คิดเป็นร้อยละ 16.24  
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1.1.4  จํานวนพนักงาน พบวา่ ส่วนใหญ่มีจาํนวนพนกังานนอ้ยกวา่ 50 คน จาํนวน 

77 ราย คิดเป็นร้อยละ 46.1 รองลงมาคือ 51 -100 คน จาํนวน 39 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.4 มีจาํนวน

พนกังานมากกวา่ 200 คน จาํนวน 36 ราย คิดเป็นร้อยละ 21.6 และมีจาํนวนพนกังาน 101 -200 คน  

จาํนวน 15 ราย  คิดเป็นร้อยละ 9.0 

1.1.5 ระยะเวลาที่ติดต่อและเป็นลูกค้า พบว่า ส่วนใหญ่ติดต่อและเป็นลูกค้า

ระยะเวลามากกว่า 5 ปี จาํนวน 110 ราย  คิดเป็นร้อยละ 65.9  รองลงมา คือ ติดต่อและเป็นลูกคา้

ระยะเวลา 1 – 3 ปี จาํนวน 30 ราย  คิดเป็นร้อยละ 18.0  และติดต่อและเป็นลูกคา้ระยะเวลา 4 – 5 ปี 

จาํนวน 27 ราย  คิดเป็นร้อยละ 16.2 

1.2  พฤติกรรมการซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม จาํแนกตาม (1) วตัถุประสงค ์

ของการซ้ือ (2) แหล่งขอ้มูลผลิตภณัฑ ์(3) เกณฑท่ี์ใชใ้นการประเมินเลือกซ้ือ (4) บุคคลหรือกลุ่มคน

ใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (5) จาํนวนคร้ังท่ีสั่งซ้ือต่อปี (6) จาํนวนเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรด

อุตสาหกรรมท่ีสั่งซ้ือในแต่ละคร้ัง และ (7) ช่องทางการติดต่อในการสั่งซ้ือ ซ่ึงสามารถนาํเสนอผล

การศึกษาไดด้งัน้ี 

1.2.1 วัตถุประสงค์ของการซ้ือ พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อใช้กับโครงการใหม่ 

จาํนวน 105 ราย คิดเป็นร้อยละ 62.9 รองลงมา คือ ซ้ือทดแทนของเดิมท่ีหมดลง จาํนวน 40 ราย  

คิดเป็นร้อยละ 24.0 และซ้ือเพื่อเป็นอะไหล่สาํรอง จาํนวน 22 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.1 

1.2.2  แหล่งข้อมูลผลิตภัณฑ์ พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นพนักงานขาย จาํนวน 112 ราย 

คิดเป็นร้อยละ 67.0 รองลงมา คือ ส่ือโฆษณาของบริษทัผา่นทางอินเตอร์เน็ต จาํนวน 38 ราย คิดเป็น

ร้อยละ 22.8 และการแนะนาํจากเพื่อนต่างบริษทั จาํนวน 17 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.2 

1.2.3 เกณฑ์ที่ลูกค้าใช้ในการประเมินเลือกซ้ือ พบวา่ ส่วนใหญ่ใชก้ารบริการหลงั

การขายท่ีดีกวา่รายอ่ืน จาํนวน 73 ราย คิดเป็นร้อยละ 43.7 รองลงมา คือ ราคาถูกกวา่รายอ่ืน จาํนวน 

68 ราย คิดเป็นร้อยละ 40.7 และคุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ จาํนวน 26 ราย คิดเป็น

ร้อยละ 15.6 

1.2.4 บุคคลหรือกลุ่มคนใดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ พบว่า ส่วนใหญ่เป็น

ผูใ้ช้สินคา้ (ผูป้ฏิบติังาน) จาํนวน 90 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.9 รองลงมา คือ ฝ่ายจดัซ้ือ จาํนวน 56 

ราย คิดเป็นร้อยละ 33.5 ผูบ้ริหารในหน่วยงานท่ีใช้ผลิตภณัฑ์ จาํนวน 15 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.0     

และนโยบายการซ้ือของบริษทัท่ีเนน้ซ้ือกบัผูข้ายรายเดิม จาํนวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.6 ตามลาํดบั 
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1.2.5  จํานวนคร้ังที่ส่ังซ้ือต่อปี พบว่า ส่วนใหญ่มีจาํนวนท่ีสั่งซ้ือ 9 - 12 คร้ังต่อปี  

จาํนวน 104 ราย คิดเป็นร้อยละ 62.3 รองลงมา มีจาํนวนท่ีสั่งซ้ือ 5 - 8 คร้ังต่อปี จาํนวน 27 ราย  

คิดเป็นร้อยละ 16.2  มีจาํนวนท่ีสั่งซ้ือ 1 - 4 คร้ังต่อปี จาํนวน 19 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.4 และมี

จาํนวนท่ีสั่งซ้ือมากกวา่ 12 คร้ังต่อปี จาํนวน 17 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.2 

1.2.6 จํานวนเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมที่ส่ังซ้ือในแต่ละคร้ัง พบว่า 

ส่วนใหญ่สั่งซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์จาํนวน 2 - 3 เคร่ืองต่อคร้ัง จาํนวน 114 ราย คิดเป็นร้อยละ 68.3  

รองลงมา สั่งซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์จาํนวน 1 เคร่ืองต่อคร้ัง จาํนวน 32 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.2  

สั่งซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์จาํนวน 4 - 5 เคร่ืองต่อคร้ัง จาํนวน 12 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.2 และสั่งซ้ือ

เคร่ืองคอมพิวเตอร์จาํนวนมากกวา่ 5 เคร่ืองต่อคร้ัง จาํนวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.4 ตามลาํดบั    

1.2.7 ช่องทางการติดต่อในการส่ังซ้ือ พบว่า ส่วนใหญ่ติดต่อสั่งซ้ือผ่านพนกังาน

ขาย (Direct Sales) จาํนวน 119 ราย คิดเป็นร้อยละ 71.3 และติดต่อสั่งซ้ือเองผ่านหน่วยงานท่ี

เก่ียวขอ้ง จาํนวน 48 ราย คิดเป็นร้อยละ 28.7 

1.3  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ือง

คอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( =X 4.07) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน 

พบวา่ 

1.3.1  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจ

ซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( =X 4.22) 

1.3.2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา มีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ า

เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( =X 3.93) 

1.3.3  ส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจําหน่าย มีความสัมพนัธ์ต่อความ

ตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( =X 4.08) 

1.3.4  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อ

ความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม มีค่าเฉล่ียในระดบัมาก ( =X 3.83) 

1.3.5  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านพนักงาน มีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือ

ซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( =X 4.11) 
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1.3.6  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ต่อ

ความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม มีค่าเฉล่ียในระดบัมาก ( =X 4.02) 

1.3.7  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ มีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจ 

ในการซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม มีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด ( =X 4.26) 

1.4  ความตั้งใจซ้ือซ้ําเคร่ืองคอมพวิเตอร์เกรดอุตสาหกรรม 

ความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ใน

ระดบัมาก ( =X 4.07) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 

1.4.1  ความเป็นไปได้ที่จะซ้ือสินค้าอย่างต่อเน่ืองตลอดไป มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบั

มากท่ีสุด ( =X 4.31)   

1.4.2  ความเป็นไปได้ที่จะแนะนําต่อให้ผู้ ซ้ือรายอ่ืน มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก 

( =X 4.11)  

1.4.3  ความเป็นได้ในการเพิ่มความถี่การซ้ือมากข้ึน มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก 

( =X 4.10)  

1.4.4   ความเป็นไปได้ในการซ้ือสินค้าที่แตกต่างออกไป มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก   

( =X 4.06)   

1.4.5  ความเป็นไปได้ทีจ่ะซ้ือเพิม่ข้ึน มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( =X 4.05)  

1.4.6  ความเป็นไปได้ในการเปลี่ยนไปใช้ผู้ขายหรือผู้ให้บริการรายอ่ืน มีค่าเฉล่ียอยู่

ในระดบันอ้ย ( =X 3.80)   

 

2.  อภิปรายผล 

 

การอภิปรายผลในการศึกษาคร้ังน้ี แบ่งออกเป็น 3 ประเด็น ไดแ้ก่ 

2.1 ความสอดคล้องหรือไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

2.1.1 ข้อมูลทั่วไปกับความต้ังใจซ้ือซ้ําไม่มีความสัมพันธ์กัน ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

2.1.2  พฤติกรรมการซ้ือกับความต้ังใจซ้ือซ้ําไม่มีความสัมพันธ์กัน  ซ่ึ งไม่

สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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2.1.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับความต้ังใจซ้ือซ้ํามีความสัมพันธ์อย่างมี

นยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

2.2  ข้อค้นพบทีเ่ด่น 

2.2.1  ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตวัอย่าง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ได้แก่ ประเภทของ

กิจการ ทุนจดทะเบียน ระยะเวลาของการประกอบกิจการ และจาํนวนพนักงาน พบว่า ไม่มี

ความสัมพนัธ์กับความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าโดยภาพรวม มีเพียงระยะเวลาท่ีติดต่อและเป็นลูกค้า

เท่านั้นท่ีมีค่า Sig. น้อยกว่าค่านัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากพบว่าส่วนใหญ่ติดต่อและ

เป็นลูกคา้มากกวา่ 5 ปี ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความสําคญัและสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ท่ี

เคยซ้ือทุกๆ ราย เพราะนอกจากจะเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้แล้ว ยงัเป็นการสร้าง

ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าในอนาคตอีกดว้ย 

2.2.2  พฤติกรรมการซ้ือเค ร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม  ในตลาด

อุตสาหกรรม พนักงานขายถือได้ว่ามีบทบาทสําคัญในการให้ข้อมูลทางด้านเทคนิค และ

คุณสมบติัเฉพาะดา้นของสินคา้แก่ลูกคา้ เพราะตอ้งใช้ความรู้ ทกัษะ และประสบการณ์สูง เพื่อทาํ

ให้ผูซ้ื้อเกิดความเช่ือถือ ผลการศึกษาจึงพบว่า พนักงานขายเป็นแหล่งข้อมูลท่ีสําคัญท่ีลูกค้า

ตดัสินใจซ้ือ และในขณะเดียวกนัพนกังานขายยงัเป็นช่องทางท่ีรับคาํสั่งซ้ือจากลูกคา้ท่ีสําคญัอีก

ดว้ย ผูซ้ื้อส่วนใหญ่ตอ้งการการบริการหลงัการขายมากกวา่การซ้ือสินคา้ในราคาตํ่า เพราะโรงงาน

อุตสาหกรรมตอ้งการความต่อเน่ืองของกระบวนการผลิต ผูซ้ื้อตอ้งการความมัน่ใจวา่ผูข้ายสามารถ

ตอบสนองต่อปัญหาไดดี้ ในขณะท่ีคุณภาพและประสิทธิภาพของสินคา้อยู่ในลาํดบัทา้ยสุด เป็น

เพราะวา่ในปัจจุบนัสินคา้แต่ละยี่ห้อต่างมีคุณภาพและประสิทธิภาพใกลเ้คียงกนั เน่ืองจากผา่นการ

ทดสอบมาตรฐานเดียวกนั จึงไม่มีความแตกต่างกนัในส่วนน้ี ผูท่ี้ใช้งานสินคา้หรือผูท่ี้อยู่ใกล้ชิด

กระบวนการผลิตท่ีต้องใช้เคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม จะเป็นผูท่ี้มีความชํานาญมี

ประสบการณ์มากกว่าคนกลุ่มอ่ืนๆ ดงันั้นคนกลุ่มน้ีจะเป็นผูท่ี้ให้ข้อมูล ความตอ้งการใช้สินค้า 

เทคนิคเฉพาะดา้น และมกัจะเป็นผูท่ี้ตดัสินใจในเบ้ืองตน้ว่าสินคา้ของผูข้ายรายใดเหมาะสมท่ีจะ

นาํมาใช้งานหรือไม่ จึงเป็นผลทาํให้ผูใ้ช้มีอิทธิพลต่อการสั่งซ้ือมากท่ีสุด โดยบุคคลอ่ืนเป็นเพียง

ผูอ้นุมติัหรือเห็นชอบตามระบบการสั่งซ้ือเท่านั้น   
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2.2.3 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับความต้ังใจซ้ือซ้ํา 

พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าเชิงบวก   

แมจ้ะมีค่าความสัมพนัธ์อยู่ในระดบัตํ่าก็ตาม และก็ถือว่าแผนงานท่ีฝ่ายการตลาดไดว้างแผนและ

จดัทาํตลอดท่ีผา่นมีผลลพัธ์อยูใ่นระดบัตํ่าดว้ยเช่นกนั ซ่ึงสะทอ้นออกมาในรูปของยอดขายท่ีเติบโต

อย่างช้าๆ ผลการศึกษาในด้านน้ี จะเป็นขอ้มูลสําคญัท่ีจะนาํไปปรับปรุงพฒันาแผนงานของฝ่าย

การตลาด ใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน โดยเฉพาะดา้นการจดัจาํหน่ายท่ีพบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กบั

ความตั้งใจซ้ือซํ้ า ท่ีจะตอ้งทาํการปรับปรุงแผนงานเป็นอนัดบัแรก ในดา้นบุคลากรและลกัษณะทาง

กายภาพมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือซํ้ าในระดบันยั 0.01 ซ่ึงแสดงวา่ลูกคา้มีความเช่ือมัน่เช่ือใจ

ในตวัพนกังานและลกัษณะทางกายภาพ ซ่ึงควรดาํเนินแผนงานอยา่งต่อเน่ือง และหากปรับปรุงใหดี้

ข้ึนจากเดิมได้น่าจะทาํให้เกิดการซ้ือซํ้ าท่ีมากกว่าน้ี จากผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นการจดัจาํหน่ายดา้นเดียวเท่านั้นท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าโดยรวม ซ่ึงก็

สอดคล้องกับความเป็นจริง เพราะว่าส่วนใหญ่ลูกค้ามกัจะสั่งซ้ือโดยตรงกบับริษทัโดยไม่ผ่าน

บริษัทท่ีทาํธุรกิจซ้ือมาขายไป เน่ืองจากหากลูกค้าซ้ือผ่านจะมีราคาสูงกว่า เพราะมีการรวมค่า

ดาํเนินการและกาํไรเอาไวส่้วนหน่ึง และปัญหาท่ีสําคญัคือบริษัทท่ีทาํธุรกิจซ้ือมาขายไปไม่มี

ความสามารถในการให้บริการหลงัการขาย หากจะปรับปรุงปัจจยัในดา้นน้ี ผูศึ้กษาเห็นว่าควรจะ

เพิ่มสาขาในต่างจงัหวดัท่ีมีจาํนวนฐานลูกคา้ท่ีมากพอ หรืออยูใ่นพื้นท่ีใกลก้บัเขตนิคมอุตสาหกรรม 

2.3 ความสอดคล้องกบังานวจัิยอืน่ๆ 

ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์

เกรดอุตสาหกรรมคร้ังน้ีพบว่ามีความสอดคล้องกนักบั  ธิดาพร กาํจรกิตติคุณ (2558) ท่ีได้ศึกษา

เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพันธ์ต่อความตั้ งใจในการซ้ือซํ้ าของผู ้รับเหมาในตัวสินค้าคอนกรีต

ผสมเสร็จของบริษทั ประสารคอนกรีต (กาญจนบุรี) จาํกดั” ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอย่างไดรั้บ

ขอ้มูลสินคา้และบริการจากตวัแทนจาํหน่าย พนกังานแนะนาํรายละเอียดคุณสมบติัมาให้ตดัสินใจ 

ให้ความสําคญัในระดบัมาก แหล่งขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตมีขอ้จาํกดัคือไม่สามารถให้ขอ้มูลเชิงลึก

และโตต้อบได ้ แต่ก็เป็นช่องทางท่ีสามารถคน้หาขอ้มูลท่ีสะดวกรวดเร็วมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบั 

พิมลรัตน์  ตนัวฒันเสรี (2557) ท่ีศึกษาในเร่ือง “ ความสัมพนัธ์ระหว่างคุณลกัษณะของผูแ้ทนขาย

กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมของลูกคา้ บริษทั ABC จาํกดั” พบว่า ควรมีการปรับปรุง

แผนการฝึกอบรมให้มีความเหมาะสม ทั้งก่อนการขายระหว่างการขายและหลงัการขาย โดยให้

ความสําคญัในหัวขอ้ท่ีสามารถส่งเสริมการพฒันาความเช่ือใจในตวัผูแ้ทนขายให้สูงมากข้ึน ความ 
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รวดเร็วในการตอบกลบัในเร่ืองท่ีลูกคา้มีขอ้สงสัย หรือมีปัญหา ควรให้ความรู้ความเขา้ใจท่ีเก่ียวกบั

ตวัสินคา้ต่อผูแ้ทนขายให้มาก โดยเฉพาะความรู้ทางดา้นวิศวกรรมในตวัสินคา้ และสอดคลอ้งกบั  

S. Silas Sargunam และ M. Maria Jain Bruce (2015) ท่ีศึกษาเร่ือง “Impact of Product and Market 

Factors on Consumer Behavior: A Study on Personal Computers Purchase”  พ บ ว่า  ผู ้ป ระ ก อ บ

ธุรกิจควรจะตอ้งศึกษาการรับรู้พฤติกรรมของผูบ้ริโภค จะช่วยทาํให้การกาํหนดแนวทางในการทาํ

ตลาดมีความชดัเจน เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ   

 

3.  ข้อเสนอแนะ 

 

3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาในคร้ังนี ้

จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่ง ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 

3.1.1 พฤติกรรมการซ้ือ ฝ่ายการตลาดควรจะต้องเก็บข้อมูลของการซ้ือขาย 

ทุกคร้ัง โดยไม่จาํเป็นจะตอ้งทาํเป็นแบบสอบถามเหมือนงานวจิยั แต่อาจจะเป็นการสอบถามโดยมี

ไม่ก่ีคาํถามหรือสัมภาษณ์ระยะเวลาสั้ นๆ แลว้นาํขอ้มูลมาวิเคราะห์ หากเป็นไปไดอ้าจจะทาํทุกๆ  

6 เดือน เพื่อให้ทันต่อสถานการณ์ หรือหากผลวิเคราะห์ท่ีได้ไม่ต่างกันมากอาจจะทาํปีละคร้ัง  

ขั้นตอนต่อไปหลงัจากไดผ้ลสรุปคือ การวางแผนการทาํงานของฝ่ายการตลาด ผลของขอ้มูลท่ีไดใ้ช้

เพื่อคาดหมาย  หรือพยากรณ์ความต้องการใช้สินค้า คาดหมายยอดขายล่วงหน้า ตลอดจนการ

จดัการสินค้าคงคลังให้พอกบัความตอ้งการของลูกค้า ทั้ งน้ียงัมีผลต่อต้นทุนท่ีจะเกิด หรือปรับ

โครงสร้างของบริษทัหรือฝ่ายการตลาดเพื่อรองรับยอดขายท่ีอาจจะเพิ่มหรือลดลงได ้ 

3.1.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด เจา้ของกิจการหรือผูบ้ริหารในบริษทัควรจะ

กาํหนดวิสัยทศัน์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดว่าจะไปในทิศทางใด เพราะมีความเก่ียวขอ้งกบั

หลายฝ่าย เช่น ฝ่ายการตลาดและฝ่ายขาย  ฝ่ายบญัชีและการเงิน ฝ่ายทรัพยากรมนุษย ์ฝ่ายสนบัสนุน

และให้บริการ เพื่อให้ทุกคนในองคก์รมีความเขา้ใจตรงกนั มีเป้าหมายเดียวกนั เพราะผลท่ีเกิดข้ึน

ตามมาคือยอดขายสินคา้และบริการ การทาํกิจกรรมทางการตลาดแมจ้ะเป็นความรับผิดชอบของ

ฝ่ายการตลาดและฝ่ายขายโดยตรงแต่แผนกต่างๆ ก็มีความสําคญัไม่น้อยไปกว่ากนั และจะตอ้ง

พร้อมใจแสดงให้ลูกคา้รับรู้คุณค่าจะไดรั้บว่ามีประโยชน์อย่างไร แลว้การซ้ือซํ้ าย่อมจะเกิดข้ึนใน

ท่ีสุด สอดคลอ้งกบั รัชนี  ดวงเลขา (2543) ประสิทธิผลของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าอุตสาหกรรมของผู ้ซ้ือ พบว่า ทัศนคติต่อการส่ือสารการตลาดทําให้

ผูบ้ริโภคมีการประเมินคุณสมบติัต่างๆท่ีสาํคญัของตราสินคา้ เกิดเป็นทศันคติต่อตราสินคา้โดยรวม   
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ซ่ึงจะนาํไปสู่ความสัมพนัธ์ในพฤติกรรมการซ้ือ การเพิ่มช่องทางการจดัจาํหน่ายควรจะเพิ่มสาขาใน

ต่างจงัหวดัท่ีมีเขตนิคมอุตสาหกรรมตั้งอยู่ เช่น ภาคเหนือได้แก่นิคมอุตสาหกรรมลาํพูน ภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือไดแ้ก่นิคมอุตสาหกรรมสุรนารี ภาคตะวนัออกไดแ้ก่นิคมอุตสาหกรรมแหลม

ฉบงัเป็นตน้ 

3.1.3 ความต้ังใจซ้ือซ้ํา เม่ือลูกค้ามีความตั้ งใจซ้ือซํ้ า ผู ้ขายจะต้องพยายาม

รักษาการซ้ือซํ้ าให้เกิดข้ึนอย่างต่อเน่ืองและตลอดไป จะตอ้งไม่เสียลูกคา้หรือส่วนครองตลาดให้

คู่แข่ง ดงันั้นการหมัน่ทบทวนศึกษาวิเคราะห์ขอ้มูลของความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าของลูกคา้ เป็นส่ิงท่ี

พึงกระทาํเพราะไม่เช่นนั้นเราจะไม่ทราบความคิดเห็นของลูกคา้ หากเสียตลาดให้คู่แข่งแลว้ จะเป็น

งานยากท่ีจะดึงลูกคา้กลบัมา ผูศึ้กษาเห็นวา่ตอ้งปรับปรุงพฒันากลยุทธ์การตลาดใหมี้ประสิทธิภาพ 

และทนัสมยัอยูต่ลอดเวลา 

3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป  

3.2.1 ควรศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งคุณภาพการให้บริการหรือทศันคติกบัความ

ตั้งใจในการซ้ือซํ้ าเพิ่มเติม 

3.2.2 ควรศึกษาเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพโดยวิธีการสัมภาษณ์เพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึก

มากกวา่แบบสอบถาม 
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การทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

 

“ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซ้ําเคร่ืองคอมพวิเตอร์เกรดอุตสาหกรรม 

ของบริษัท ดับบลวิเจเทคโนโลย ี จํากดั” 

 

 

 

ตารางท่ี 1 แสดงค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือ

ซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลย ี จาํกดั” 

 

 จาํนวนขอ้ ค่าความเช่ือมัน่ )(α  

   

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 5 0.724 

ดา้นราคา 4 0.712 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 5 0.757 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 5 0.734 

ดา้นพนกังาน 4 0.643 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4 0.763 

ดา้นกระบวนการ 4 0.869 

ความตั้งใจซ้ือซํ้ า 6 0.710 
 

  

รวม 37 0.926 



การทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ใช้วิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของ 

ครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ในการทดสอบ ซ่ึงค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของ ครอนบาค สามารถ

แปลผลไดด้งัน้ี (George & Paul, 2006: 231) 

ค่า Alpha มากกวา่ 0.9  หมายถึงค่าความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัดีมาก 

ค่า Alpha มากกวา่ 0.8  หมายถึงค่าความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัดี 

ค่า Alpha มากกวา่ 0.7  หมายถึงค่าความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัยอมรับได ้

ค่า Alpha มากกวา่ 0.6  หมายถึงค่าความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัน่าสงสัย 

ค่า Alpha มากกวา่ 0.5  หมายถึงค่าความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัไม่ดี 

ค่า Alpha นอ้ยกวา่ 0.5  หมายถึงค่าความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัไม่สามารถยอมรับได ้

 

จากตารางท่ี 1 พบวา่การหาค่าระดบัความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามท่ีใช้

ในการศึกษาจากวธีิการค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของ ครอนบาค (Cronbach’s Alpha) พบวา่ ค่าความ

เช่ือมัน่อยูใ่นระดบัดีมาก 

ผลการทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามท่ีใช้ในการศึกษาในคร้ังน้ีได้ค่าความ

เช่ือมัน่ทั้งฉบบั 0.926  เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นพบวา่ดา้นกระบวนการมีค่าความเช่ือมัน่ดีท่ีสุดใน

ระดบั  0.897  รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.763 ดา้นช่องทางจาํหน่าย 0.757 ดา้นการ

ส่งเสริมการขาย 0.734 ด้านผลิตภณัฑ์ 0.724 ด้านราคา 0.712 ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ า 0.710 ดา้น

พนกังาน 0.643  ตามลาํดบั ดงันั้น จึงถือว่าคาํถามท่ีใช้ในการศึกษาน้ีมีความน่าเช่ือถืออยู่ในระดบั 

ดีมาก 
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ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 3 

ส่วนประสมการตลาด   ดา้นผลิตภณัฑ์ 
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ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 3 

ส่วนประสมการตลาด  ดา้นราคา 
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ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 3 

ส่วนประสมการตลาด  ดา้นการจดัจาํหน่าย 
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ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 3 

ส่วนประสมการตลาด  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 3 

ส่วนประสมการตลาด  ดา้นพนกังาน 
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ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 3 

ส่วนประสมการตลาด  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 3 

ส่วนประสมการตลาด  ดา้นกระบวนการ 
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ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 4 

ความตั้งใจซ้ือซํ้ า 
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ภาคผนวก ข 

แบบสอบถาม 
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แบบสอบถามเพือ่การศึกษาค้นคว้าอสิระ 

เร่ือง 

“ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซ้ําเคร่ืองคอมพวิเตอร์เกรดอุตสาหกรรม 

ของบริษัท ดับบลวิเจเทคโนโลย ี จํากดั” 

 

คาํช้ีแจง 

1. แบบสอบถามชุดน้ีผูศึ้กษาจัดทําข้ึนโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อประกอบชุดวิชา

การศึกษาคน้ควา้อิสระ ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต   

สาขาวิชาวิทยาการจดัการ  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  เพื่อศึกษาในประเด็นท่ีเก่ียวกับ  

“ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของบริษัท 

ดบับลิวเจเทคโนโลย ีจาํกดั” โดยขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามทั้งหมดจะถูกเก็บเป็นความลบั จะถูก

นาํไปใชเ้พื่อวตัถุประสงคใ์นการศึกษา และการนาํเสนอผลการศึกษาเท่านั้น 

2. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ตอน  ดงัน้ี 

ตอนท่ี  1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี  2   พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรม ของ 

                  บริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลย ี จาํกดั 

ตอนท่ี  3   ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจ 

 ในการซ้ือซํ้ าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของ 

                  บริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลย ี จาํกดั 

ตอนท่ี  4   ความเป็นไปไดเ้ก่ียวกบัแนวโนม้ความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าเคร่ือง 

                 คอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลย ี จาํกดั 

3. เพื่อความสมบูรณ์ของการศึกษา กรุณาตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง และ

ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

4. กรุณาตอบแบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ 

5. ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณในความอนุเคราะห์ของท่านท่ีได้สละเวลาอนัมีค่า เพื่อ

แสดงความคิดเห็นในการตอบแบบสอบถามมา  ณ  ท่ีน่ีดว้ย 

                                                                                                          

          

                                                                                                                    นายทรงเกียรติ  อภิชยั 

                                                                                                                               ผูศึ้กษา 
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แบบสอบถามเพือ่การศึกษาค้นคว้าอสิระ 
 

เร่ือง 

 

“ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือซ้ําเคร่ืองคอมพวิเตอร์เกรดอุตสาหกรรม 

ของบริษัท ดับบลวิเจเทคโนโลย ี จํากดั” 

 

ตอนที ่1  แบบสอบถามข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

คําช้ีแจง   โปรดทาํเคร่ืองหมาย    ใน          หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้เทจ็จริงท่ีสุด 

 

1.  ประเภทของกิจการ 

1)         หา้งหุน้ส่วนจาํกดั 

2)      บริษทัจาํกดั 

3)      บริษทัมหาชนจาํกดั 

2.  ทุนจดทะเบียน  

1) ไม่เกิน 500,000 บาท       2)          500,000 – 1,000,000 บาท          

3) 1,000,001 – 5,000,000 บาท  4)          ตั้งแต่ 5,000,001 บาทข้ึนไป 

3.  ระยะเวลาของการประกอบกิจการ 

1) นอ้ยกวา่ 5 ปี  2)          5-10 ปี          

3)          11 – 15 ปี   4)          มากกวา่ 15 ปี 

4.  จาํนวนพนกังาน 

1) นอ้ยกวา่ 50 คน  2)          51-100 คน          

3)          101 – 200 คน   4)          มากกวา่ 200 คน 

5.  ระยะเวลาท่ีติดต่อและเป็นลูกคา้ 

1) 1 - 3 ปี   

2)          4 - 5 ปี          

3)          มากกวา่ 5 ปี  
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ตอนที่ 2   พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองคอมพวิเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของ บริษัท ดับบลวิเจเทคโนโลย ี 

 จํากดั 

 

คําช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย         ลงใน          หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้เทจ็จริงท่ีสุด 

 

1.  วตัถุประสงคข์องการซ้ือ 

1)         ซ้ือเพื่อทดแทนของเดิมท่ีหมดลง 

2)         ซ้ือเพื่อใชก้บัโครงการใหม่ 

3)         ซ้ือเพื่อเป็นอะไหล่สาํรอง 

     

2.  ท่านรับทราบขอ้มูลผลิตภณัฑจ์ากแหล่งใดบา้ง 

1)         การแนะนาํจากเพื่อนต่างบริษทั 

2)         ส่ือโฆษณาของบริษทัผา่นทางอินเตอร์เน็ต  

3)         พนกังานขาย 

 

3.  เกณฑท่ี์ท่านใชใ้นการประเมินเลือกซ้ือ 

1)          ราคาถูกกวา่รายอ่ืน    

2)          การบริการหลงัการขายท่ีดีกวา่รายอ่ืน 

3)          คุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์  

  

4.  บุคคลหรือกลุ่มคนใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของบริษทั 

1)          ผูใ้ชสิ้นคา้ (ผูป้ฏิบติังาน)   

2)          ฝ่ายจดัซ้ือ   

3)          นโยบายการซ้ือของบริษทัท่ีเนน้ซ้ือกบัผูข้ายรายเดิม  

4)          ผูบ้ริหารในหน่วยงานท่ีใชผ้ลิตภณัฑ ์

 

5.  จาํนวนคร้ังท่ีสั่งซ้ือต่อปี 

1) 1- 4 คร้ัง    2)          5 - 8 คร้ัง  

3)          9 - 12 คร้ัง  4)          มากกวา่ 12 คร้ัง 
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6.  จาํนวนเคร่ืองคอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมท่ีสั่งซ้ือในแต่ละคร้ัง 

1) 1 เคร่ือง  2)          2 - 3 เคร่ือง 

3)          4 - 5 เคร่ือง  4)          มากกวา่ 5 เคร่ือง 

     

7.  ช่องทางการติดต่อในการสั่งซ้ือ 

1)        ติดต่อสั่งซ้ือเองผา่นหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง  

2)          ติดต่อสั่งซ้ือผา่นพนกังานขาย (Direct Sales)  

 

ตอนที่ 3   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือซ้ําเคร่ือง 

                 คอมพวิเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของบริษัท ดับบลวิเจเทคโนโลย ีจํากดั 

 

คําช้ีแจง   กรุณาตอบคาํถามต่อไปน้ีโดยทาํเคร่ืองหมาย           ลงในช่องวา่งท่ีท่านคิดวา่ปัจจยั

ต่อไปน้ี มีผลต่อการตดัสินใจในความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้ าเคร่ือง

คอมพิวเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของบริษทั ดบับลิวเจเทคโนโลย ี จาํกดั มากนอ้ยเพียงใด   

ดงัน้ี 

ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 5 คะแนน  

ระดบัความสาํคญัมาก 4 คะแนน 

ระดบัความสาํคญัปานกลาง 3 คะแนน 

ระดบัความสาํคญันอ้ย 2 คะแนน 

ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 1 คะแนน 
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ส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความคิดเห็น 

มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย 

ท่ีสุด 

1. ด้านผลติภัณฑ์  (Product)      

1.1 ตราสินคา้มีช่ือเสียง  เป็นท่ีรู้จกัและยอมรับ       

 1.2 คุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ ์

ตรงกบัความตอ้งการ 

     

 1.3 ผลิตภณัฑมี์ใหเ้ลือกหลากหลาย  ตามความ

ตอ้งการใชง้านของลูกคา้ 

     

 1.4 ผลิตภณัฑมี์การพฒันาเทคโนโลยสีมยัใหม ่      

 1.5 มีระยะเวลาการรับประกนัหลงัการขาย 

ท่ีเหมาะสม 

     

2.  ด้านราคา  (Price)      

 2.1  ราคาตํ่ากวา่คู่แข่งขนั ในผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ

และประสิทธิภาพใกลเ้คียงกนั  

     

 2.2  สามารถต่อรองราคาได ้      

 2.3  มีการแจง้ราคาสุทธิอยา่งชดัเจน   

ก่อนตดัสินใจซ้ือ 

     

 2.4  มีการเสนอระยะเวลาการชาํระเงิน  

(Credit-term) ท่ียดืหยุน่แก่ลูกคา้ 

     

3.  ด้านการจัดจําหน่าย  (Channel  Distributor)      

 3.1 มีช่องทางติดต่อและกระจายสินคา้ไดท้ั้ง 

ผา่นหนา้ร้านและผา่นตวัแทนขาย 

     

 3.2  มีพนกังานขายติดต่อกบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง   

และสมํ่าเสมอ 

     

 3.3 มีตวัแทนจาํหน่ายครอบคลุมทุกพื้นท่ี      
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ส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความคิดเห็น 

มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย 

ท่ีสุด 

 3.4 ลูกคา้สามารถสั่งซ้ือสินคา้โดยตรงผา่น 

ทางเวบ็ไซตข์องบริษทัไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

     

 3.5 ลูกคา้สามารถเขา้ถึงบริษทัไดทุ้กช่องทาง  

อยา่งสะดวกและรวดเร็ว 

     

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด  (Promotion)      

 4.1 พนกังานขายใหข้อ้มูลการตลาดท่ีชดัเจน 

อยา่งสมํ่าเสมอ 

     

 4.2 บริษทัจดัทาํขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่ง

ครบถว้นบนเวบ็ไซต ์

     

 

 4.3 บริษทัไดเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้อุตสาหกรรม

อยา่งสมํ่าเสมอ 

     

 4.4 บริษทัจดัใหมี้ส่วนลดและเครดิตกบัลูกคา้เดิม      

 4.5 บริษทัมีการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่และใหข้อ้มูล

กบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง 

     

5.  ด้านพนักงาน  (People)      

 5.1 พนกังานมีความรู้และทกัษะการใชง้าน 

ในตวัผลิตภณัฑ์ 

     

   5.2 มีจาํนวนพนกังานใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ          

 5.3 พนกังานสามารถใหบ้ริการลูกคา้ได ้

อยา่งถูกตอ้งครบถว้น 

     

 5.4 พนกังานมีความสุภาพและมีมนุษยสัมพนัธ์ 

ท่ีดีต่อลูกคา้ 
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ส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความคิดเห็น 

มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย 

ท่ีสุด 

6.  ด้านลกัษณะทางกายภาพ  (Physical Evident)      

 6.1 ผลิตภณัฑมี์รูปแบบท่ีนาํสมยัตามความตอ้งการ

ของลูกคา้ 

     

 6.2 บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑมี์ความคงทน 

และเหมาะสม 

     

 6.3 พนกังานมีการแต่งกายสุภาพและมีตรา 

ของบริษทั 

     

 6.4 อุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใชใ้นกิจกรรมสาํหรับ

บริการลูกคา้มีความทนัสมยัพร้อมใชง้านตลอดเวลา 

     

7.  ด้านกระบวนการ  (Process)      

 7.1  การส่งมอบผลิตภณัฑ ์เป็นไปตามเวลา 

ของขอ้ตกลง 

     

 7.2  มีกระบวนการแกไ้ขปัญหาตามท่ีลูกคา้ 

ร้องขอทุกคร้ัง 

     

 7.3 มีกระบวนการใหบ้ริการท่ีมีประสิทธิภาพ 

ทุกขั้นตอน 

     

 7.4 มีการสอบถามความพึงพอใจของลูกคา้ต่อ 

การใหบ้ริการอยา่งสมํ่าเสมอ 
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ตอนที่ 4   ความเป็นไปได้ทีเ่กีย่วกบัความตั้งใจซ้ือซ้ําเคร่ืองคอมพวิเตอร์เกรดอุตสาหกรรมของ

 บริษัท ดับบลวิเจเทคโนโลย ี จํากดั 

 

คําช้ีแจง   กรุณาตอบคาํถามต่อไปน้ีโดยทาํเคร่ืองหมาย       ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความรู้สึก 

 ของท่าน มากท่ีสุดดงัน้ี  

ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 5 คะแนน  

ระดบัความสาํคญัมาก 4 คะแนน 

ระดบัความสาํคญัปานกลาง 3 คะแนน 

ระดบัความสาํคญันอ้ย 2 คะแนน 

ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 1 คะแนน 

 

ความตั้งใจซ้ือซํ้ า (Repurchase intention) 

ระดบัความคิดเห็น 

มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย 

ท่ีสุด 

1.  ความเป็นไปไดท่ี้จะซ้ือสินคา้อยา่งต่อเน่ือง

ตลอดไป 

     

2.  ความเป็นไปไดใ้นการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างออกไป      

3.  ความเป็นไปไดท่ี้จะซ้ือเพิ่มข้ึน      

4.  ความเป็นไดใ้นการเพิ่มความถ่ีการซ้ือมากข้ึน      

5.  ความเป็นไปไดท่ี้จะแนะนาํต่อใหผู้ซ้ื้อรายอ่ืน      

6.  ความเป็นไปไดใ้นการเปล่ียนไปใชผู้ข้ายหรือ 

ผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน 

     

 

 

 

 

                                                 

ผูศึ้กษาขอขอบคุณทุกท่านท่ีไดก้รุณาตอบแบบสอบถามมา  ณ  ท่ีน้ีดว้ย 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นายทรงเกียรติ  อภิชยั 

วนั เดือน ปีเกดิ 20  พฤษภาคม  2522 

สถานทีเ่กดิ บา้นหว้ยกา้ง  ตาํบลไมย้า  อาํเภอพญาเมง็ราย  จงัหวดัเชียงราย 
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