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วจิยัน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษา  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและแรงจูงใจภายในองคก์รท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ของลูกคา้ ในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  

โดยกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัไดแ้ก่ ลูกคา้ของบริษทั สเปเชียลต้ี เทค็ คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั (เอสทีซี)  จาํนวน 

152 ราย โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ ความถ่ี   ร้อย

ละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชก้ารวเิคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ ( Multiple Linear 

Regression)ในการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวจิยั พบวา่ ธุรกิจของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นโรงงานในกลุ่มอุตสาหกรรม

อิเล็คทรอนิคส์ มีการผลิตช้ินงานกลอ้งถ่ายรูป และใชช้นิดของถุงมือยางไนไตร 12”   สาํหรับจาํนวน

คนงาน โรงงานส่วนใหญ่ มีจาํนวนคนงานตั้งแต่ 1,000-3,000 คน  มีระยะเวลาการทาํงาน 2 กะ และมี

ระยะการเปล่ียนการใชถุ้งมือยางทุกๆ 2-3 ชัว่โมง เม่ือพิจารณาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี พบวา่ลูกคา้ใหค้วามสาํคญัดา้นผลิตภณัฑใ์นการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางมาก

ท่ีสุดตามดว้ย ดา้นราคา ช่องการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด สาํหรับแรงจูงใจภายในองคก์ร

ในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี พบวา่ แรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงินมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ แรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงินและส่วนประสมทางการตลาดดา้น

การส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

โดยส่วนประสมทางตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางมากท่ีสุด

ตามดว้ยแรงจูงใจท่ีไม่เป็นเงิน ในขณะท่ีแรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงินและส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซีอยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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อาจารยท่ี์ปรึกษาในการจดัทาํงานวจิยัฉบบัน้ี ซ่ึงไดแ้นะนาํ คาํปรึกษา และตรวจสอบแกไ้ข
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ลูกคา้ แผนการตลาด และอ่ืนๆ จาก www.specialty.co.th  
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การศึกษา รวมทั้งเป็นกาํลงัใจใหง้านวจิยัฉบบัน้ีสาํเร็จลุล่วงดว้ยดี  
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บทท่ี 1 

บทนาํ 

 

1.1 ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 

สืบเน่ืองจากประเทศไทยเร่ิมมีการปรับตวัและเปล่ียนแปลงจากการพฒันาประเทศจาก

เม่ือก่อนใชภ้าคเกษตรกรรมเป็นตวันาํในกาํหนดแผนพฒันาประเทศ ซ่ึงก็เหมาะสมต่อสภาวะ

แวดลอ้มและภูมิประเทศของประเทศไทย แต่ต่อมาภาคอุตสาหกรรมเขา้มามีบทบาทในการพฒันา

ประเทศมากข้ึน จึงไดมี้การส่งเสริมดา้นการลงทุนในภาคอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิคส์และ

อุตสาหกรรมยานยนต ์ผูผ้ลิตจากต่างประเทศจึงมีการใชป้ระเทศไทยเป็นฐานการผลิตช้ินส่วน

อิเล็กทรอนิคส์และช้ินส่วนยานยนตเ์ป็นจาํนวนมาก ดว้ยอตัราค่าจา้งแรงงานในประเทศตํ่าประกอบ

กบัไดรั้บการส่งเสริมดา้นการลงทุนจากประเทศไทย ซ่ึงมีส่วนสาํคญัในการจูงใจใหมี้การลงทุนใน

ภาคอุตสาหกรรมไดเ้ป็นอยา่งดี ประกอบกบัยงัเป็นการตอบสนองความตอ้งการของประชากร

เน่ืองจากสังคมตะวนัตกและเทคโนโลยท่ีีมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา และดว้ยอุตสาหกรรม

ประเภทน้ีการผลิตช้ินส่วนต่างๆ ของอิเล็คทรอนิคส์และยานยนตจ์ะตอ้งมีการใชแ้รงงานคนเป็น

ส่วนใหญ่ ประกอบกบัช้ินงานจะตอ้งมีส่วนของนํ้ามนัหรือกลไกของช้ินส่วนต่างๆ คนงานจะตอ้ง

สัมผสัหรือหยบิจบัเพื่อทาํการประกอบ และดว้ยช้ินส่วนส่วนใหญ่ซ่ึงเม่ือมีการสัมผสัหรือหยบิจบั

ดว้ยมือคนงาน แลว้จะมีผลต่อความเสียหายของช้ินงานเน่ืองจากโดยทัว่ไปร่างกายคนเราจะมี

กระแสไฟฟ้าสถิตอยูใ่นตวั ซ่ึงกระแสไฟฟ้าสถิตน้ีเป็นส่วนสาํคญัในการทาํปฏิกิริยากบัช้ินงานและ

ทาํใหเ้กิดความเสียหายได ้เพื่อเป็นการป้องกนัและแกไ้ขปัญหาดงักล่าว ถุงมือยางจึงมีส่วนสาํคญัต่อ

การดาํเนินงานในอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิคส์และอุตสาหกรรมยานยนตเ์ป็นอยา่งยิง่ โรงงานผูผ้ลิต

จึงมีการนาํเขา้ถุงมือยางมาใชง้านในโรงงานเองเป็นส่วนใหญ่ในส่วนตน้ของการดาํเนินงาน แต่

เน่ืองจากสินคา้ประเภทน้ีจะตอ้งใชร้ะยะเวลาในการนาํเขา้และปริมาณการสั่งซ้ือจะตอ้งเป็นจาํนวน

มากเม่ือโรงงานผูผ้ลิตสั่งและนาํเขา้มาเก็บไวเ้พื่อรอการใชง้าน แต่เน่ืองจากถุงมือยางมีการอายกุาร

ใชง้านท่ีสั้นมากการสั่งและนาํเขา้มาเป็นจาํนวนมากจะมีผลต่อการสูญเสียเม่ือไม่สามารถใชง้านได้

ทนัจะเกิดเป็นตน้ทุนในการผลิตเพิ่มข้ึน เน่ืองจากสินคา้ประเภทถุงมือยางโรงงานอุตสาหกรรมส่วน

ใหญ่จะถือวา่เป็นส่วนของตน้ทุนในการผลิต โรงงานอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิคส์และยานยนตจึ์ง

หนัมาจดัหาแหล่งผูผ้ลิตถุงมือยางในประเทศ เพื่อเป็นการประหยดัเวลาการนาํเขา้และขจดัปัญหา

ดา้นการเก็บถุงมือยางไวเ้ป็นจาํนวนมากดว้ย แต่ดว้ยเทคโนโลยกีารผลิตถุงมือยางภายในประเทศยงั

ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการในภาคอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิคส์และยานยนตไ์ด ้ซ่ึงถุงมือ

ยางส่วนใหญ่ท่ีผลิตภายในประเทศในช่วงตน้ จะเนน้การผลิตถุงมือยางท่ีตอบสนองความตอ้งการ
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ใชใ้นอุตสาหกรรมดา้นอาหารและยา แต่ในอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิคส์และยานยนตจ์ะมีความ

พิเศษของถุงมือยางท่ีจะตอ้งสามารถป้องกนักระแสไฟฟ้าสถิตยจ์ากการสัมผสัหรือหยบิจบัชช้ินงาน

ของคนงานไดด้ว้ย แต่อยา่งไรก็ตามอุตสาหกรรมการผลิตถุงมือยางน้ี เม่ือประเทศไทยมีการ

ส่งเสริมการลงทุน จึงมีนกัลงทุนชาวต่างชาติสนใจเขา้มามีส่วนร่วมในการดาํเนินธุรกิจประเภทน้ี

มากข้ึนดว้ย จึงมีผลทาํใหเ้กิดการพฒันาในดา้นเทคโนโยลีการผลิตถุงมือยางภายในประเทศมากข้ึน 

ถึงอยา่งไรการผลิตภายในประเทศก็ยงัไม่เพียงพอต่อการตอบสนองการเติบโตในภาคอุตสาหกรรม 

ทั้งในดา้นคุณภาพและปริมาณ ผูผ้ลิตช้ินส่วนอิเล็กทรอนิคส์และยานยนตย์งัคงมีการนาํเขา้ถุงมือยาง

จากต่างประเทศเพื่อมาใชง้านในโรงงานอยา่งต่อเน่ือง 

บริษทั สเปเชียลต้ี เทค็ คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั เป็นหน่ึงในหลายๆ บริษทัชั้นนาํของประเทศ

ไทย ไดเ้ล็งเห็นถึงโอกาสในการดาํเนินธุรกิจสาํหรับการนาํเขา้และจดัจาํหน่ายถุงมือยางท่ีใชใ้น

โรงงานอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิคส์ อุตสาหกรรมยานยานต ์และอ่ืนๆ ภายใตย้ีห่อ้เอสทีซี  เพื่อเป็น

การตอบสนองความตอ้งการภายในประเทศ ท่ีมีปริมาณสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ในช่วงเร่ิมตน้ของการ

ดาํเนินธุรกิจนาํเขา้ถุงมือยางเพื่อจดัจาํหน่ายในประเทศไทยยงัมีผูจ้ดัจาํหน่ายไม่มากนกั การแข่งขนั

ไม่รุนแรง และไดรั้บความไวว้างใจจากลูกคา้ท่ีมีช่ือเสียงจาํนวนมาก แต่เม่ือประเทศไทยไดเ้ปิด

การคา้เสรีกบัประเทศญ่ีปุ่นทาํใหผู้ผ้ลิตและนกัลงจากประเทศญ่ีปุ่นเขา้มาดาํเนินการในประเทศไทย

มากข้ึน โรงงานอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิคส์และยานยนตท่ี์มีสัญชาตญ่ีปุ่น จึงมีการเติบโตอยา่งมาก

ทาํใหเ้กิดการแข่งขนัท่ีรุนแรงอนัสืบเน่ืองมาจากผูค้า้รายใหม่เยอะมากข้ึน มีทั้งท่ีเป็นผูน้าํเขา้ราย

ใหม่และโรงงานผูผ้ลิตเขา้มาจดัจาํหน่ายเอง ส่งผลทาํใหผู้บ้ริโภคมีอาํนาจในการต่อรองดา้นราคา

ค่อนขา้งสูง ประกอบกบัสินคา้ประเภทถุงมือยางเป็นสินคา้ท่ีสามารถทดแทนกนัได ้ลูกคา้ไม่สนใจ

เร่ืองตราสินคา้ อีกทั้งการนาํเขา้สินคา้ถุงมือยางจะตอ้งมีจาํนวนท่ีมากพอจึงจะไดร้าคาท่ีสามารถ

แข่งขนัได ้แต่ในขณะท่ีพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีนโยบายท่ีจะไม่จดัเก็บสตอ๊คในปริมาณท่ีไม่สูงมากนกั

จึงไม่สอดคลอ้งกบัการนาํเขา้ทาํใหบ้ริษทัตอ้งแบกรับตน้ทุนดา้นการจดัเก็บสินคา้ บริษทั สเป

เชียลต้ี เทค็ คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั จึงมีความจาํเป็นท่ีจะตอ้งสาํรวจความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการอยา่งสูงสุด พร้อมทั้งกาํหนดกลยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสมและสอดคลอ้ง

กบัสภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรง โดยจะทาํการสาํรวจความตอ้งการดา้นส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ 

ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด กบัแรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือให้

เหมาะสมกบัสภาะวะการแข่งขนัดว้ย เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่งสูงสุด 
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1.2 วตัถุประสงคข์องการวจิยั 

1. เพื่อศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยาง     

เอสทีซีของลูกคา้ในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของแรงจูงใจภายในองคก์รท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

ของโรงงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

 

1.3 ขอบเขตของการทาํวจิยั 

วจิยัน้ีศึกษาเฉพาะตวัแปรส่วนประสมทางการตลาด คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดั

จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด แรงจูงใจในการซ้ือ ไดแ้ก่ แรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงินและแรงจูงใจท่ี

ไม่เป็นตวัเงิน และการตดัสินใจซ้ือ เท่านั้น ตวัแปรอ่ืนๆ ถือวา่นอกเหนือขอบเขตการวจิยั ประชากรท่ี

ใชใ้นการศึกษาน้ี คือลูกคา้ของโรงงานในนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  และ

วจิยัน้ีดาํเนินการเก็บขอ้มูลในระหวา่งวนัท่ี 15 มีนาคม ถึง 15 เมษายน 2554 

 

1.4 สมมุติฐานการวจิยั 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดั

จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

สมมติฐานท่ี 2 แรงจูงใจภายในองคก์รท่ีเป็นตวัเงินและไม่เป็นตวัเงิน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ถุงมือยางเอสทีซี 
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1.5  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

ภาพท่ี 1: กรอบแนวคิดการวจิยั 

                                ตวัแปรอิสระ                          

 

 

 

         ตวัแปรตาม  

 

 

 

 

 

 

 

 

จากภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวจิยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและแรงจูงใจภายใน

องคก์รท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ประกอบดว้ยตวัแปรดงัน้ี 

ตวัแปรอิสระในวจิยัน้ีประกอบดว้ย 

1.  ส่วนประสมการตลาด  ประกอบดว้ย 

1.1 ผลิตภณัฑ ์  

1.2 ราคา  

1.3 ช่องทางการจดัจาํหน่าย  

ส่วนประสมทางการตลาด 

- ผลิตภณัฑ ์ 

- ราคา 

- ช่องทางการจาํหน่าย  

- การส่งเสริมการตลาด 

การตดัสินใจซ้ือ 

แรงจูงใจภายในองคก์รในการซ้ือ 

- เป็นตวัเงิน 

- ไม่เป็นตวัเงิน 
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1.4 การส่งเสริมการตลาด  

2. แรงจูงใจ0ภายในองคก์ร0ในการซ้ือ0 ประกอบดว้ย 

2.1  แรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงิน 

2.2 แรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงิน 

ตวัแปรตามในวจิยัน้ีคือ 0การตดัสินใจซ้ือ 

 

1.6 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 

1. ผลจากการวจิยัน้ีทาํใหบ้ริษทั เอสทีซี ทราบถึง ส่วนประสมทางการตลาดและแรงจูงใจภายใน

องคก์รของลูกคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี เพื่อการวางแผนและกาํหนดนโยบายของทิศ

ทางการจดัจาํหน่ายใหส้อดคลอ้งกบัสภาวะการแข่งขนัทางการตลาดท่ีมีค่อนขา้งสูง 

2. เป็นแนวทางในการสร้างเคร่ืองมือและกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาด ใหเ้หมาะสมกบัความ

ตอ้งการของลูกคา้ 

 

1.7 คาํนิยามศพัท ์

ส่วนประสมการตลาด หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือการตลาดซ่ึงธุรกิจใช้

ร่วมกนัในการวางกลยทุธ์ เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค์

ทางการตลาด คือการเนน้การตอบสนองความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑข์องถุงมือยางเอสทีซี ซ่ึงประกอบไปดว้ย 

ดา้นช่ือเสียงของบริษทั ความหลากหลายของ

ผลิตภณัฑ ์และคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 

ดา้นราคา ราคาของถุงมือยางเอสทีซี ท่ีขายอยู ่

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ความสะดวกในการสั่งซ้ือ และช่องทางของการชาํระ

ค่าผลิตภณัฑ ์ในการซ้ือผลิตภณัฑถุ์งมือยางเอสทีซี  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง กระบวนการทางดา้นการติดต่อส่ือสารทาง

การตลาด ระหวา่งผูซ้ื้อ ผูข้าย และผูเ้ก่ียวขอ้งใน

กระบวนการซ้ือ เพื่อเป็นการใหข้อ้มูลชกัจูงใจ หรือ

ตอกย ํ้าเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละตรายีห่อ้ รวมทั้งเพื่อให้

เกิดอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงความเช่ือ ทศันคติ 

ความรู้สึก และพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย 
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แรงจูงใจ หมายถึงแรงขบัท่ีบุคคลถูกกระตุน้จากส่ิงเร้าโดยจงใจ 

ใหก้ระทาํหรือด้ินรน เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค์

บางอยา่ง 

แรงจูงใจในการซ้ือ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคหรือกิจกรรมธุรกิจจะมีการซ้ือ

ผลิตภณัฑใ์ดๆ จะตอ้งมีเหตุหรือแรงจูงใจ ตอ้งคน้หา

แรงจูงใจของลูกคา้และนาํส่ิงเหล่าน้ีไปหาการเสนอ

ขายและรักษาความสัมพนัธ์ของลูกคา้ 

แรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงิน หมายถึง การท่ีจะจูงใจโดยใชเ้งินเพื่อใหไ้ดผ้ลอยา่งมี

ประสิทธิภาพนั้นมีเง่ือนไขต่าง ๆ 

แรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงิน หมายถึง การจดัทาํสินคา้บริการใดๆ ก็ตาม จะตอ้ง

คาํนึง ถึงความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั การสร้าง

แรงจูงใจใหลู้กคา้มารับบริการ 

 



บทท่ี 2 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

การศึกษาวจิยัเร่ือง "ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและแรงจูงใจภายในองคก์รท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ของลูกคา้ ในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา"     

ผูว้จิยัไดค้น้ควา้เอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งมาเป็นเหตุผลสนบัสนุนการวจิยัในคร้ังน้ีและเพื่อเป็น

แนวทางในการศึกษา ผูว้จิยัจึงขอนาํเสนอแนวความคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 

1. ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทั สเปเชียลต้ี เทค็ คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั (เอสทีซี) 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือขององคก์ร 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจูงใจ 

6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทั สเปเชียลต้ี เทค็ คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั (เอสทีซี) 

เป็นผูน้าํและเป็นท่ีรู้จกัในการนาํเขา้-ตวัแทนจาํหน่ายผลิตภณัฑส์าํหรับใชใ้น

หอ้งปฏิบติัการควบคุมความสะอาด (Clean Room Products), อุปกรณ์ป้องกนัไฟฟ้าสถิต, 

ถุงพลาสติกป้องกนัไฟฟ้าสถิต, สารดูดความช้ืน, สารเคมี และอุปกรณ์เคร่ืองมือเคร่ืองใชคุ้ณภาพสูง

ท่ีมีช่ือเสียงจากทัว่โลก เช่น อเมริกา, เยอรมนี, นอร์เวย,์ ญ่ีปุ่น, เกาหลี, มาเลเซีย, สิงคโปร์ เป็นตน้ 

สาํหรับใชใ้นโรงงานอุตสาหกรรมผลิตช้ินส่วนอิเล็กทรอนิกส์ อุตสาหกรรมผลิตช้ืนส่วนยานยนต ์

อุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองด่ืม ตลอดจนอุตสาหกรรมทัว่ไป  

ตลอดระยะเวลากวา่ 20 ปี นบัตั้งแต่ก่อตั้งในปี พ.ศ. 2528 โดยผูถื้อหุน้คนไทยทั้งหมด 

บริษทัเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ืองจนไดรั้บช่ือเสียงและความไวว้างใจจากลูกคา้ดว้ยดีเสมอมา  โดย

มุ่งเนน้การรักษามาตรฐานผลิตภณัฑ์ และพฒันาการใหบ้ริการจากทีมงานคุณภาพท่ีพร้อมทุ่มเท

เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายตามนโยบายของบริษทัคือ “มุ่งมัน่สู่การบริการท่ีเป็นเลิศดว้ยสินคา้ท่ีเป่ียม

ดว้ยคุณภาพ” บริษทัยงัมุ่งเนน้การสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ รวมทั้งการพฒันาองคก์รใน

ทุกๆ ดา้น จึงไดรั้บการรับรองระบบคุณภาพตามมาตรฐาน ISO 9001:2000 

ความมุ่งมัน่ท่ีจะเป็นทางเลือกใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีมองหา Clean room & Packaging Solution เรา

ยนิดีท่ีจะใหค้าํแนะนาํพร้อมนาํเสนอขอ้มูลทางเทคนิคในการเลือกใชสิ้นคา้แต่ละประเภทให้

เหมาะสมกบัการใชง้าน 
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กลุ่มบริษทั สเปเชียลต้ี เทค็ ประกอบดว้ย 

• บริษทั สเปเชียลต้ี เทค็ คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั 

• บริษทั สเปเชียลต้ี-เอน็ทีไอเอ (ประเทศไทย) จาํกดั 

• บริษทั สเปเชียลต้ี เทค็ (1995) จาํกดั 

• บริษทั สเปเชียลต้ี เทค็ (มาเลเซีย) จาํกดั 

• บริษทั สเปเชียลต้ี เทค็ (ฮ่องกง) จาํกดั 

• บริษทั สเปเชียลต้ี เทค็ เซ๊ียะเหมิน (จีน) จาํกดั 

• บริษทั แอด็วานซ์ แพคเกจจิ้ง จาํกดั 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือขององคก์ร 

การซ้ือขององคก์ร Webster และ Wind ไดใ้หค้าํจาํกดัความของคาํวา่การซ้ือขององคก์ร 

ดงัต่อไปน้ี การซ้ือขององคก์ร คือ กระบวนการการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนโดยองคก์รท่ีมีความตอ้งการ

ในการซ้ือสินคา้และบริการ องคก์รจะระบุ ประเมินและเลือกตราสินคา้ เลือกซพัพลายเออร์จากท่ีมี 

แมว้ธีิการซ้ือของแต่ละองคก์รจะแตกต่างกนั แต่สามารถระบุกลุ่มขององคก์รธุรกิจท่ีมีวธีิการซ้ือ

สินคา้ในลกัษณะคลา้ยกนั เพื่อประโยชน์ในการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นการตลาด (ยทุธนา ธรรมเจริญ, 

2547) ดงัน้ี 

1. สถานการณ์การซ้ือขององคก์รธุรกิจ ผูซ้ื้อท่ีเป็นองคก์รธุรกิจตอ้งทาํการตดัสินใจ

เก่ียวกบัการซ้ือหลายคร้ัง หลายหนดว้ยกนั ซ่ึงจะมากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บัประเภทของสถานการณ์

การซ้ือ โรบินสันและผูเ้ช่ียวชาญดา้นการตลาดรายอ่ืนๆ ไดแ้บ่งแยกประเภทของสถานการณ์การซ้ือ

ออกเป็นสามสถานการณ์ดว้ยกนั คือ การซ้ือซํ้ าจากผูข้ายประจาํ การซ้ือซํ้ าแบบปรับปรุง และการ

ซ้ือใหม่ 

 - การซ้ือซํ้ าจากผูข้ายประจาํ เป็นสถานการณ์การซ้ือท่ีฝ่ายจดัซ้ือของบริษทัทาํการ

สั่งซ้ือสินคา้ซํ้ าตามปกติ เช่น อุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นสาํนกังาน เคมีภณัฑ ์เป็นตน้ สถานการณ์น้ี ผูซ้ื้อ

จะเลือกซ้ือจากซพัพลายเออร์ ท่ีอยูใ่นรายการท่ีไดรั้บอนุมติัแลว้ โดยดูจากความพอใจท่ีไดรั้บจาก

การซ้ือในอดีตเทียบกบัซพัพลายเออร์รายอ่ืนๆ ทาํใหบ้รรดาผูท่ี้เป็นซพัพลายเออร์ท่ีอยูใ่นรายการท่ี

ไดรั้บอนุมติัแลว้ จะพยายามรักษาคุณภาพผลิตภณัฑแ์ละบริการของตน รวมถึงมกัจะเสนอระบบ

การสั่งซ้ือซํ้ าอตัโนมติั เพื่อประหยดัเวลาในการสั่งซ้ือซํ้ าของเจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ เป็นตน้ ส่วนซพั

พลายเออร์รายใหม่ จะพยายามเสนอส่ิงใหม่ๆ หรือใชค้วามไม่พึงพอใจของผูซ้ื้อท่ีเป็นองคก์รธุรกิจ

ท่ีมีต่อซพัพลายเออร์รายเดิม ใหเ้ป็นประโยชน์ เพื่อการแยง่ชิงธุรกิจดงักล่าวใหเ้ป็นของตนเอง ซ่ึง
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ซพัพลายเออร์รายใหม่ จะพยายามใหไ้ดรั้บคาํสั่งซ้ือจาํนวนนอ้ยก่อนและค่อยๆ ขยายสัดส่วนให้

มากข้ึนเร่ือยๆ  

 - การซ้ือซํ้ าแบบปรับปรุง เป็นสถานการณ์การซ้ือ ท่ีผูซ้ื้อตอ้งการเปล่ียนแปลง

เง่ือนไข เก่ียวกบัลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ราคาการจดัส่งสินคา้หรืออ่ืนๆ การซ้ือในลกัษณะน้ีมกัจะมี

บุคคลเขา้มาเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจมากข้ึน ทั้งในส่วนของผูซ้ื้อ และผูข้ายกรณีน้ีซพัพลายเออร์

ปัจจุบนัมกัจะเกิดความรู้สึกกงัวลและหาทางท่ีจะรักษาลูกคา้ของตนไว ้ขณะท่ีซพัพลายเออร์

รายใหม่ เล็งเห็นโอกาสท่ีจะเขา้ไปนาํเสนอส่ิงท่ีดีกวา่และแยง่ตลาดมาเป็นของตน 

การซ้ือใหม่ เป็นสถานการณ์การซ้ือท่ีผูซ้ื้อ ซ้ือสินคา้หรือบริการเป็นคร้ังแรก เช่น อาคาร

สาํนกังาน และเคร่ืองใชส้าํนกังาน หากการตดัสินใจคร้ังน้ีเก่ียวพนักบัตน้ทุนหรือความเส่ียงท่ีมาก

ข้ึน จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจและขอ้มูลท่ีตอ้งใชป้ระกอบ ตลอดจนเวลาในการตดัสินใจ

จะมากข้ึนตามไปดว้ย สถานการณ์การซ้ือใหม่เป็นทั้งโอกาสและส่ิงทา้ทายท่ียิง่ใหญ่ของนกัการ

ตลาด นกัการตลาดจะพยายามเขา้ถึงบุคคลผูมี้อิทธิพลสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือใหม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะ

ทาํได ้และใหข้อ้มูลตลอดจนความช่วยเหลือท่ีจาํเป็น เน่ืองจากการขายสินคา้ในสถานการณ์การซ้ือ

แบบน้ีค่อนขา้งยุง่ยากซบัซอ้นมาก ดงันั้นจึงมีหลายบริษทัไดแ้ต่งตั้งทีมขายเฉพาะกิจ ซ่ึง

ประกอบดว้ยเจา้หนา้ท่ีฝ่ายขายท่ีดีท่ีสุดเพื่อดูแลการขายโดยเฉพาะ ในสถานการณ์การซ้ือใหม่ หรือ

โครงการใหม่น้ีตอ้งผา่นขั้นตอนหลายขั้นตอนดว้ยกนั ไดแ้ก่ ขั้นการรู้จกั ความสนใจ การประเมินผล 

การทดลองใช ้และการยอมรับ ซ่ึงแต่ละขั้นตอนจะใชเ้คร่ืองมือในการประชาสัมพนัธ์ท่ีแตกต่างกนั

ไป เช่น ในช่วงของการรู้จกันั้น ส่ือมวลชนจะมีความสาํคญัมากท่ีสุด ในขั้นของความสนใจ 

พนกังานขายจะมีความสาํคญัมากท่ีสุด และในขั้นของการประเมินผล แหล่งขอ้มูลเชิงเทคนิคมี

ความสาํคญัท่ีสุด (ยทุธนา ธรรมเจริญ, 2547) จะเห็นไดว้า่ในการซ้ือใหม่ขององคก์รนั้นจะมีความ

ซบัซอ้น และมีผูเ้ก่ียวขอ้งอยูเ่ป็นจาํนวนมาก 

ในสถานการณ์การซ้ือซํ้ าจากผูข้ายประจาํ ผูซ้ื้อจะใชเ้วลาในการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุดและ จะ

ใชเ้วลาในการตดัสินใจมากท่ีสุดในสถานการณ์ซ้ือใหม่ หรือการซ้ือคร้ังแรก ในกรณีหลงัน้ีผูซ้ื้อ

จะตอ้งทาํการประเมินลกัษณะเฉพาะของผลิตภณัฑ ์ขอ้จาํกดัดา้นราคา เง่ือนไขในการจดัส่ง บริการ 

การชาํระเงิน ปริมาณการสั่งซ้ือ ซพัพลายเออร์ท่ีเป็นท่ียอมรับ และซพัพลายเออร์ท่ีไดรั้บการ

เลือกสรรแลว้ ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจแต่ละคนจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ ส่วนจะมีลาํดบั

เป็นอยา่งไรนั้นข้ึนอยูก่บัการตดัสินใจดงัต่อไปน้ี 

2. การซ้ือและการขายเป็นระบบ ผูซ้ื้อท่ีเป็นองคก์รธุรกิจหลายๆรายมกันิยมการซ้ือจาก

ผูข้ายเพียงรายเดียว ซ่ึงสามารถช่วยแกไ้ขปัญหาไดท้ั้งระบบ ซ่ึงเรียกกนัวา่การซ้ือเป็นระบบ ใน

ปัจจุบนัผูข้ายเร่ิมตระหนกัวา่ผูซ้ื้อนิยมในลกัษณะน้ีกนัมาก ผูข้ายหลายรายจึงนาํวธีิการขายเป็น
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ระบบ มาใชเ้ป็นเคร่ืองมือการตลาดมากข้ึน การขายเป็นระบบมีหลายรูปแบบดว้ยกนั คือ ผูข้ายอาจ

จาํหน่ายชุดผลิตภณัฑท่ี์ใชง้านร่วมกนัทั้งชุด รวมถึงใหก้ารดูแลรักษา การซ่อมแซม และการปฏิบติั

แก่ผูซ้ื้อ วธีิน้ีลูกคา้จะไดป้ระโยชน์จากตน้ทุนท่ีลดลงเพราะผูข้ายเป็นผูท้าํหนา้ท่ีในการดูแล และทาํ

การแกปั้ญหาใหผู้ซ้ื้อทั้งระบบ ในขณะท่ีผูข้ายเองจะไดรั้บประโยชน์จากตน้ทุนการดาํเนินงานท่ี

ตํ่าลง เพราะมีอุปสงคต์่อเน่ืองและสามารถลดงานดา้นเอกสารลงไปไดม้าก 

3. ผูมี้ส่วนร่วมในกระบวนการซ้ือขององคก์รธุรกิจ  ในสถานการณ์การซ้ือซํ้ าจากผูข้าย

ประจาํ และการซ้ือซํ้ าแบบปรับปรุง เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือจะมีอิทธิพลหรือมีความสาํคญัมากท่ีสุด ส่วน

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายอ่ืนๆนั้น จะมีอิทธิพลต่อการซ้ือในกรณีของการซ้ือใหม่หรือการซ้ือคร้ังแรก เช่น 

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายวศิวกรรมมกัจะมีอิทธิพลอยา่งมากในการเลือกสรรอุปกรณ์ผลิตภณัฑ ์ในขณะท่ี

เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือจะมีอิทธิพลหรือบทบาทหลกัในการเลือกซพัพลายเออร์ ส่วนสถานการณ์ซ้ือใหม่

นั้น นกัการตลาดธุรกิจตอ้งใหข้อ้มูลดา้นผลิตภณัฑ ์พุง่ตรงไปท่ีเจา้หนา้ท่ีฝ่ายวศิวกรรมเป็นด่าน

แรก และในสถานการณ์การซ้ือซํ้ าและในเวลาท่ีมีการเลือกซพัพลายเออร์ การติดต่อส่ือสารควร

พุง่เป้าไปท่ี เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือเป็นสาํคญั 

หน่วยงานท่ีทาํหนา้ท่ีตดัสินในใจองคก์รท่ีดูแลดา้นการจดัซ้ือเรียกวา่ ศูนยก์ลางการซ้ือ อนั

ประกอบดว้ย บุคคลและกลุ่มบุคคลทั้งหมดท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงลว้นแต่มี

เป้าหมายและความเส่ียงอนัเน่ืองมาจาก การตดัสินใจดงักล่าวร่วมกนั  ศูนยก์ลางการซ้ือ

ประกอบ ดว้ยสมาชิกทั้งหมดขององคก์ร ซ่ึงแสดงบทบาทใดบทบาทหน่ึงในกระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือดงัต่อไปน้ี 

1. ผูริ้เร่ิม ไดแ้ก่ ผูเ้สนอหรือแนะนาํความคิดริเร่ิมในการท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการ  

2. ผูใ้ช ้ไดแ้ก่ ผูท่ี้จะใชสิ้นคา้หรือบริการในหลายๆ กรณี ผูใ้ชม้กัจะเป็นผูริ้เร่ิมใหมี้การ

เสนอซ้ือและ ช่วยกาํหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ 

3. ผูมี้อิทธิพล ไดแ้ก่ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมกัจะช่วยในการกาํหนด

คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์และใหข้อ้มูลการประเมินผลทางเลือก ในกรณีน้ีเจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือค่อนขา้งมี

ความสาํคญัมาก 

4. ผูต้ดัสินใจ ไดแ้ก่ ผูท่ี้ทาํการตดัสินใจเก่ียวกบัคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ละ/หรือเลือกซพั

พลายเออร์ 

5. ผูอ้นุมติั ไดแ้ก่ ผูมี้อาํนาจในการอนุมติัการดาํเนินการของผูต้ดัสินใจหรือผูซ้ื้อ  

6. ผูซ้ื้อ ไดแ้ก่ บุคคลผูมี้อาํนาจอยา่งเป็นทางการในการเลือกซพัพลายเออร์ และกาํหนด

เง่ือนไขการซ้ือ ผูซ้ื้ออาจช่วยในการกาํหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์แต่จะมีบทบาทสาํคญัในการเลือก
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ผูข้าย สาํหรับการซ้ือค่อนขา้งซบัซอ้นบางคร้ังอาจตอ้งมีผูบ้ริหารระดบัสูงเขา้มาเก่ียวขอ้งในการ

เจรจาดว้ย 

7. ผูค้วบคุมดูแล ไดแ้ก่ บุคคลซ่ึงมีอาํนาจในการป้องกนัไม่ใหผู้ข้าย หรือใหข้อ้มูล

บางอยา่งเขา้ถึงสมาชิกในศูนยก์ลางซ้ือ เช่น เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ พนกังานตอ้นรับ และพนกังานรับ

โทรศพัท ์ท่ีคอยกนัไม่ใหพ้นกังานขายเขา้พบหรือติดต่อผูใ้ชห้รือผูต้ดัสินใจ 

จาํนวนและประเภทของผูมี้ส่วนร่วมสาํหรับผลิตภณัฑป์ระเภทต่างๆ ในศูนยก์ลางการซ้ือ

ขององคก์รหน่ึงๆ จะแตกต่างกนัไป จาํนวนเฉล่ียของบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือจะมีตั้งแต่

สามคน (สาํหรับบริการและสินคา้ท่ีใชใ้นการปฏิบติังานประจาํวนั) จนถึงหา้คน (สาํหรับการซ้ือท่ี

สาํคญั เช่น งานการก่อสร้างและเคร่ืองจกัร) บริษทัจะมีทีมเจา้หนา้ท่ีจากฝ่ายและหนา้ท่ีต่างๆ กนัเขา้

ร่วมอยูใ่นทีมตดัสินใจซ้ือของบริษทั และเพื่อใหก้ารเจาะตลาดเป้าหมายของตนเป็นไปอยา่ง

ถูกตอ้ง นกัการตลาดท่ีดูแลลูกคา้ท่ีเป็นองคก์รธุรกิจตอ้งหาคาํตอบใหไ้ดว้า่ ใครคือผูมี้ส่วนร่วมอยา่ง

สาํคญัในการตดัสินใจ บุคคลเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจอะไรบา้ง และหลกัเกณฑ์ประกอบการ

ประเมินผลท่ีบุคคลเหล่าน้ีใชมี้อะไรบา้ง  

ในกรณีท่ีศูนยก์ลางการซ้ือประกอบดว้ยบุคคลหลายฝ่าย นกัการตลาดมกัไม่ค่อยมี

โอกาสในการเขา้ถึงบุคคลเหล่าน้ีไดอ้ยา่งทัว่ถึง หากปรากฏวา่ทีมท่ีทาํหนา้ท่ีตดัสินใจมีอยูห่ลายคน

หรือประ กอบอยูใ่นหน่วยงานต่างๆ มากมาย การท่ีจะเขา้ถึงบุคคลเหล่าน้ีไดท้ั้งหมดเป็นเร่ืองท่ี

ยุง่ยากมากทีเดียว ดงันั้นผูข้ายจึงตอ้งอาศยัแผนการติดต่อส่ือสารท่ีจะเขา้ถึงปัจจยัหรือบุคคลท่ีมี

อิทธิพลซ่อนเร้นต่อการตดัสินใจซ้ือใหไ้ด้ 

นกัการตลาดท่ีดูแลกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นองคก์รธุรกิจตอ้งหมัน่ตรวจสอบสมมติฐานเก่ียวกบั

บทบาทและอิทธิพลของผูมี้ส่วนร่วมต่อการตดัสินใจอยูเ่สมอ ตวัอยา่งเช่น กลยทุธ์ในการจาํหน่าย

ฟิลม์เอกซเรยข์องโกดกัใหแ้ก่โรงพยาบาล ไดแ้ก่ การขายใหก้บัเจา้หนา้ท่ีหอ้งแล๊ป แต่บริษทัไม่เคย

สังเกตเลยวา่การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าว กระทาํโดยผูบ้ริหารมืออาชีพ มากข้ึนเร่ือยๆ และ

เม่ือยอดขายของโกดกัลดลงบริษทัก็ตระหนกัถึงความเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนและปรับปรุงกลยทุธ์

เจาะกลุ่มเป้าหมายตลาดของตนใหม่ทนัที 

4. ปัจจยัหลกัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือขององคก์รธุรกิจ  การตดัสินใจซ้ือของ ผู ้

บริโภคท่ีเป็นองคก์รทางธุรกิจนั้นมกัจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ มากมาย หากขอ้เสนอในการ

ขายของผูข้ายแต่ละรายไม่มีความแตกต่างกนั บริษทัก็คงตดัสินใจไดไ้ม่ยาก เน่ืองจากซ้ือจากผูข้ายราย

ใดก็เหมือนกนั แต่ถา้หากขอ้เสนอในการขายแตกต่างกนัแลว้ องคก์รทางธุรกิจมกัจะตดัสินใจเลือก

โดยอาศยัปัจจยัทางเศรษฐศาสตร์ คือ เลือกทางเลือกท่ีใหป้ระโยชน์และคุม้ค่าท่ีสุด (ยทุธนา 

ธรรมเจริญ,  2547) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือขององคก์รธุรกิจมีอยู ่4 ประการดว้ยกนั คือ 
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ภาพท่ี 2: แสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจขององคก์รธุรกิจ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : ยทุธนา ธรรมเจริญ (2547). การจัดการการตลาด. (พิมพค์ร้ังท่ี 3). กรุงเทพฯ: 

          เพียร์สัน เอด็ดูเคชัน่ อินโดไชน่า. 

 

1. ปัจจยัดา้นสถานการณ์และส่ิงแวดลอ้ม องคก์รธุรกิจใหค้วามสนใจต่อสถานการณ์

และส่ิงแวดลอ้ม โดยอยูภ่ายใตห้ลกัการทางเศรษฐศาสตร์  ตวัอยา่งเช่น ในช่วงภาวะเศรษฐกิจ

ถดถอย องคก์รจะลดปริมาณการลงทุน ปริมาณการซ้ืออุปกรณ์ต่างๆ และปริมาณสินคา้คงเหลือลง 

ซ่ึงในภาวะเช่นน้ีนกัการตลาดสามารถกระตุน้ปริมาณการซ้ือของลูกคา้ท่ีเป็นองคก์รไดเ้พียงเล็กนอ้ย

เท่านั้น นกัการตลาดจะตอ้งพยายามอยา่งหนกัในการท่ีจะเพิ่มหรือรักษาไวซ่ึ้งการซ้ือของลูกคา้เดิม  

บริษทัท่ีเกรงวา่วตัถุดิบจะขาดแคลนก็มกัจะซ้ือวตัถุดิบในปริมาณมากเพื่อเก็บไวใ้ช ้หรือ

บางบริษทัจะทาํสัญญากบัผูข้ายเพื่อใหม้ัน่ใจวา่จะมีวตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตตลอดเวลา ทั้งบริษทั  

Dupont, Ford, Chysler และบริษทัชั้นนาํอ่ืนๆ ใหค้วามสาํคญัเป็นอยา่งมากกบัการวางแผนระยะยาว

ในเร่ืองวสัดุท่ีใชใ้นการดาํเนินงาน (Long Term Supply Planning) โดยถือวา่เป็นหนา้ท่ีหลกัของฝ่าย

จดัซ้ือของบริษทั 

ปัจจยัส่ิงแวดลอ้ม 

(Environmental 

Factors) 

• ระดบัความตอ้งการซ้ือ

(Level of Demand) 

• ภาวะเศรษฐกิจ

(Economic Outlook) 

• อตัราดอกเบ้ีย(Interest 

Rate) 

• อตัราการเปล่ียนแปลง

ทางเทคโนโลยี (Rate of 

Technological Change) 

• การพฒันาดา้นการเมือง

และกฎหมาย(Political 

and  Regulatory 

Development) 

• การพฒันาการแข่งขนั

(Competitive 

Development) 

 

ปัจจยัภายในองคก์ร 

(Organizational 

Factors) 

• วตัถุประสงค์

(Objectives) 

• นโยบาย

(Policies) 

• กระบวนการ

(Procedures) 

• โครงสร้างของ

องคก์ร 

(Organizational) 

• ระบบ(Systems) 

 

ปัจจยัระหวา่งบุคคล 

(Interpersonal Factors) 

• ความสนใจ

(Interests) 

• อาํนาจ(Authority) 

• สถานะ(Status) 

• ความเห็นอกเห็น

ใจ (Empathy) 

• การชกัชวน

(Persuasiveness) 

• วฒันธรรม

(Culture) 

 

ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

(Individual Factors) 

• อาย(ุAge) 

• รายได(้Income) 

• การศึกษา

(Education) 

• ตาํแหน่งงาน 

(Job Position) 

• บุคลิกภาพ

(Personality) 

• ความเส่ียง(Risk 

Attitudes) 

ผูซ้ื้อ (สินคา้ธุรกิจ) 

(Business Buyers) 
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ลูกคา้ท่ีเป็นองคก์รมกัจะติดตามขอ้มูลข่าวสารดา้นเทคโนโลยี การเมืองและการพฒันาของ

บริษทัคู่แข่ง นัน่หมายถึงส่ิงแวดลอ้มต่างๆ เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อองคก์ร ตวัอยา่งเช่น ส่ิงแวดลอ้มท่ีมี

ผลต่อการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการซ้ือขององคก์ร เช่น ธุรกิจโรงพิมพใ์นปัจจุบนัมกัจะซ้ือ

กระดาษท่ีไม่เป็นพิษต่อส่ิงแวดลอ้ม อาจกล่าวไดว้า่ ผูซ้ื้อผลกัดนัใหผู้ข้ายพฒันาสินคา้โดยใชค้วาม

ชาํนาญและเทคโนโลยท่ีีคาํนึงถึงส่ิงแวดลอ้มและความรับผดิชอบต่อสังคมมากข้ึน (ยทุธนา  

ธรรมเจริญ, 2547) 

2. ปัจจยัภายในองคก์ร ทุกองคก์รมีลกัษณะการซ้ือแตกต่างกนั ไม่วา่จะเป็นในดา้น

วตัถุประสงค ์นโยบาย ขั้นตอนโครงสร้างองคก์รและระบบภายในองคก์ร นกัการตลาดตอ้งคาํนึงถึง

ลกัษณะองคก์รซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่  

 - การยกระดบัแผนกจดัซ้ือ ในอดีตแผนกจดัช้ือจะอยูใ่นระดบัล่างของการจดัลาํดบั

ทางการจดัการ ทั้งๆ ท่ีตน้ทุนส่วนใหญ่ในการจดัการนั้นเกิดจากแผนกน้ีทั้งส้ิน บางองคก์รจึงมีการ

ยกระดบัแผนกจดัซ้ือ และใหอ้ยูใ่นการกาํกบัดูแลโดยผูบ้ริหารระดบัสูง 

 - การไขวบ้ทบาทหนา้ท่ี บริษทัชั้นนาํส่วนใหญ่ มีความเห็นวา่การจดัซ้ือไม่ใช่งานท่ี

มีรูปแบบตายตวัและทาํตามคาํสั่งเหมือนงานเสมียนแต่เป็นงานท่ีตอ้งใชก้ลยทุธ์และ เทคนิค ใช้

ประสบการณ์การประสานงาน และมีความรับผดิชอบมากกวา่ในอดีต 

 - การรวมแผนกจดัซ้ือ ในองคก์ารท่ีประกอบไปดว้ยแผนกต่างๆ แต่ละแผนกซ่ึงมี

อาํนาจในการจดัซ้ือ ทาํใหก้ารจดัซ้ือมกัจะดาํเนินการเเยกกนัไปในแต่ละแผนก แต่ในบางบริษทัได้

จดัใหมี้การซ้ือแบบรวมศูนย ์ซ่ึงทาํใหป้ระหยดัตน้ทุนในการจดัซ้ือไดม้ากกวา่ 

 - การจดัซ้ือแยกจากศูนยก์ลางสาํหรับสินคา้ท่ีราคาไม่สูงมาก ในขณะเดียวกนับางบริษทั

จะทาํการจดัซ้ือเองแยกจากสาํนกังานใหญ่ โดยมกัใชพ้นกังานทาํการจดัซ้ือสาํหรับสินคา้ท่ีไม่แพงนกั 

เพื่อลดภาระค่าใชจ่้ายในการจดัหาของฝ่ายจดัซ้ือ 

 - การจดัซ้ือผา่นอินเทอร์เน็ต การซ้ือขายผา่นอินเทอร์เน็ตทาํใหผู้ ้ ซ้ือขายไม่ไดพ้บปะ

เจอกนัไม่มีการสอบถามขอ้สงสัยต่างๆ ในการซ้ือขาย เน่ืองจากระบบอินเตอรเน็ตไดใ้หข้อ้มูลไว้

หมดแลว้ การซ้ือขายผา่นอินเทอร์เน็ตจะเปล่ียนรูปลกัษณ์การจดัซ้ือในอนาคต จะเห็นไดว้า่ปัจจุบนั

มูลค่าการซ้ือขายผา่นอินเทอร์เน็ตสูงข้ึนเร่ือยๆ 

 - การทาํสัญญาระยะยาว ลูกคา้ท่ีเป็นองคก์รธุรกิจเร่ิมยอมรับการทาํสัญญาในการ

จดัซ้ือกบัผูข้ายท่ีไวใ้จได ้เช่น บริษทั General Motors ตอ้งการซ้ือจากผูข้ายท่ีอยูใ่กลโ้รงงาน 

ยิง่กวา่นั้นนกัการตลาดพยายามใชร้ะบบ (EDI : Electronic Data Interchange) ติดต่อกบัลูกคา้โดย

ลูกคา้สามารถสั่งซ้ือไปถึงผูข้ายโดยอตัโนมติั 
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 การประเมินผลการจดัซ้ือและพฒันาอยา่งมืออาชีพ หลายบริษทัไดส้ร้างระบบ

ส่งเสริมหรือกระตุน้พนกังาน โดยการใหร้างวลัแก่ผูจ้ดัการท่ีทาํหนา้ท่ีการจดัซ้ือท่ีมีประสิทธิภาพ 

ทาํใหผู้จ้ดัการฝ่ายขายทาํหนา้ท่ีไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 การปรับปรุงห่วงโซ่อุปทาน การจดัซ้ือระดบัสูงจะตอ้งอาศยัการร่วมมือกนัหลายๆ ฝ่าย 

ทั้งภายในและภายนอกบริษทั เพื่อสร้างภาพห่วงโซ่อุปทานใหไ้ดรั้บประโยชน์จากคุณค่าท่ีเพิ่มข้ึน

เช่นกนั ตั้งแต่การสรรหาวตัถุดิบจนสินคา้สาํเร็จรูปส่งถึงมือผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย 

 การผลิตเพื่อใหคุ้ณภาพสูงโดยใชต้น้ทุนตํ่า ใชเ้วลาสั้นและแรงงานนอ้ย บริษทัหลาย

แห่งไดจ้ดัใหมี้การผลิตแบบ Lean Production เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพสูงตน้ทุนตํ่าใชเ้วลาและ

แรงงานนอ้ยลง ระบบการผลิตน้ีเรียกวา่ Just-ln-Time ระบบน้ีจึงเป็นการผลิตแบบควบคุมคุณภาพ 

มีการส่งของจากผูข้ายท่ีอยูใ่กลก้บัลูกคา้ มีการควบคุมดว้ยคอมพิวเตอร์ และมีตารางการผลิตท่ี

แน่นอน 

3. ปัจจยัระหวา่งบุคคล โดยปกติศูนยก์ลางการจดัซ้ือมกัมีผูร่้วมงานหลายคน แต่ละคนมี

ความสนใจ อาํนาจหนา้ท่ี ฐานะ และความสามารถในการชกัชวนโนม้นา้ว ท่ีแตกต่างกนั นกัการ

ตลาดจึงจาํเป็นตอ้งสนใจในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  บุคลิกภาพและปัจจยัระหวา่งบุคคล 

นกัการตลาดมกัจะมองขา้มไปวา่ คนกลุ่มไหนมีอาํนาจผลกัดนัหรือมีอิทธิพลในการจดัซ้ือ 

ถึงแมว้า่บุคคลในฝ่ายจดัซ้ือจะเปิดเผยขอ้มูลเก่ียวกบับุคคล ต่างๆ เหล่าน้ีอนัจะเป็นประโยชน์

นกัการตลาดก็ตาม ดงันั้นส่ิงท่ีสาํคญัท่ีสุดก็คือ ตอ้งใหค้วามสาํคญักบัขอ้มูลต่างๆ ของผูเ้ก่ียวขอ้ง 

และตอ้งใหค้วามสาํคญักบัขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัความสาํพนัธ์ของลูกคา้กบัผูแ้ทนขายของบริษทั

อ่ืนดว้ย 

4. ปัจจยัส่วนบุคคล ผูเ้ขา้ร่วมในกระบวนการจดัซ้ือแต่ละรายมีส่ิงจูงใจส่วนบุคคล การ

รับรู้ ความชอบ ทศันคติ และความเห็นอกเห็นใจ ท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีไดรั้บอิทธิพลจาก 

อาย ุรายได ้การศึกษา ตาํแหน่งงาน บุคลิกภาพ ทศันคติ และวฒันธรรมของผูเ้ขา้ร่วมดงักล่าว 

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์รธุรกิจนั้นมกัจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ 

มากมาย หากขอ้เสนอในการขายของผูข้ายแต่ละรายไม่มีความแตกต่างกนั บริษทัคงตดัสินใจไดไ้ม่

ยาก แต่ถา้หากขอ้เสนอในการขายแตกต่างกนัแลว้ องคก์รธุรกิจมกัจะตดัสินใจเลือกโดยอาศยั

ปัจจยัทางเศรษฐศาสตร์เลือกทางเลือกท่ีใหป้ระโยชน์และคุม้ค่าท่ีสุด 
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2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือขององคก์ร 

ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี (อรชร มณีสงฆ,์ 2549)  

1. การรับรู้ปัญหา มีผลสืบเน่ืองจากส่ิงเร้า ทั้งจากภายนอกและภายในบริษทั มากระตุน้ให้

บุคลากรผูป้ฏิบติังานท่ีต่าง ๆ เกิดความตอ้งการท่ีจาํเป็นตอ้งสนองตอบ เช่น ตอ้งการพฒันา

ผลิตภณัฑใ์หท้นัสมยั ตอ้งการลดตน้ทุน เป็นตน้ การรับรู้ปัญหาจะช่วยใหอ้งคก์รสามารถกาํหนดถึง

ส่ิงสาํคญัท่ีตอ้งการและลกัษณะเฉพาะของผลิตภณัฑไ์ด ้ดงัน้ี 

1.1 การอธิบายความตอ้งการทัว่ไป เป็นขั้นตอนท่ีผูย้อมรับปัญหา แถลงถึงลกัษณะ

ผลิตภณัฑท่ี์อยากไดอ้อกมาใหป้รากฏ ถา้ผลิตภณัฑน์ั้นเป็นผลิตภณัฑม์าตรฐานอยูแ่ลว้ อาจแถลงต่อ

ฝ่ายจดัซ้ือใหด้าํเนินการไดท้นัที แต่ถา้เป็นผลิตภณัฑท่ี์ไม่ไดม้าตรฐาน อาจตอ้งปรึกษากบั

ผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อกาํหนดคุณสมบติัทัว่ไปออกมาก่อน 

1.2 การกาํหนดลกัษณะจาํเพาะของผลิตภณัฑ์ เป็นขั้นตอนในการกาํหนดลกัษณะเฉพาะ

ทางเทคนิคของผลิตภณัฑท่ี์อยากได้ มกัใชว้ธีิท่ีเรียกวา่ การวเิคราะห์มูลค่าผลิตภณัฑ์ ซ่ึงดาํเนินการ

โดยกลุ่มวศิวกรของบริษทั 

2. การเสาะหาขอ้มูล การเสาะหาขอ้มูล ไดแ้ก่ การแสวงหาผูข้าย หลงัจากองคก์รสามารถ

กาํหนดลกัษณะจาํเพาะของผลิตภณัฑท่ี์อยากไดเ้สร็จแลว้ทางฝ่ายผูซ้ื้อ จะแสวงหาผูข้ายท่ีมี

คุณสมบติัเหมาะสมท่ีสุด ท่ีจะทาํการติดต่อซ้ือขายดว้ยวธีิการอาจเร่ิมตน้ดว้ยการรวบรวมรายช่ือ

ผูข้ายจากนามสงเคราะห์ หรือจากการสอบถามบริษทัอ่ืน ๆ ท่ีรู้จกัแลว้ นาํมากลัน่กรองอีกชั้นหน่ึง

ดว้ยหลกัเกณฑต่์าง ๆ กนั ในบางคร้ังฝ่ายผูซ้ื้ออาจถึงกบัออกไปเยีย่มชมโรงงาน อุปกรณ์ การผลิต 

ตลอดจนบุคลากรของฝ่ายผูข้ายท่ีผา่นการกลัน่กรองขั้นแรก จนในท่ีสุดฝ่ายผูซ้ื้อจะมีรายช่ือฝ่าย

ผูข้ายท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสมอยูเ่พียงเจด็แปดรายเพื่อดาํเนินการต่อไป 

3. การประเมินทางเลือก หลงัจากท่ีไดร้ายช่ือผูข้ายท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสมมาจาํนวนหน่ึง

แลว้ ฝ่ายผูซ้ื้อจะแจง้ใหผู้ข้ายเหล่านั้นทาํขอ้เสนอส่งมาเพื่อพิจารณา ผูข้ายบางรายอาจส่งเพียงบญัชี

รายการผลิตภณัฑ์ มาใหห้รือบางรายอาจส่งเพียงพนกังานขายมาพบเท่านั้น แต่ถา้ผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือ

มีความซบัซอ้นหรือมีราคาสูง ทางฝ่ายผูซ้ื้อมกัจะขอใหผู้ข้ายทาํขอ้เสนอเป็นลายลกัษณ์อกัษร หรือ

ขอใหมี้การแถลงขอ้เสนออยา่งเป็นทางการ 

4. การตดัสินใจซ้ือ การตดัสินใจซ้ือจะเป็นขั้นตอนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคดัเลือกผูข้ายและ

การกาํหนดเง่ือนไขต่าง ๆ ของการซ้ือใหเ้ป็นแบบอยา่งของการซ้ือคร้ังต่อ ๆ ไปในขั้นตอนน้ีผูมี้

ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ จะศึกษาขอ้เสนอของผูข้ายรายต่าง ๆ ท่ีไดม้าโดยใชว้ธีิท่ีเรียกวา่ การ

วเิคราะห์ผูข้าย ซ่ึงหมายถึง การประมาณค่าผูข้ายในประเด็นเก่ียวกบัคุณภาพผลิตภณัฑท่ี์ผูข้ายราย

นั้นผลิต บริการท่ีผูข้ายรายนั้นมีใหลู้กคา้และราคา เป็นตน้ เม่ือทาํการวเิคราะห์ผูข้ายแลว้ฝ่ายผูซ้ื้อจะ
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จดัทาํใบสั่งซ้ืออยา่งเป็นทางการใหก้บัผูข้าย โดยในใบสั่งซ้ือจะแสดงลกัษณะจาํเพาะทางเทคนิค 

ปริมาณท่ีตอ้งการ กาํหนดเวลาในการส่งมอบ เง่ือนไขในการคืนผลิตภณัฑ์ การรับประกนัและอ่ืน ๆ 

5. การประเมินผลหลงัการซ้ือ หลงัจากท่ีไดซ้ื้อผลิตภณัฑม์าใชแ้ลว้ ผูซ้ื้อจะทาํการ

ตรวจสอบความสามารถของผูข้ายเปรียบเทียบกบัขอ้เสนอท่ีผูข้ายไดเ้สนอมาและทาํสัญญาเป็น

ขอ้ตกลงกนัไวว้า่ตรงกนัหรือไม่ ฝ่ายผูซ้ื้ออาจทาํไดโ้ดยการสอบถามผูใ้ชสุ้ดทา้ยวา่ ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ

มาเป็นอยา่งไร หรือใชว้ธีิประมาณค่าผูข้ายโดยอาศยัเกณฑต์่าง ๆ ทาํนองเดียวกบัการคดัเลือกผูข้าย

หรือใชว้ธีิรวบรวมมูลค่าความเสียหายท่ีเกิดข้ึน เน่ืองจากความบกพร่องของผูข้ายเอาไว ้เม่ือมูลค่า

ความเสียหายน้ีสูงถึงระดบัท่ีกาํหนดไว ้จะถือวา่ผูข้ายไร้สมรรถนะ 

 

ภาพท่ี 3: แสดงกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 

  

 

 

ท่ีมา : อรชร มณีสงฆ.์ (2549) การตลาดโดยตรง การขายตรง (พิมพค์ร้ังท่ี 2).  

          กรุงเทพฯ: เดอะโนวเ์ลจ เซ็นเตอร์. 

 

การตดัสินใจซ้ือขององคก์รตามสถานการณ์ต่าง ๆ 

ในท่ีน้ีจะไดแ้บ่งสถานการณ์การซ้ือขององคก์รออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ (อรชร มณีสงฆ,์ 

2549)  

1. การซ้ือซํ้ าแบบธรรมดา หมายถึง สถานการณ์ท่ีผูซ้ื้อเคยซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น ๆ มาแลว้และ

ตอ้งการซ้ือซํ้ าอีก โดยไม่ประสงคจ์ะดดัแปลงอะไรทั้งส้ิน 

2. การซ้ือซํ้ าแบบดดัแปลง หมายถึง สถานการณ์ท่ีผูซ้ื้อเคยซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น ๆ มาแลว้

และตอ้งการซ้ือซํ้ าอีก แต่การซ้ือคร้ังใหม่น้ีประสงคจ์ะเปล่ียนแปลงอะไรบางอยา่งใหเ้หมาะสม

ยิง่ข้ึน ในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะจาํเพาะของผลิตภณัฑ์ ราคา กาํหนดเวลาส่งมอบหรือเง่ือนไข

การส่งคืน การซ้ือซํ้ าแบบดดัแปลงน้ีมกัจะมีผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเพิ่มข้ึนจากเดิม ทั้งทางฝ่าย

ผูซ้ื้อและฝ่ายผูข้าย 

3. การซ้ือแบบเป็นภารกิจใหม่ หมายถึง การซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ยงัไม่เคยซ้ือมาก่อนเลย เช่น 

การวา่จา้งผูรั้บเหมาใหก่้อสร้างและทาํการติดตั้งโรงงานแห่งใหม่ การซ้ือระบบคอมพิวเตอร์เขา้มา

ใชง้าน เป็นตน้ 

การเสาะหา

ขอ้มูล 

การประเมิน

ทางเลือก 

การตดัสินใจ

ซ้ือ 

การรับรู้ปัญหา การประเมินผล

หลงัการซ้ือ 
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ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือขององคก์ร 

การตดัสินใจซ้ือขององคก์รในการซ้ือแบบเป็นภารกิจใหม่ จะเก่ียวขอ้งกบัศูนยก์ลางการซ้ือ  

ซ่ึงไดแ้ก่หน่วยงานท่ีทาํหนา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือขององคก์รในดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ 

(อรชร มณีสงฆ,์ 2549) 

1. บทบาทในศูนยก์ลางการซ้ือ หน่วยท่ีทาํการตดัสินใจซ้ือขององคก์รหรือศูนยก์ลางการ

ซ้ือ หรือฝ่ายจดัซ้ือ ประกอบดว้ยกลุ่มบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยมี

เป้าหมายในการซ้ือและความเส่ียงในการตดัสินใจซ้ือร่วมกนั 

2. ผูใ้ช ้เป็นบุคคลขององคก์รซ่ึงใชสิ้นคา้หรือบริการ 

3. ผูมี้อิทธิพล เป็นบุคคลขององคก์รซ่ึงมีอิทธิพลทางตรงหรือทางออ้มในการตดัสินใจซ้ือ 

ผูมี้อิทธิพลจะกาํหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ละจดัหาขอ้มูลเพื่อประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ เขาอาจจะ

เป็นเจา้หนา้ท่ีเทคนิคของบริษทัก็ได้ 

4. ผูซ้ื้อ ผูซ้ื้อเป็นผูท่ี้ทาํการซ้ือสินคา้ ผูซ้ื้อจะเลือกผูข้าย จดัระยะเวลาการซ้ือกาํหนด

คุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ละเง่ือนไขการซ้ือ 

5. ผูต้ดัสินใจ เป็นบุคคลขององคก์รซ่ึงมีอาํนาจอยา่งเป็นทางการหรือไม่เป็นทางการท่ีจะ

ตดัสินใจซ้ือขั้นสุดทา้ยจากผูข้ายรายใดรายหน่ึง 

6. ผูอ้นุมติั เป็นบุคคลท่ีอนุมติัการตดัสินใจซ้ือและการเบิกจ่ายเงินผูอ้นุมติัจะมีอาํนาจสูง

กวา่ผูต้ดัสินใจซ้ือ 

7. ผูค้วบคุมดูแล ผูค้วบคุมคือบุคคลขององคก์ร ซ่ึงทาํหนา้ท่ีควบคุมขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีจะเขา้

มายงัศูนยก์ลางการซ้ือ โดยจะเป็นผูร้วบรวมขอ้มูลท่ีตอ้งการจากพนกังานขาย โฆษณา บทความท่ี

เก่ียวขอ้งใหก้บัศูนยก์ลางการซ้ือเพื่อใชใ้นการตดัสินใจต่อไป 

8. ความขดัแยง้กนัในศูนยก์ลางการซ้ือ เน่ืองจากในศูนยก์ลางการซ้ือจะประกอบไปดว้ย

บุคคลท่ีมีบทบาทต่อขบวนการตดัสินใจซ้ือมากกวา่ 1 คน จึงอาจก่อใหเ้กิดความขดัแยง้ข้ึนมาได้ 

เน่ืองจากแต่ละฝ่ายมีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนั จึงเป็นหนา้ท่ีของผูจ้ดัการระดบับริหาร ท่ีจะเขา้มา

แกไ้ขปัญหาเม่ือเกิดขอ้ขดัแยง้ท่ีไม่สามารถตกลงกนัได ้

 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย 

1. ผลิตภณัฑ์  หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจาํเป็นของลูกคา้ให้

เกิดความพึงพอใจประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ 
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ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือ

ความคิด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ 

บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่า ในสายตาของ

ลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายาม

คาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

 1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ และ/หรือความแตกต่างทางการแข่งขนั เป็นการ

กาํหนดลกัษณะผลิตภณัฑใ์หแ้ตกต่าง จากคู่แข่งขนัและสามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได ้

ซ่ึงการสร้างความแตกต่างทางการแข่ง ขนัสามารถทาํไดด้ว้ยวธีิการต่างๆ คือ ความแตกต่างดา้น

ผลิตภณัฑ์ ความแตกต่างดา้นการบริการ ความแตกต่างดา้นบุคลากร ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์  

 1.2 องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ กลยทุธ์ ดา้นผลิตภณัฑจ์ะพิจารณาจาก

ความแตกต่างทางการแข่งขนัและองคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิต-ภณัฑ์ เช่น คุณภาพ รูปแบบ 

ตราสินคา้ การบรรจุภณัฑ์ ฯลฯ 

 1.3 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ เป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดง

ตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

 1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่และปรับปรุงใหดี้ข้ึน ซ่ึงตอ้ง

คาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

2. ราคา หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ์ 

หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ

ระหวา่งคุณค่า ของผลิตภณัฑก์บัราคา ของผลิตภณัฑน์ั้นถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะ

ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง 

 2.1 การกาํหนดราคาขาย มีหลายวธีิดว้ยกนั ซ่ึงบริษทัอาจเลือกใชว้ธีิใดวธีิหน่ึงหรือ

หลายวธีิร่วมกนัได ้ซ่ึงจะตอ้งมีการจดัประเภทวธีิการตั้งราคาโดยพิจารณาจากปัจจยัสาํคญั 3 

ประการ คือ 

  ตน้ทุน ซ่ึงเป็นเกณฑข์ั้นตํ่าในการกาํหนดราคา ทาํใหเ้กิดวธีิการตั้งราคาโดยมุ่งท่ี

ตน้ทุน  

  ราคาของคู่แข่งขนัและราคาขายสินคา้ทดแทน ทาํใหเ้กิดวธีิการตั้งราคา โดยมุ่งท่ี

การแข่งขนั 

  การประเมินลกัษณะท่ีเป็นเอกลกัษณ์ ของผลิตภณัฑข์องลูกคา้ ใชเ้ป็นเพดานของ

การกาํหนดราคา ทาํใหเ้กิดวธีิการตั้งราคาโดยมุ่งท่ีอุปสงค์  



19 

 2.2 ส่วนลด หมายถึงส่วนลดท่ียอมลดใหโ้ดยตรงจากราคาขาย เม่ือมีการซ้ือใน

ระหวา่งระยะเวลาท่ีกาํหนดไว ้เช่น การใหส่้วนลดปริมาณ ส่วนลดการคา้ส่วนลดเงินสด และ

ส่วนลดตามฤดูกาล เป็นตน้ 

 2.3 ส่วนยอมให้ หมายถึง ส่วนลดท่ีผูข้ายลดใหก้บัผูซ้ื้อเพื่อ ใหผู้ซ้ื้อทาํการส่งเสริม

การตลาดใหก้บัผูข้าย เช่น ส่วนยอมใหจ้ากการนาํสินคา้เก่ามาแลก ส่วนยอมใหส้าํหรับการส่งเสริม

การตลาด ส่วนยอมใหส้าํหรับการเป็นนายหนา้ 

 2.4 ระยะเวลาการชาํระเงิน หมายถึงช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคชาํระค่าสินคา้ตามเง่ือนไขของ

แต่ละบริษทั 

 2.5 ระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ หมายถึง ช่วงเวลาท่ีผูข้ายยอมใหสิ้นเช่ือค่าสินคา้ตาม

เง่ือนไขท่ีตกลง 

3. การจดัจาํหน่าย หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม 

ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์รไปยงัตลาดสถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด

เป้าหมายคือสถาบนัการตลาดส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย 

ทาํเลท่ีตั้ง การขนส่ง การจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

 3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจ ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบั

การเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการเคล่ือน ยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค 

หรือผูใ้ชท้างธุรกิจ หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑแ์ละ/หรือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือ

ไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง

อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรงจากผูผ้ลิต ไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม และใช้

ช่องทางออ้ม จากผูผ้ลิต ผา่นคนกลาง ไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  

 3.2 การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด หมายถึง 

งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผนการปฏิบติัการตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยั

การผลิตและสินคา้สาํเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ โดยมุ่งหวงักาํไรหรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์ 

จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีสาํคญั คือการขนส่ง การ

เก็บรักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ การบริหารสินคา้คงเหลือ  

4.  การส่งเสริมการตลาด เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติ

และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขาย และการติดต่อส่ือสารโดย

ไม่ใชค้น เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ  ตอ้ง

ใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั
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ลูกคา้ ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญัมี

ดงัน้ี 

 4.1 การโฆษณา เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์รและ (หรือ) 

ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

 4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใช้

บุคคล 

 4.3 การส่งเสริมการขาย หมายถึงกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีนอกเหนือจากการ

โฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึงสามารถกระตุน้

ความสนใจผูบ้ริโภคได ้

 4.4 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ การใหข้่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบั

สินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการ

วางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร ใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็น

กิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจูงใจ 

ตระหนกัและยอมรับกนัโดยทัว่ไปวา่ ทรัพยากรมนุษยน์บัเป็นทรัพยากรการบริหารท่ี

สาํคญัท่ีสุด นอกจากนั้นทรัพยากรมนุษยย์งัไม่เหมือนกบัทรัพยากรการบริหารอ่ืน ๆ เพราะมนุษย์

อาจไดรั้บการจูงใจ โนม้นา้วใหผ้ลิตหรือทาํงานมากข้ึนกวา่เดิมได้ ดงันั้น นอกจากหนา้ท่ีท่ีตอ้ง

ปฏิบติัในองคก์าร เช่น การกาํหนดนโยบาย การวางแผนงาน ทาํการวนิิจฉยัสั่งการ ฯลฯ มากนอ้ย

ลดหลัน่กนัไปตามระดบัชั้นการบงัคบับญัชาแลว้ นกับริหาร นกับริหาร หวัหนา้งานหรือ ผูน้าํในทุก

ระดบัยงัตอ้งมีหนา้ท่ีสาํคญัท่ีเก่ียวขอ้ง นัน่คือ การจูงใจโนม้นา้วใหผู้ป้ฏิบติังานทาํงานอยา่งร่วมแรง

ร่วมใจ เพื่อใหภ้ารกิจขององคก์ารสามารถลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

ความหมายของแรงจูงใจ 

รังสรรค์ ประเสริฐศรี (2548) กล่าววา่ การจูงใจ เป็นความตอ้งการ (Need) ท่ีเกิดข้ึนอยา่ง

รุนแรงภายในจิตใจ ทาํใหบุ้คคลเกิดความเครียด บุคคลจึงพยายามหาวธีิเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการนั้น 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) กล่าววา่ การจูงใจ (Motivation) หมายถึง การท่ีบุคคลไดรั้บการ

กระตุน้ใหแ้สดงพฤติกรรม ในการกระทาํกิจกรรมต่าง ๆ อยา่งมีพลงั มีคุณค่ามีทิศทางท่ีชดัเจน ซ่ึง

แสดงออกถึงความตั้งใจ เตม็ใจ ความพยายาม หรือพลงัภายในตนเองรวมทั้งการเพิ่มพนู
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ความสามารถท่ีจะทุ่มเทในการทาํงานเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย ตามความตอ้งการและสร้างความพึง

พอใจสูงสุด 

สมใจ ลกัษณะ (2543) กล่าววา่ แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง แรงท่ีกระตุน้ผลกัดนัช้ีนาํ

ใหบุ้คคลทาํพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึง หรืองดเวน้ไม่ทาํพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึง ส่ิงเร้าท่ีเป็น

ปัจจยัทาํใหเ้กิดแรงจูงใจจะเรียกวา่ ส่ิงจูงใจ (Motivation) เช่น เงิน เกียรติยศเป็นตน้ 

จากความหมายของแรงจูงใจท่ีกล่าวมา สามารถสรุปไดว้า่ แรงจูงใจ หมายถึง ส่ิงเร้าท่ี

กระตุน้ หรือผลกัดนัใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรม ในการกระทาํกิจกรรมต่าง ๆ อยา่งมีทิศทางท่ีชดัเจน

และต่อเน่ือง เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคห์รือบรรลุเป้าหมายเพื่อตอบสนองความตอ้งการโดยส่ิงเร้าท่ี

เป็นปัจจยัทาํใหเ้กิดแรงจูงใจจะเรียกวา่ ส่ิงจูงใจ (Motivator) เช่น เงิน เกียรติยศ เป็นตน้ 

กระบวนการของการจูงใจ (The motivation process) 

กระบวนการของการจูงใจเร่ิมตน้ดว้ย (1) มีความตอ้งการ (Need) เกิดข้ึน ซ่ึงเป็นการรับรู้

ของบุคคล (พนกังาน) ท่ีไม่สมหวงั (2) พนกังานจะพิจารณาหาวธีิท่ีสนองความพึงพอใจเก่ียวกบั

ความตอ้งการท่ีทา้ทาย ค่าตอบแทนท่ีสูงข้ึน และการยอมรับจากกลุ่มงาน (3) ความตอ้งการเหล่าน้ี

นาํไปสู่กระบวนการตดัสินใจของพนกังานใหส้ามารถตอบสนองความพึงพอใจและตามดว้ยการมี

พฤติกรรมใหบ้รรลุเป้าหมาย (4) สามารถกระตุน้โดยการใหร้างวลั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 

2549) 

 

ภาพท่ี 4: โมเดลพื้นฐานของการจูงใจ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2549). การวิจัยการตลาด. กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 

 

1. การรับรู้ความตอ้งการ 

(ทฤษฎีความตอ้งการ) 

3. การมีพฤติกรรมใหบ้รรลุเป้าหมาย 

2. การพิจารณาวธีิท่ีสนองความพึงพอใจ 

(ทฤษฎีกระบวนการ) 

4. การประเมินรางวลั 

(ทฤษฎีการเสริมแรง) 
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แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัแรงจูงใจและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแบ่งการศึกษาออกเป็น 4 

ประเภท ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช, 2548) 

1. ประเภทแรงจูงใจในการซ้ือ (Types of buying motives) แรงจูงใจในการซ้ือโดยแบ่ง

ออก เป็น 4 ประเภทใหญ่ๆ ดงัน้ี 

1.1 แรงจูงใจท่ีเกิดจากตวัผลิตภณัฑ์ (Product buying motives) แรงจูงใจท่ีเกิดจากตวั

ผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่แรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคท่ีจะตอ้งซ้ือสินคา้ละบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึงเพื่อมา

สนองความตอ้งการ สินคา้และบริการท่ีจะนาํมาสนองความตอ้งการนั้นมีมาก แต่เงินท่ีจะนาํมาซอ้

สินคา้เหล่านั้นมีจาํกดั ผูบ้ริโภคจึงจาํเป็นตอ้งตดัสินใจ เลือกซ้ือสินคา้อยา่งใดอยา่งหน่ึงตามกาํลงั

อาํนาจซ้ือของเขา 

1.2 แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผล (Rational buying motives) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจากการ

พิจารณาของผูซ้ื้ออยา่งมีเหตุผลก่อนวา่ควรซ้ือสินคา้ชนิดน้ีหรือไม่  แรงกระตุน้น้ี ไดแ้ก่  

- ความประหยดั (Economy) ความประหยดัในท่ีน้ีหมายถึงประหยดัในการซ้ือและ

การใช ้เช่น ท่ีเห็นไดช้ดัในปัจจุบนันิยมซ้ือรถยนตข์นาดเล็กมากกวา่ขนาดใหญ่เพราะประหยดั

นํ้ามนัไดม้ากกวา่จึงประการประหยดั 

- ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใช ้(Efficiency and capacity) เช่น คนซ้ือ

โทรศพัทมื์อถือ นิยมซ้ือ Nokia เพราะคิดวา่คงทนแขง็แรงสามรถรองรับนวตักรรมใหม่ๆ มากกวา่

อยา่งอ่ืน 

- ความเช่ือถือได ้(Dependability) ความเช่ือถือไดน้บัเป็นแรงจูงใจในการซ้ือท่ีมี

ความสาํคญัมากอยา่งหน่ึง ปกติผูผ้ลิตหรือผูข้ายมกัมีสัญญาประกนัสินคา้ให้ เช่น รับประกนั ภายใน 

1 ปี หรือจะซ่อมแซมใหฟ้รีเม่ือชาํรุด มีการดูแลหลงัการขาย 

- ความทนถาวร (Durability) คนนิยมซ้ือสินคา้จากอเมริกาหรือจากตะวนัตก

มากกวา่จากประเทศในแถบเอเชียเพราะความคงทนมากกวา่ เช่น รถยนต ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

- ความสะดวกในการใช ้(Convenience) คนนิยมใชร้ถเกียร์อตัโนมติัเพราะไม่ตอ้ง

ยุง่ยาก หรือซ้ือรถญ่ีปุ่นเพราะหาซ้ืออะไหล่ง่าย ราคาถูกกวา่รถยโุรป 

1.3 แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์ (Emotional buying motives) แรงจูงใจท่ีมีผลผลกัดนัให้

ผูซ้ื้อตดัสินใจซ้ือสินคา้ เป็นผลมาจากอารมณ์ทั้งนั้น และมีมากมายหลายประการแต่ก็พอท่ีจะ

ประมวลเป็นหวัขอ้ใหญ่ๆ ออกเป็นประเภทต่างๆ ไดด้งัต่อไปน้ี 

- การเอาอยา่งแข่งดีกนั (Eulation) เช่นเห็นเพื่อน ๆ มีอะไรดีเด่นหรือซ้ืออะไรมา

ใหม่ๆ ตนเองก็พยายามไปหาซ้ือมาบา้ง เพื่อไม่ใหน้อ้ยหนา้ซ่ึงบางคร้ังก็ไม่มีความจาํเป็นเลย 
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- ตอ้งการจุดเด่นเป็นเอกเทศ (Individuality) เช่น องการแต่งตวัดว้ยอาภรณ์หรือ

เคร่ืองประดบัท่ีทนัสมยั หรือนาํแฟชัน่อยูเ่สมอเพื่อแสดงผลเด่นไม่ซํ้ าแบบใครบุคคลพวกน้ีจะซ้ือ

สินคา้ท่ีนาํออกสู่ตลาดใหม่ๆ โดยไม่คาํนึงถึงราคาของสินคา้มากนกั 

- ตอ้งการอนุโลมคลอ้ยตามผูอ่ื้น (Eonformity) เป็นลกัษณะตรงขา้มกบัพวก

ตอ้งการจุดเด่นเป็นเอกเทศ พวกน้ีจะรอคอยจนกวา่ คนส่วนใหญ่เขาซ้ือหรือใชก้นัตนก็จะไดซ้ื้อตาม

บา้ง หรือบางคร้ังจะซ้ือตามผูน้าํหรือบุคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีตนชอบ เช่น ดารา นกัร้อง 

- ตอ้งการความสะดวกสบาย (Eomfort) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจากผูซ้ื้อตอ้งการ

อุปกรณ์ เสริมดา้นต่างๆ ความสะดวกสบายจากการทาํงานท่ีเป็นอยู ่การผอ่นแรง หรือการพกัผอ่น 

- ตอ้งการความสาํราญหรือเพลิดเพลินใจ (Entertainment and pleasure) เป็น

แรงจูงใจท่ีเกิดจากผูซ้ื้อตอ้งการความสนุกสนานเพลิดเพลิน ผอ่ยคลาย จึงซ้ือมา เพื่อความบนัเทิง 

เช่น เคร่ืองเล่นแผน่เสียง วทิย ุเทป เคร่ืองเล่นดนตรี หรือส่ิงท่ีชอบดา้นต่างๆ เช่น การปลูกตน้ไม ้

- ความทะเยอทะยานมกัใหญ่ใฝ่สูง (Ambition) เป็นความหยิง่ถือดี (pride) หรือ

ความปรารถนาเก่ียวกบัศกัด์ิศรีเกียรติคุณ (prestige) เช่น ซ้ือรถนาํเขา้มาจากต่างประเทศ เพื่อทาํให้

สังคมยอมรับวา่เป็นคนมีเกียรติ มีศกัด์ิศรีเด่นในสังคม การใส่เคร่ืองเพชรราคาแพงทาํใหส้ังคม

ยอมรับ 

1.4 แรงจูงใจท่ีเกิดจากอุปถมัภร้์านคา้ (Patronage buying motives) การท่ีผูซ้ื้อตอ้งการ

ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ใดร้านคา้หน่ึงโดยเฉพาะนบัไดว้า่เป็นแรงจูงใจอยา่งหน่ึง โดยมีเหตุผล

ดงัต่อไปน้ี 

- ใหบ้ริการดีเป็นท่ีพอใจ (Satisfactory services) 

- ราคายอ่มเยาสมเหตุสมผล (Reasonable price) 

- ทาํเลท่ีตั้งของร้านสะดวกในการท่ีจะไปซ้ือ (Good access to location) 

- มีสินคา้ใหเ้ลือกไดห้ลายอยา่ง (Abundance of assessments) 

- ช่ือเสียงของร้าน (Goodwill of image) ท่ีดีเป็น ท่ีเช่ือถือ 

- ความเคยชินเก่ียวกบันิสัยการซ้ือ (Buying habits) 
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2.6 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

นุชนาฎ สกุลทอง (2539) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “การศึกษากระบวนการส่ือสารทางการ

ตลาด และการตดัสินใจซ้ือ สินคา้ถุงมือยางทางการแพทยใ์นเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษา

พบวา่ ตวัแทนจาํหน่ายถุงมือยาง ทางการแพทยไ์ดส่ื้อสารดา้นตวัสินคา้ใหผู้บ้ริโภคไดเ้ห็นถึง 

จุดเด่นของตวัสินคา้ท่ีมีความคงทน ไม่มีรูร่ัว และไม่ขาดง่าย อนัเป็นคุณสมบติัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

ส่วนทางดา้นราคานั้น ตวัแทนจาํหน่ายส่วนใหญ่พยายามตั้งราคาใหอ้ยูใ่นระดบัเดียวกนั แต่ตราแอน

เซลมีระดบัราคาท่ีสูงกวา่ยีห่อ้อ่ืนมาก จึงไดใ้ช้ วธีิอธิบายเหตุผลของการตั้งราคาสูงใหผู้ซ้ื้อทราบ ถุง

มือยาง ทางการแพทยเ์ป็นสินคา้ท่ีไม่วางขายตามร้านคา้ แต่จะใช้ พนกังานขายเป็นผูไ้ปเสนอขาย

สินคา้แก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงการใชพ้นกังานขายบางคร้ังก็เกิดอุปสรรคทางการส่ือสาร เช่น ถา้

พนกังานขายตีความหมายของขอ้มูลท่ีไดรั้บจากลูกคา้ผดิ ก็จะทาํใหบ้ริษทัไดรั้บขอ้มูลผดิ มีผลเสีย

ต่อการวางแผน หรือ ถา้พนกังานขายบริการไม่ดี อาจทาํใหบ้ริษทัเสียภาพพจน์ ไดก้ารจาํหน่าย

สินคา้ประเภทน้ียงัไม่มีการทาํการส่งเสริมการตลาดอยา่งเด่นชดั กิจกรรมท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนัคือ การ

เยีย่มชม โรงงาน การนาํวดีีโอเทป การทดสอบ สินคา้เผยแพร่ใหลู้กคา้ชม และการรับซ้ือกล่องใส่ถุง

มือคืน ส่วนการโฆษณานั้นยงัไม่มีการจดัทาํ เม่ือพิจารณาการส่ือสารการตลาดของตวัแทนจาํหน่าย

แลว้ จะเห็นไดว้า่ผูซ้ื้อนึกถึงคุณภาพเป็นปัจจยัแรก เม่ือตอ้งการซ้ือถุงมือยางฯ และจะซ้ือถุงมือยางฯ 

ยีห่อ้ท่ีซ้ือปัจจุบนัเพราะมีคุณภาพดี ขณะเดียวกนัผูซ้ื้อบางส่วนก็นึกถึงราคาและความตอ้งการของ

ผูใ้ช ้เป็นอนัดบัแรกเม่ือตอ้งซ้ือถุงมือยางฯ ซ่ึงผูซ้ื้อจาํนวนหน่ึงก็เลือกซ้ือยีห่อ้ปัจจุบนัเพื่อสนอง

ความตอ้งการของผูใ้ช ้ผูซ้ื้อเลือกซ้ือเพราะราคาถูก อยา่งไรก็ตามผูซ้ื้อบางรายกล่าววา่คาํบอกกล่าว

ของผูใ้ช ้เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลท่ีสุดต่อการตดัสินใจซ้ือ รองลงมาคือ คุณสมบติัของถุงมือยางฯ และ

งบประมาณ แต่พนกังานขายไม่มีอิทธิพลอะไรต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อเลย ผลของการวจิยัเรา

วเิคราะห์ไดว้า่ การส่ือสารดา้นตวัสินคา้มีผลกระทบใหผู้ซ้ื้อตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด รองลงมา

คือการส่ือสารดา้นราคา ส่วนการส่ือสารดา้นการจดัจาํหน่ายไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

นอกจากน้ีผูใ้ช ้ยงัเป็นปัจจยัในองคก์รท่ีมีผลกระทบใหผู้ซ้ื้อตดัสินใจวา่ จะซ้ือยีห่อ้ใดมากท่ีสุด และ

งบประมาณเป็นปัจจยัอนัดบั รองท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

สารัตถ ์จริตงาม (2547) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “การวเิคราะห์ส่วนแบ่งตลาดถุงมือยาง

ประเทศไทย” ผลการศึกษาพบวา่ การส่งออกถุงมือยางของไทยมีอตัราการขยายตวัสูงมาโดยตลอด 

ในช่วงปี 2541-2546 อยา่งไรก็ตามภาวะตน้ทุนท่ีเพิ่มสูงข้ึนประกอบกบัภาวะการแข่งขนัท่ีทวคีวาม

รุนแรงมากยิง่ข้ึน ดงันั้นในการศึกษาคร้ังน้ีจดัทาํข้ึนโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ วเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การขยายตวัของการส่งออกถุงมือยางของประเทศไทยไปยงัตลาดส่งออกท่ีสาํคญั อนัไดแ้ก่ สหราช

อาณาจกัร เยอรมนั และฝร่ังเศสโดยใชแ้บบจาํลองส่วนแบ่งตลาดคงท่ี (Constant Market Share 
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Model : CMS) เปรียบเทียบกบัประเทศคู่แข่งในตลาดส่งออกดงักล่าว คือ ประเทศมาเลเชีย จาก

การศึกษาพบวา่ อุตสาหกรรมถุงมือยางไทยปัจจุบนัผลิตถุงมือยางส่งออกมากเป็นอนัดบัสองรอง

จากมาเลเซียแต่ยงัดอ้ยกวา่อุตสาหกรรมถุงมือยางมาเลเชียทางดา้นประสิทธิภาพการผลิต คุณภาพ

บุคลากรและแรงงาน ความสามารถทางดา้นการวจิยัและพฒันา การหาตลาด อุตสาหกรรม

สนบัสนุนและการสนบัสนุนจากภาครัฐ แต่มีขอ้ไดเ้ปรียบท่ีสาํคญัคือ มีวตัถุดิบไดแ้ก่นํ้ายางขน้จาก

ประเทศไทยส่ิงท่ีอาจเกิดข้ึนและมีแนวโนม้เกิดข้ึนเร่ือย ๆ คือ ผูป้ระกอบการในประเทศมาเลเชียยาง

ฐานการผลิตมายงัประเทศไทย (รวมทั้งผูป้ระกอบการจากประเทศอ่ืน) ซ่ึงจะช่วยใหอุ้ตสาหกรรม

ถุงมือยางไทยขยายใหญ่ข้ึน จนข้ึนเป็นผูน้าํของโลกในการผลิตและส่งออกถุงมือยางแทนมาเลเชีย

ได ้การวเิคราะห์ส่วนแบ่งตลาดถุงมือยางของประเทศไทย เปรียบเทียบกบัคู่แข่ง คือ ประเทศมาเล

เชีย ผลปรากฎวา่ประเทศไทยจะไดเ้ปรียบคู่แข่งใน 2 ปัจจยั คือ ส่วนประกอบสินคา้ และการแข่งขนั 

และเม่ือพิจารณารายตลาดส่งออก มีเพียงตลาดเยอรมนัท่ีไทยเสียเปรียบในถุงมือยางผา่ตดั ส่วน

ตลาดสหราชอาณาจกัรและฝร่ังเศสไทยยงัคงไดเ้ปรียบ 2 ปัจจยั คือ ส่วนประกอบสินคา้และการ

แข่งขนั ในอนาคตการท่ีจะรักษาและขยายส่วนแบ่งตลาดไวไ้ดน้ั้น ควรท่ีจะใหค้วามสาํคญัในการ

กระจายตลาดใหม้ากข้ึน โดยพยายามมาตลาดใหม่เพิ่มข้ึนโดยเฉพาะอยา่งยิง่ตลาดท่ีมีการขยายตวั

สูง ส่วนดา้นอ่ืน ๆ เช่น ดา้นการแข่งขนั ประเทศไทยทาํไดดี้อยูแ่ลว้ จึงควรทาํเช่นท่ีผา่นมาหรือ

พฒันาใหดี้กวา่เดิม 

ภูตรา อาแล (2548) การวจิยัเร่ือง การศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดกบั

พฤติกรรมการซ้ือผา้บาติกใน 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้มีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคผา้บาติกใน 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผา้

บาติกของผูบ้ริโภคใน 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ศึกษาความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดของผา้

บาติกใน 3จงัหวดัชายแดนภาคใต ้และศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทางประชากรศาสตร์ กบั 

ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือผา้บาติกของผูบ้ริโภคใน 3 จงัหวดั

ชายแดนภาคใต ้กลุ่มตวัอยา่งคือผูบ้ริโภคผา้บาติกจากร้านคา้ใน 3 จงัหวดัดงักล่าวจาํนวน 540 คน

เป็นการเลือกแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) จากร้านคา้จาํนวน 27 ร้านคา้โดยเก็บร้านคา้ละ 20

ตวัอยา่ง สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบ

ความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติไคสแควร์ (Chi-Square Test) ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิงมากท่ีสุด 

คิดเป็นร้อยละ 76.70 มีอายรุะหวา่ง 26-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 28.90 มีอาชีพทาํงานบริษทัเอกชน คิด

เป็นร้อยละ 53.10 มีรายไดต่้อเดือนไม่เกิน10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 61.90 มีการศึกษาในระดบั

ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 64.40 และมีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 59.40 ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรม

การซ้ือผา้บาติกประเภทผา้ตดัชุดมากท่ีสุด วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองแต่งกาย เป็น
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การซ้ือเพื่อตนเอง ผา้บาติกท่ีนิยมซ้ือช่วงเทศกาลวนัข้ึนปีใหม่ และวนัท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือวนั

เสาร์-อาทิตย ์ในช่วงเวลา 15.01-18.00 น. มากท่ีสุด เป็นการซ้ือจากร้านจาํหน่ายผา้บาติกโดยตรง 

ความถ่ีในการซ้ือนอ้ยกวา่ 3 คร้ัง/ปี ราคาในการซ้ือต่อคร้ังตํ่ากวา่ 2,000บาท ปริมาณในการซ้ือ

ผูบ้ริโภคจจะซ้ือคร้ังละ 1-5 ช้ิน และในเร่ืองการเดินทางไปซ้ือผา้บาติกเดินทางโดยรถจกัรยานยนต์ 

สาํหรับส่วนประสมการตลาดของผา้บาติกผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคาอยู่

ในระดบัมาก ส่วนดา้นการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง พฤติกรรม

การซ้ือผา้บาติกและความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดผา้บาติกข้ึนอยูก่บัลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค และ พฤติกรรมการซ้ือผา้บาติกของผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัความคิดเห็น

ต่อส่วนประสมการคลาดผา้บาติกอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ณฐัพร สกุลแกว้ (2549) การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในกรุงเทพ” พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น 

ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด มีระดบัความพึงพอใจในระดบัมาก 

ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์มีระดบัความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุด ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อ

ความสัมพนัธ์กบัการเลือกใชข้นาดของเคร่ืองปรับอากาศหรือไม่ พบวา่ เพศ จาํนวนสมาชิกใน

ครอบครัว และประเภทท่ีอยูอ่าศยั ไม่มีความสัมพนัธ์กบัขนาดการเลือกใชข้นาดของ

เคร่ืองปรับอากาศอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ส่วนอาย ุสถานภาพ และรายได ้มี

ความสัมพนัธ์กบัขนาดการเลือกใชข้นาดของเคร่ืองปรับอากาศอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ

หรือไม่ พบวา่ อาย ุจาํนวนสมาชิกในครอบครัว และประเภทท่ีพกัอาศยั ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วน เพศ  สถานภาพ และ

รายไดต่้อเดือนความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อความสัมพนัธ์กบัแหล่งท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ

หรือไม่ พบวา่ เพศ รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน และจาํนวนสมาชิกในครอบครัว ไม่มีความสัมพนัธ์

กบัแหล่งท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วน อาย ุสถานภาพ และ

ประเภทท่ีอยูอ่าศยัความสัมพนัธ์กบัแหล่งท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัขนาด

ของเคร่ืองปรับอากาศท่ีใช ้ลกัษณะการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ และแหล่งท่ีซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศ ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กบั

ขนาดของเคร่ืองปรับอากาศท่ีใช ้และลกัษณะการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ แต่มี

ความสัมพนัธ์กบัแหล่งท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้น
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ช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัขนาดของเคร่ืองปรับอากาศท่ีใช ้ลกัษณะการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ และแหล่งท่ีซ้ือเคร่ืองปรับ อากาศ ผลการศึกษาปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดทางดา้นการส่งเสริมการขาย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัขนาดของ

เคร่ืองปรับอากาศท่ีใช ้ลกัษณะการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ และแหล่งท่ีซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศ 

นํ้าทิพย ์ประสิทธิภาพ (2553) การวจิยัเร่ือง “การศึกษากิจกรรมทางการตลาดของกระทรวง

เทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร ท่ีส่งผลต่อแนวโนม้ในการเลือกใชบ้ริการอิเล็กทรอนิกส์

ภาครัฐของประชาชน ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวจิยัพบวา่ 1) ประชาชนมีระดบัการศึกษา

กิจกรรมทางการตลาดของกระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร อยูใ่นระดบัปานกลาง 

โดยเรียงลาํดบัการศึกษาในแต่ละดา้นไดด้งัน้ี คือ การศึกษาในดา้นราคา การศึกษาในดา้นผลิตภณัฑ์ 

บริการ การศึกษาในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และการศึกษาในดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ตามลาํดบั 2) ประชาชนส่วนใหญ่เคยใชบ้ริการอิเล็กทรอนิกส์ภาครัฐจาํนวน 268 คน ซ่ึงมีช่วง

ระยะเวลาท่ีเคยใชบ้ริการอิเล็กทรอนิกส์ภาครัฐ อยูใ่นช่วงระยะเวลาภายใน 1 - 2 ปีท่ีผา่นมา และมี

แนวโนม้ท่ีจะใชบ้ริการอิเล็กทรอนิกส์ภาครัฐในอนาคต 3) เพศ อาชีพ และรายได ้ท่ีแตกต่างกนัมี

แนวโนม้การใชบ้ริการอิเล็กทรอนิกส์ภาครัฐท่ีแตกต่างกนั ส่วนอายแุละระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง

กนัมีแนวโนม้การใชบ้ริการอิเล็กทรอนิกส์ภาครัฐไม่แตกต่างกนั อยา่งมี นยัสาํคญั ทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 4) ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการและดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่ส่งผลต่อ ดา้นแนวโนม้การใช้

บริการอิเล็กทรอนิกส์ภาครัฐ ส่วนดา้นราคาและ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ส่งผลต่อดา้น

แนวโนม้การใชบ้ริการอิเล็กทรอนิกส์ภาครัฐ อยา่งมีนยัสาคญั ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 5) เพศไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ บริการและ ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย 

อยา่งมีนยัสาคญั ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์ 

และระดบัการศึกษาไม่มี การประชุมวชิาการระดบัชาติมหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร คร้ังท่ี 1 เร่ือง 

สหวทิยาการงานวจิยัเพื่อการพฒันาทอ้งถ่ิน 19-20 สิงหาคม 2553 95 ความสัมพนัธ์กบัส่วนประสม

การตลาดดา้น ผลิตภณัฑ/์บริการและดา้นการส่งเสริมการตลาดอยา่งมีนยัสาคญั ทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 ส่วนดา้นราคาและ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์ 6) อาย ุอาชีพ และรายได ้ไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาด อยา่งมีนยัสาํคญั ทางสถิติท่ีระดบั 0.0 7) เปรียบเทียบ

เก่ียวกบัแนวโนม้ในการเลือกใชบ้ริการอิเล็กทรอนิกส์ภาครัฐ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ

รายไดโ้ดยรวม พบวา่แนวโนม้ในการเลือกใชบ้ริการอิเล็กทรอนิกส์ภาครัฐ แตกต่างกนั อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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สพล มรรคไพบูลย ์(2546) การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคและส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติ กรรมการซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารในโครงการหน่ึงตาํบล หน่ึง

ผลิตภณัฑ ์จงัหวดัชลบุรี” ผลการวจิยัพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม ทั้ง 4 ดา้น คือดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์

ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑอ์าหาร ในโครงการหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์ในจงัหวดัชลบุรี ใน

ดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑอ์าหาร ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมในดา้นผลิตภณัฑแ์ละ

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

อาหาร ในโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ในจงัหวดัชลบุรี ในดา้นจาํนวนเงินโดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ี

ผูบ้ริโภคจ่ายเพื่อการซ้ือผลิตภณัฑอ์าหาร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนในดา้นราคา 

และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑอ์าหาร ใน

โครงการหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์ในจงัหวดัชลบุรี ในดา้นจาํนวนเงินโดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ีผูบ้ริโภค

จ่ายเพื่อการซ้ือผลิตภณัฑอ์าหาร ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากงานวจิยั ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล และ ขอ้มูล

ดา้นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค สามารถเป็นขอ้มูล นาํไปกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย จดัทาํแผนการ

ตลาดท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม และกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีจะเพิ่มความถ่ี 

และมูลค่าการซ้ือ เพื่อตอบสนองต่อ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ 

การะเกต แกว้มรกต (2553) การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกใชบ้ริการโรงแรม ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ี” พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ีแตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการโรงแรม

ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรม

ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ี พบวา่ ระยะเวลา ในการเขา้พกั ผูมี้ส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจ วธีิในการจองหอ้งพกั ประเภทหอ้งพกั และอตัราหอ้งพกั มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ี  

อยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 

ภทัรพร เฉลิมบงกช (2553) การวจิยัเร่ือง “ทศันคติต่อธนาคาร ส่วนประสมทางการตลาด

กบัพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑก์ารเงิน: กรณีศึกษาผูใ้ชบ้ริการ ธนาคารสแตนดาร์ดชาร์เตอร์ด 

(ไทย) จาํกดั (มหาชน) สาขาสาํนกังานใหญ่” พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้

ผลิตภณัฑก์ารเงินของธนาคารโดยรวมดา้นพนกังาน ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์

หรือการบริการ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการอยูใ่นระดบัมาก พฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์

การเงินกบัธนาคารในภาพรวม ดา้นสินเช่ือ ดา้นบตัรเครดิตและดา้นสินเช่ือบา้นอยูใ่นระดบันอ้ย
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ท่ีสุด ส่วนดา้นเงินฝากอยูใ่นระดบันอ้ย ทศันคติต่อธนาคารโดยรวมดา้นความมีช่ือเสียงหรือ

ภาพลกัษณ์และอตัราผลตอบแทน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑก์ารเงินใน

ภาพรวม ดา้นเงินฝาก และสินเช่ือในทิศทางบวก และส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้

ผลิตภณัฑก์ารเงินดา้นผลิตภณัฑก์ารบริการ ช่องทางการใหบ้ริการ และการส่งเสริมทางการตลาด มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชผ้ลิตภณัฑก์ารเงินโดยรวม ดา้นเงินฝาก และดา้นสินเช่ือใน

ทิศทางบวก 

 

 

 

 



บทท่ี 3 

วธีิการดาํเนินการวจิยั 

 

วจิยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและแรงจูงใจภายในองคก์รท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ถุงมือยางเอสทีซี ของลูกคา้ ในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา”  เป็น

การศึกษาเชิงสาํรวจ โดยมีวธีิการดาํเนินการวจิยั ดงัน้ี 

1. ประเภทของงานวจิยั 

2. การกาํหนดประชากร และกลุ่มตวัอยา่ง 

3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

4. การทดสอบเคร่ืองมือ 

5. วธีิการเก็บขอ้มูล 

6. วธีิการทางสถิติ 

 

3.1 ประเภทของงานวจิยั 

ขอ้มูลท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีแบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือถุงมือยางเอสที

ซี ในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา จาํนวน 152 ตวัอยา่ง 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากเอกสารทางการวชิาการท่ี

รวบรวมไว ้คดัลอกจากบทความ และส่ืออินเทอร์เน็ต ตาํรา หนงัสือพิมพ ์วารสาร นิตยสาร เอกสาร

ทางวชิาการ และงานวจิยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เป็นตน้ 

 

3.2 การกาํหนดประชากร และกลุ่มตวัอยา่ง 

1. ประชากร 

ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ หรือผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการ

ตดัสินใจซ้ือ ถุงมือยางใน กลุ่มลูกคา้โรงงานอุตสาหกรรม ของบริษทั เอสทีซี ในเขตนิคม

อุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา จาํนวน 6,763 ราย 
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2. กลุ่มตวัอยา่ง 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั คือ ลูกคา้ของเอสทีซี ในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดั

พระนครศรีอยธุยา สาํหรับขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ใชสู้ตรของ ยามาเน่ Yamane. (1973 อา้งในผอ่งศรี 

วาณิชยศุ์ภวงศ,์ 2545 หนา้ 100) ดงัน้ี 

   n = 21 Ne
N

+
 

  เม่ือ n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

   N แทน ขนาดของประชากร  

   e แทน ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มท่ียอมรับได ้  

(Sampling Error) ในท่ีน้ีกาํหนดใหไ้ม่เกิน 0.05 

 การคาํนวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของ ยามาเน่ (Yamane) ไดด้งัน้ี 

N = 6,763 

n = 2)05(.67631
6763

+
 

n = 152.721 

 ไดจ้าํนวนกลุ่มตวัอยา่งอยา่งตํ่า จาํนวน  152 ราย โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง 

(Purposive Sampling) กบัลูกคา้ของบริษทั 

 

3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

เคร่ืองมือท่ีใชส้าํหรับการเก็บรวบรวมขอ้มูลในคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม ซ่ึงมีขั้นตอนการ

สร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั ดงัน้ี 

1. ศึกษาขอ้มูลจากตาํรา เอกสาร และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดและ

แรงจูงใจภายในองคก์รในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. ปรับปรุงและดดัแปลงเป็นแบบสอบถามท่ีมีความเหมาะสม และสอดคลอ้งกบัแนวคิด

และทฤษฎีท่ีใชใ้นการวจิยั 

3. นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน เสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อทาํการตรวจสอบความ

ถูกตอ้ง 

4. แบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบและแกไ้ขไปทดลองใช้ กบักลุ่มลูกคา้ตวัอยา่ง

จาํนวน 30 คน แลว้นาํผลท่ีไดไ้ปวเิคราะห์หาความเช่ือมัน่ของชุดคาํถามของแต่ละตวัแปรดว้ย

วธีิการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าของครอนบาค 

 



32 

3.4 การทดสอบเคร่ืองมือ 

การตรวจสอบเน้ือหา ผูว้จิยัไดน้าํเสนอแบบสอบถามท่ีไดส้ร้างข้ึนต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อ

ตรวจสอบความครบถว้นและความสอดคลอ้งของเน้ือหาของแบบสอบถามท่ีตรงกนักบัเร่ืองท่ีจะ

ศึกษา 

การตรวจสอบความเช่ือมัน่ ผูว้จิยัพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิครอนบาค อลัฟ่า (Conbach’s 

Alpha Coefficient) โดยแจกแบบสอบถาม 30 ชุด 

ถา้ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามในส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ

ตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ส่วนท่ี 4 แรงจูงใจภายในองคก์รในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

และส่วนท่ี 5 การตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ดงักล่าวมากกวา่ 0.7 แสดงวา่แบบสอบถามมีความ

น่าเช่ือถือซ่ึงจะใชใ้นการเก็บขอ้มูลจริงต่อไป 

ตารางท่ี 3.1: แสดงค่าความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม 

ตวัแปร 
Cronbach’s Alpha 

(n = 30) (n = 152) 

ส่วนประสมทางการตลาด   

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.865 0.776 

2. ดา้นราคา 0.885 0.878 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.794 0.823 

4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 0.834 0.857 

รวม 0.845 0.834 

แรงจูงใจภายในองค์กร   

1. แรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงิน 0.883 0.876 

2. แรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงิน 0.843 0.844 

รวม 0.863 0.860 

การตัดสินใจซ้ือ   

รวม 0.890 0.888 
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องคป์ระกอบของแบบสอบถาม 

แบบสอบถามประกอบดว้ย 5 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา

สูงสุด สถานภาพ รายไดต่้อเดือน และตาํแหน่งการงานของลูกคา้ เป็นลกัษณะคาํถามแบบตวัเลือก  

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัลกัษณะของธุรกิจของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 5 ขอ้ 

ไดแ้ก่ ประเภทของโรงงานอุตสาหกรรม ช้ินงานท่ีผลิต ชนิดของถุงมือยางท่ีใช ้จาํนวนคนงาน 

จาํนวนกะในการทาํงาน และระยะเวลาในการใชเ้ป็นลกัษณะคาํถามแบบตวัเลือก  

ส่วนท่ี 3 คาํถามเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสที

ซี จาํนวน 11 ขอ้ ครอบคลุมดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นช่องทาง

การจาํหน่าย โดยจะใชม้าตรวดัแบบประเมินค่า (Rating Scale) 5 ระดบั ดงัน้ี 

สาํคญัมากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ 5  

สาํคญัมากในการตดัสินใจซ้ือ 4  

สาํคญัปานกลางในการตดัสินใจซ้ือ 3  

สาํคญันอ้ยในการตดัสินใจซ้ือ 2  

สาํคญันอ้ยท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ 1  

ความกวา้งของแต่ละช่วง = Max – Min = 5 – 1   =   0.80 

        Max    5 

ช่วงคะแนน ความหมาย 

1.00  - 1.80 สาํคญั ในการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 

1.81  -  2.60 สาํคญัในการตดัสินใจซ้ือนอ้ย 

2.61  -  3.40 สาํคญั ในการตดัสินใจซ้ือปานกลาง 

3.41  -  4.20 สาํคญั ในการตดัสินใจซ้ือมาก 

4.21  -  5.00 สาํคญั ในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
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ส่วนท่ี 4 คาํถามเก่ียวกบั แรงจูงใจภายในองคก์รในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี จาํนวน 

8 ขอ้ โดยครอบคลุมแรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงิน และแรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงิน โดยจะใชม้าตรวดัแบบ

ประเมินค่า (Rating Scale) 5 ระดบั ดงัน้ี 

แรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 5  

แรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือมาก 4  

แรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือปานกลาง 3  

แรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือนอ้ย 2  

แรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 1  

ความกวา้งของแต่ละช่วง = Max – Min = 5 – 1   =   0.80 

        Max    5 

 

ช่วงคะแนน ความหมาย 

1.00  - 1.80 แรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 

1.81  -  2.60 แรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือนอ้ย 

2.61  -  3.40 แรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือปานกลาง 

3.41  -  4.20 แรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือมาก 

4.21  -  5.00 แรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

 

ส่วนท่ี 5 คาํถามเก่ียวกบั การตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี จาํนวน 5 ขอ้โดยจะใชว้ธีิการให้

คะแนนรวมสเกลของ Likert ( Likert Scale)  5 ระดบัตามความคิดเห็นของการตดัสินใจซ้ือ ดงัน้ี 

ความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 5 

ความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือมาก 4  

ความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือปานกลาง 3  

ความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือนอ้ย 2  

ความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 1  

หลงัจากรวบรวมขอ้มูลในหวัขอ้ดงักล่าวแลว้ จะนาํขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์คาํนวณหา

ค่าเฉล่ีย สาํหรับเกณฑท่ี์ใชใ้นการจดัระดบัค่าเฉล่ีย ไดมี้การกาํหนดเป็นช่วงคะแนน โดยเร่ิมตั้งแต่ 

1.00 - 5.00 โดยแบ่งช่วงคะแนนสาํหรับแต่ละระดบัไวเ้ท่า ๆ กนัดงัน้ี 
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ความกวา้งของแต่ละช่วง = Max – Min = 5 – 1   =   0.80 

        Max    5 

ช่วงคะแนน ความหมาย 

1.00  - 1.80 ความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 

1.81  -  2.60 ความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือนอ้ย 

2.61  -  3.40 ความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือปานกลาง 

3.41  -  4.20 ความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือมาก 

4.21  -  5.00 ความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

 

3.5 วธีิการเก็บขอ้มูล 

ในการรวบรวมขอ้มูลเพื่อนาํมาวเิคราะห์นั้น ผูว้จิยัจะติดต่อไปยงัผูจ้ดัการฝ่ายบริการ

ลูกคา้ เพื่อขออนุญาตแจกแบบสอบถามไปยงัลูกคา้ และเก็บขอ้มูลจากลูกคา้ ในพื้นท่ีนิคม

อุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา จาํนวน 152 ราย โดยผูว้จิยัจะใชเ้วลาในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลตั้งแต่วนัท่ี 15 มีนาคม ถึงวนัท่ี 15 เมษายน 2554 

 

3.6 วธีิการทางสถิติ 

ผูท้าํวจิยัไดก้าํหนดค่าสถิติสาํหรับการวเิคราะห์ขอ้มูลไวด้งัน้ี คือ 

1. สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี และค่าร้อยละใชใ้นการอธิบาย ปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้

ต่อเดือน และปัจจยัดา้นลกัษณะของธุรกิจของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ประเภท ช้ินงานท่ีผลิต 

ชนิดของถุงมือยางท่ีใช ้จาํนวนคนงาน ระยะเวลาการทาํงาน และระยะเวลาการใช้ 

 สาํหรับค่าค่าเฉล่ีย และ ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และ

การส่งเสริมการตลาด แรงจูงใจภายในองคก์รในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ไดแ้ก่ แรงจูงใจท่ี

เป็นตวัเงินกบัไม่เป็นตวัเงิน และการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ซ่ึงเป็นการวเิคราะห์สมมุติฐานวจิยั ดงัน้ี 

2.1 สมมุติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น

ราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยาง

เอสทีซี จะใชส้ถิติวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
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2.2 สมมุติฐานท่ี 2 แรงจูงใจภายในองคก์รท่ีเป็นตวัเงินและไม่เป็นตวัเงิน มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี จะใชส้ถิติวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) 

โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 



บทท่ี 4 

บทวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งโดยการแจกแบบสอบถามใหก้บัลูกคา้เป้าหมายท่ีมีการซ้ือถุงมือ

ยางเอสทีซี ในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา โดยการสอบถามลูกคา้

ตวัอยา่ง จาํนวนทั้งส้ิน 152 ตวัอยา่ง สามารถวเิคราะห์ผลการวจิยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาด

และแรงจูงใจภายในองคก์รท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ของลูกคา้ ในเขตนิคม

อุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา” โดยแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัลกัษณะของธุรกิจของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

ส่วนท่ี 4  แรงจูงใจภายในองคก์รในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

ส่วนท่ี 5 การตดัสินใจซ้ือถุงมือยาง เอสทีซี 

ส่วนท่ี 6  การทดสอบสมมุติฐาน 

 

สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

   หมายถึง     คะแนนเฉล่ีย  

S.D.  หมายถึง     ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

t หมายถึง     ค่าการแจกแจงแบบ  t จากการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียระหวา่ง   

สองกลุ่มตวัอยา่ง 

P  หมายถึง     ค่าความน่าจะเป็นของความคาดเคล่ือนแบบท่ี  1 

*  หมายถึง     มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั  .05 

 

 

 

 

 

 

 

 

x
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4.1 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตารางท่ี 4.1: แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามตามอายุ 

 

ช่วงอาย ุ จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 20ปี 11 7.2 

20 – 30 ปี 83 54.6 

31 – 40 ปี 56 36.8 

มากกวา่ 40 ปี 2 1.3 

รวม 152 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.1 เม่ือจาํแนกตามอาย ุพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายอุยูใ่นช่วงอาย ุ20-30 ปี 

จาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 54.6 รองลงมาคือ อาย ุ31-40 ปี จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 36.8 อายุ

ต ํ่ากวา่ 20 ปี จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 7.2 และอายมุากกวา่ 40 ปี จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 

ตามลาํดบั 

ตารางท่ี 4.2: แสดงขอ้มูลส่วนบุคคล จาํแนกตามการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 11 7.2 

ปริญญาตรี 85 55.9 

สูงกวา่ปริญญาตรี 56 36.8 

รวม 152 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.2 เม่ือจาํแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการศึกษาใน

ระดบัปริญญาตรี จาํนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 55.9 รองลงมาคือ ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 56 

คน คิดเป็นร้อยละ 36.8 และระดบัตํ่ากวา่ปริญญาตรี จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 7.2 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.3: แสดงขอ้มูลส่วนบุคคล จาํแนกตามสถานภาพ 

 

สถานภาพ จาํนวน ร้อยละ 

โสด 42 27.6 

สมรส 55 36.2 

หยา่ 42 27.6 

หมา้ย 13 8.6 

รวม 152 100.0 

จากตารางท่ี 4.3 เม่ือจาํแนกตามสถานภาพ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส 

จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 36.2 รองลงมาคือ สถานภาพโสด จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 27.6 

สถานภาพหยา่ จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 27.6 และสถานภาพหมา้ย จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 

8.6 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.4: แสดงขอ้มูลส่วนบุคคล จาํแนกตามรายไดต้่อเดือน 

 

รายไดต่้อเดือน จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 10,000  บาท 5 3.3 

10,000 – 20,000  บาท 30 19.7 

20,001 – 30,000 บาท 55 36.2 

มากกวา่ 30,000 บาท 62 40.8 

รวม 152 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.4 เม่ือจาํแนกตามรายไดต้่อเดือน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดต่้อ

เดือน มากกวา่ 30,000 บาท จาํนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8 รองลงมาคือ รายไดต่้อเดือน 20,001 – 

30,000 บาท จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 36.2 รายไดต่้อเดือน 10,000-20,000 บาท จาํนวน 30 คน คิดเป็น

ร้อยละ 19.7 และรายไดต่้อเดือน ตํ่ากวา่ 10,000 บาท จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.5: แสดงขอ้มูลส่วนบุคคล จาํแนกตามตาํแหน่งงาน 

 

ตาํแหน่งงาน จาํนวน ร้อยละ 

พนกังานฝ่ายผลิต 21 13.8 

วศิวกร 51 33.6 

หวัหนา้งาน 56 36.8 

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 23 15.1 

อ่ืนๆ 1 .7 

รวม 152 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.5 เม่ือจาํแนกตามตาํแหน่งงาน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีตาํแหน่งงาน

หวัหนา้งาน จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 36.8 รองลงมาคือ ตาํแหน่งงานวศิวกร จาํนวน 51 คน คิด

เป็นร้อยละ 33.6 ตาํแหน่งงานเจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 15.1 ตาํแหน่งงาน

พนกังานฝ่ายผลิต จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 และตาํแหน่งงานอ่ืนๆ จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 

0.7 ตามลาํดบั 

 

4.2 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัลกัษณะของธุรกิจของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ตารางท่ี 4.6: แสดงจาํนวนและร้อยละขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะของธุรกิจ จาํแนกตามประเภท 

                     ของโรงงานอุตสาหกรรม 

 

ประเภทของโรงงาน จาํนวน ร้อยละ 

อิเล็คทรอนิคส์ 85 55.9 

ออโตโมทีฟ 32 21.1 

จิวเวอร์ร่ี 24 15.8 

อาหารและยา 10 6.6 

อ่ืนๆ  1 .7 

รวม 152 100.0 
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จากตารางท่ี 4.6 เม่ือจาํแนกตามประเภทของโรงงานอุตสาหกรรม พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วน

ใหญ่มีประเภทของโรงงานอิเล็คทรอนิคส์ จาํนวน 85 ราย คิดเป็นร้อยละ 55.9 รองลงมาคือ ประเภท

ของโรงงานออโตโมทีฟ จาํนวน 32 ราย คิดเป็นร้อยละ 21.1 ประเภทของโรงงานจิวเวอร์ร่ี จาํนวน 24 ราย 

คิดเป็นร้อยละ 15.8 ประเภทของโรงงานอาหารและยา จาํนวน 10 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.6 และประเภทของ

โรงงานอ่ืนๆ จาํนวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.7 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.7: แสดงจาํนวนและร้อยละขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะของธุรกิจ จาํแนกตามการผลิตช้ินงาน 

 

การผลิตช้ินงาน จาํนวน ร้อยละ 

คอมพิวเตอร์ 34 22.4 

กลอ้งถ่ายรูป 37 24.3 

โทรศพัท ์ 24 15.3 

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 35 23.0 

อ่ืนๆ 22 15.0 

รวม 152 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.7 เม่ือจาํแนกตามการผลิตช้ินงาน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการผลิต

ช้ินงานกลอ้งถ่ายรูป จาํนวน 37 ราย คิดเป็นร้อยละ 24.3 รองลงมาคือ การผลิตช้ินงานเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

จาํนวน 35 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.0 การผลิตช้ินงานคอมพิวเตอร์ จาํนวน 34 ราย คิดเป็นร้อยละ 22.4 การ

ผลิตช้ินงานโทรศพัท ์จาํนวน 24 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.3 และการผลิตช้ินงานอ่ืนๆ จาํนวน 22 ราย คิด

เป็นร้อยละ 15.0 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.8: แสดงจาํนวนและร้อยละขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะของธุรกิจ จาํแนกตามชนิดของถุงมือยาง 

ชนิดของถุงมือยาง จาํนวน ร้อยละ 

ไนไตร 9” 45 29.6 

ไนไตร 12” 62 40.8 

ลาเทก็ซ์ 9” 37 24.3 

ลาเทก็ซ์ 12” 8 5.3 

รวม 152 100.0 
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จากตารางท่ี 4.8 เม่ือจาํแนกตามชนิดของถุงมือยาง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชช้นิดของ

ถุงมือยางไนไตร 12” จาํนวน 62 ราย คิดเป็นร้อยละ 40.8 รองลงมาคือ ใชช้นิดของถุงมือยางไนไตร 9” 

จาํนวน 45 ราย คิดเป็นร้อยละ 29.6 ชนิดถุงมือยางลาเทก็ซ์ 9” จาํนวน 37 ราย คิดเป็นร้อยละ 24.3 และชนิด

ถุงมือยางลาเทก็ซ์ 12” จาํนวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.3 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.9: แสดงขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะของธุรกิจ จาํแนกตามจาํนวนคนงาน 

จาํนวนคนงาน จาํนวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1,000 คน 30 19.7 

1,000 – 3,000 คน 76 50.0 

3,001 – 5,000 คน 30 19.7 

มากกวา่ 5,000 คน 16 10.5 

รวม 152 100.0 

จากตารางท่ี 4.9 เม่ือจาํแนกตามจาํนวนคนงาน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีจาํนวนคนงาน

ตั้งแต่ 1,000-3,000 คน จาํนวน 76 ราย คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมาคือ มีจาํนวนคนงานนอ้ยกวา่ 1,000 

คน จาํนวน 30 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.7 มีจาํนวนคนงานตั้งแต่ 3,001-5,000 คน จาํนวน 30 ราย คิดเป็นร้อย

ละ 19.7 และมีคนงานมากกวา่ 5,000 คน จาํนวน 16 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.5 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.10: แสดงขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะของธุรกิจ จาํแนกตามระยะเวลาการทาํงาน 

 

ระยะเวลาทาํงาน จาํนวน ร้อยละ 

1 กะ 5 3.3 

2 กะ 101 66.4 

3 กะ 46 30.3 

รวม 152 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.10 เม่ือจาํแนกตามระยะเวลาการทาํงาน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระยะ 

เวลาการทาํงาน 2 กะ จาํนวน 101 ราย คิดเป็นร้อยละ 66.4 รองลงมาคือ ระยะเวลาการทาํงาน 3 กะ 

จาํนวน 46 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.0 และระยะเวลาการทาํงาน 1 กะ จาํนวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.3 

ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.11: แสดงขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะของธุรกิจ จาํแนกตามระยะการเปล่ียนถุงมือยาง 

ระยะเวลาทาํงาน จาํนวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 2 ชัว่โมง 11 7.2 

2-3 ชัว่โมง 79 52.0 

4-5 ชัว่โมง 47 30.9 

มากกวา่ 5 ชัว่โมง 15 9.9 

รวม 152 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.11 เม่ือจาํแนกตามระยะการเปล่ียนถุงมือยาง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มี

ระยะการเปล่ียน 2-3 ชัว่โมง จาํนวน 79 ราย คิดเป็นร้อยละ 52.0 รองลงมาคือ ระยะการเปล่ียน 4-5 

ชัว่โมง จาํนวน 47 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.9 ระยะการเปล่ียนมากกวา่ 5 ชัว่โมง จาํนวน 15 ราย คิดเป็นร้อย

ละ 9.9 และระยะการเปล่ียนนอ้ยกวา่ 2 ชัว่โมง จาํนวน 11 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.2 ตามลาํดบั 

 

4.3 ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

 

ตารางท่ี 4.12: แสดงค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดบัความสาํคญัของ 

                       ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซีโดยรวมและรายดา้น 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ 

ถุงมือยางเอสทีซี 

 
S.D. 

ระดบั 

ความสาํคญั 

ผลิตภณัฑ ์ 3.89 0.55 มาก 

ราคา 4.22 3.05 มากท่ีสุด 

ช่องทางการจาํหน่าย 3.65 0.71 มาก 

การส่งเสริมการตลาด 3.82 0.42 มาก 

รวม 3.90 0.91 มาก 

  

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจ

ซ้ือถุงมือยางเอสทีซี โดยรวม มีระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.90 และเม่ือพิจารณาในรายดา้น พบวา่ ราคามีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.22 ตามดว้ยดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบั

ความสาํคญัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89, 3.65 และ 3.82 ตามลาํดบั  
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ตารางท่ี 4.13: แสดงค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดบัความสาํคญัของ 

                       ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ 

ถุงมือยางเอสทีซี ดา้นผลิตภณัฑ์ 

 
S.D. 

ระดบั 

ความสาํคญั 

1. ช่ือเสียงของบริษทั 4.12 0.83 มาก 

2. มีความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์เช่น ขนาด ชนิด รุ่น 

และแบบ เป็นตน้ 

3.82 0.80 มาก 

3. คุณภาพของผลิตภณัฑ ์เช่น ความคงทน  ความยดืหยุน่ 

เป็นตน้ 

3.74 0.74 มาก 

รวม 3.89 0.55 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือถุงมือ

ยางเอสทีซี ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม มีระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 

และเม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ ช่ือเสียงของบริษทั 

ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์และคุณภาพของผลิตภณัฑ ์โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12, 3.82 และ 

3.74 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.14: แสดงค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดบัความสาํคญัของ 

                       ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ดา้นราคา 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ 

ถุงมือยางเอสทีซี ดา้นราคา 

 
S.D. 

ระดบั 

ความสาํคญั 

4. ราคาสมเหตุสมผลเม่ือเปรียบเทียบผูข้ายรายอ่ืน 3.76 0.814 มาก 

5. ความคุม้ค่าของราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ์ 

4.69 5.87 มากท่ีสุด 

รวม 4.22 3.04 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือถุงมือ

ยางเอสทีซี ดา้นราคา มีระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.22 และเม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้ พบวา่ ความคุม้ค่าของราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพของ

ผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.69 และราคาสมเหตุสมผลอยูใ่น

ระดบัความสาํคญัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 

 

ตารางท่ี 4.15: แสดงค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดบัความสาํคญัของ 

                       ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ดา้นช่องทางการ 

                       จดัจาํหน่าย 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ 

ถุงมือยางเอสทีซี ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 
S.D. 

ระดบั 

ความสาํคญั 

6. ความสะดวกในการติดต่อสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์เช่น ส่งใบ 

สั่งซ้ือและยนืยนัทางอีเมล ์การสั่งซ้ือทางอินเทอร์เน็ต ฯลฯ 

3.74 0.97 มาก 

7. ช่องทางการชาํระค่าผลิตภณัฑท่ี์สะดวกและรวดเร็ว เช่น 

โอนชาํระค่าผลิตภณัฑผ์า่นธนาคารพาณิชย์ 

3.57 0.74 มาก 

รวม 3.65 0.71 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือถุงมือ

ยางเอสทีซี ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 และเม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ 

ความสะดวกในการติดต่อสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์และช่องทางการชาํระค่าผลิตภณัฑท่ี์สะดวกรวดเร็ว โดย

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74 และ 3.57 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.16: แสดงค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดบัความสาํคญั 

                       ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

                       ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ 

ถุงมือยางเอสทีซี ดา้นส่งเสริมการตลาด 

 
S.D. 

ระดบั 

ความสาํคญั 

8. แคต๊ตาล็อค แผน่พบั เป็นวธีิท่ีสามารถเพิ่มการรับรู้

ขอ้มูลของผลิตภณัฑไ์ด ้
3.78 0.86 มาก 

9. การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ เช่น website แคต๊ตา

ล็อค แผน่พบั ฯลฯ 
3.47 0.83 มาก 

10. ความสามารถของพนกังานขายในการอธิบายเก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ ์
3.97 0.85 มาก 

11. ระยะเวลาในการใหสิ้นเช่ือการคา้ 3.80 0.81 มาก 

12. การใหส่้วนลดพิเศษ 4.06 0.76 มาก 

รวม 3.82 0.42 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ

ถุงมือยางเอสทีซี ดา้นการส่งเสริมการขาย มีระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82 และเม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ 

แคต็ตาล็อคฯ การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆฯ ความสามารถของพนกังานขายฯ ระยะเวลาในการ

ใหสิ้นเช่ือ และการใหส่้วนลดพิเศษ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78, 3.47, 3.97, 3.80 และ 4.06 ตามลาํดบั 
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4.4 ส่วนท่ี 4 แรงจูงใจภายในองคก์รในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

 

ตารางท่ี 4.17: แสดงค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดบัของแรงจูงใจ 

                       ในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี โดยรวมและแต่ละดา้น 

 

แรงจูงใจภายในองคก์ร 

โดยรวมและแต่ละดา้น 

 
S.D. 

ระดบั 

แรงจูงใจ 

แรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงิน 4.03 0.58 มาก 

แรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงิน 3.71 0.52 มาก 

รวม 3.87 0.43 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ระดบัแรงของจูงใจในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี โดยรวมอยู่

ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 และเม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบั

แรงจูงใจมาก ไดแ้ก่ แรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงินและแรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงิน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 

และ 3.71 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.18: แสดงค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดบัของแรงจูงใจ 

                       ในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ดา้นท่ีเป็นตวัเงิน 

 

แรงจูงใจภายในองคก์ร 

ดา้นท่ีเป็นตวัเงิน 

 
S.D. 

ระดบั 

แรงจูงใจ 

1. ทาํใหป้ระหยดัตน้ทุนการผลิต 4.10 0.91 มาก 

2. นโยบายในการควบคุมตน้ทุนวตัถุดิบของบริษทัฯ 4.14 0.80 มาก 

3. นโยบายการเปรียบเทียบราคาของบริษทัฯ  4.04 0.99 มาก 

4. ทาํใหป้ริมาณของเสียนอ้ยลง 3.84 0.94 มาก 

รวม 4.03 0.58 มาก 
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จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ระดบัแรงของจูงใจในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ดา้นท่ีเป็น

ตวัเงิน มีระดบัของแรงจูงใจอยูใ่นระดบัแรงจูงใจมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 และเม่ือพิจารณาใน

แต่ละขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัแรงจูงใจมาก ไดแ้ก่ ทาํใหป้ระหยดัตน้ทุนการผลิต นโยบายในการ

ควบคุมตน้ทุนฯ นโยบายการเปรียบเทียบราคาฯ และทาํใหป้ริมาณของเสียนอ้ยลง โดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.10, 4.14, 4.04 และ 3.84 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.19: แสดงค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดบัของแรงจูงใจ 

                      ในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน 

 

แรงจูงใจภายในองคก์ร 

ดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน 

 
S.D. 

ระดบั 

แรงจูงใจ 

5. เพิ่มประสิทธิภาพในการควบคุมการจดัเก็บสินคา้ 3.84 0.83 มาก 

6. ความสมํ่าเสมอของการจดัส่งสินคา้ตรงเวลา 3.66 0.82 มาก 

7. เพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต 3.67 0.84 มาก 

8. นโยบายการจดัซ้ือจากผูข้ายท่ีไดรั้บมาตรฐาน ISO 3.67 0.80 มาก 

รวม 3.71 0.52 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ระดบัแรงของจูงใจในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ดา้นท่ีไม่เป็น

ตวัเงิน มีระดบัของแรงจูงใจอยูใ่นระดบัแรงจูงใจมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71 และเม่ือพิจารณาใน

แต่ละขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัแรงจูงใจมาก ไดแ้ก่ เพิ่มประสิทธิภาพในการควบคุมการจดัเก็บ

สินคา้ ความสมํ่าเสมอของการจดัส่งสินคา้ตรงเวลา เพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต และนโยบายการ

จดัซ้ือจากผูข้ายท่ีไดรั้บมาตรฐาน ISO โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84, 3.66, 3.67 และ 3.67 ตามลาํดบั 
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4.5 ส่วนท่ี 5 การตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

 

ตารางท่ี 4.20: แสดงค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดบัการตดัสินใจซ้ือ 

                       ถุงมือยางเอสทีซี 

 

การตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 
 

S.D. 
ระดบั 

การตดัสินใจ 

1. ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ถุงมือยางเอสทีซี เม่ือพบวา่

สินคา้ของเอสทีซี มีคุณภาพเท่าเทียมกนักบัสินคา้แบรนด์

ทัว่ไป 

3.84 0.74 มาก 

2. ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ถุงมือยางเอสทีซี เม่ือพบวา่มี

ความคุม้ค่ากบัราคาท่ีท่านจ่ายมากกวา่การซ้ือสินคา้แบ

รนดท์ัว่ไป 

3.79 0.93 มาก 

3. ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ถุงมือยางเอสทีซี หากท่าน

ไดรั้บการบอกต่อจากบุคคลใกลชิ้ด 
3.61 0.83 มาก 

4. ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ถุงมือยางเอสทีซี เม่ือท่านไดรั้บ

หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑค์รบถว้นจากพนกังานขาย 
3.76 0.90 มาก 

รวม 3.75 0.50 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี อยูใ่นระดบั

ความคิดเห็นมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 และเม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบั

ความ คิดเห็นมาก ไดแ้ก่ เม่ือพบวา่สินคา้ของเอสทีซี มีคุณภาพเท่าเทียมกบัผลิตภณัฑแ์บรนดท์ัว่ไป 

เม่ือพบวา่มีความคุม้ค่ากบัราคาท่ีท่านจ่ายมากกวา่การซ้ือผลิตภณัฑแ์บรนดท์ัว่ไป ไดรั้บการบอกต่อ

จากบุคคลใกลชิ้ด และเม่ือท่านไดรั้บหาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑค์รบถว้นจากพนกังานขาย โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84, 3.79, 3.61 และ 3.76 ตามลาํดบั 
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4.6 ส่วนท่ี 6 การทดสอบสมมติฐาน 

ผูว้จิยัไดน้าํมาขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 152 ชุด มาทาํการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อ

ทดสอบสมติฐานการวจิยั โดยในรูปแบบตารางประกอบคาํบรรยายไดผ้ลวจิยัดงัต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.21: ผลการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ (Multiple linear regression)  

                       ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดและแรงจูงใจภายในองคก์รท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 

                       ซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

ตัวแปร 

Unstandardized  

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 
t 

Sig. 

(p) 

(B) 

ค่าความ 

คลาดเคลือ่น 

(Std. Error) 

Beta 

(β) 

ค่าคงท่ี 3.025 0.432  7.001 0.000 

ส่วนประสมทางการตลาด  

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
-0.029 0.074 -0.032 -0.396 0.693 

ส่วนประสมทางการตลาด  

ดา้นราคา 
-0.011 0.013 -0.066 -0.840 0.402 

ส่วนประสมทางการตลาด  

ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 
-0.093 0.063 -0.130 -1.481 0.141 

ส่วนประสมทางการตลาด  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
-0.251 0.114 -0.210 -2.201* 0.029 

แรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงิน 0.105 0.073 0.122 1.431 0.154 

แรงจูงในท่ีไม่เป็นตวัเงิน 0.475 0.089 0.495 5.325* 0.000 

หมายเหตุ : F = 6.481, 2R = 0.211, ค่า adjusted R2 = 0.179    *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  

 

จากตารางท่ี 4.21 พบวา่แรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงินและส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ

ส่งเสริมการขาย มีค่า Significance (p) อยูท่ี่ 0.000 และ 0.029 ตามลาํดบั ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ระดบั 0.05 ทาํใหต้วัแปรดงักล่าวสามารถพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือถุงมือยาง 

เอสทีซี ไดอ้ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี .05 กล่าวคือ แรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงินและส่วนประสมทาง



51 

การตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี โดยการตดัสินใจซ้ือถุง

มือยางเอสทีซี สามารถอธิบายโดยแรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงินและส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ได ้21.1 เปอร์เซ็นต ์(adjusted R2 = 0.179) และส่วนท่ีเหลืออีก 78.9 เปอร์เซ็นต ์

เกิดจากอิทธิพลของตวัแปรอ่ืนๆ ท่ีไม่ไดน้าํมาศึกษา โดยแรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงินมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด (β = 0.122)  

ในขณะท่ีส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องการจาํหน่าย และแรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงิน มีค่า Significance (p) อยู่

ท่ี 0.693, 0.402, 0.141 และ 0.154 ตามลาํดบั ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ .05 

ทาํใหไ้ม่สามารถนาํตวัแปรดงักล่าวมาพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ไดอ้ยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ี .05 กล่าวคือ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นราคา ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องการจาํหน่าย และแรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงิน ไม่มี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

จากผลการทดสอบค่าทางสถิติของค่าสัมประสิทธ์ิของตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย กบัแรงจูงใจท่ีเป็นตวั

เงินและแรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงิน สามารถสรุปผลการทดสอบไดด้งัต่อไปน้ี 

1. ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 

จากการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ถุงมือยางเอสทีซี เน่ืองจากมีค่านยัสาํคญัทางสถิติเท่ากบั 0.693 

สมมุติฐานท่ี 1.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือ

ยางเอสทีซี 

H0: β1 = 0  ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือถุงมือยาง STC 

H1: β1 ≠ 0 ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ถุงมือยาง STC 

ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Significance (p) มีค่าเท่ากบั 0.693 ซ่ึง

มากกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ท่ีกาํหนด จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 คือ ส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 คือ ส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

 



52 

2. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

จากการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือ

ยางเอสทีซี เน่ืองจากมีค่านยัสาํคญัทางสถิติเท่ากบั 0.402 

สมมติฐานท่ี 1.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือ

ยาง STC 

H0: β1 = 0 ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือถุง

มือยาง STC 

H1: β1 ≠ 0 ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือ

ยาง STC 

ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Significance (p) มีค่าเท่ากบั 0.402 ซ่ึง

มากกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ท่ีกาํหนด จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 คือ ส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นราคา ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 คือ ส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นราคา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

3. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจาํหน่าย 

จากการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจาํหน่าย ไม่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี เน่ืองจากมีค่านยัสาํคญัทางสถิติเท่ากบั 0.141 

สมมติฐานท่ี 1.3 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจาํหน่าย มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

H0: β1 = 0 ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจาํหน่าย ไม่มีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

H1: β1 ≠ 0 ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจาํหน่าย มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Significance (p) มีค่าเท่ากบั 0.141 ซ่ึง

มากกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ท่ีกาํหนด จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 คือ ส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 คือ ส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจาํหน่าย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีระดบันยัสาํคญัทาง

สถิติ .05 
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4. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด 

จากการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการขาย มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือถุงมือยางเอสทีซี เน่ืองจากมีค่านยัสาํคญัทางสถิติเท่ากบั 0.029 

สมมติฐานท่ี 1.4 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

H0: β1 = 0 ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

H1: β1 ≠ 0 ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Significance (p) มีค่าเท่ากบั 0.029 ซ่ึงนอ้ย

กวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ท่ีกาํหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 คือ ส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ส่งเสริมการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และยอมรับสมมุติฐานรอง H1 คือ ส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05  

5. แรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงิน 

จากการศึกษาพบวา่ แรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงิน ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี

เน่ืองจากมีค่านยัสาํคญัทางสถิติเท่ากบั 0.154 

สมมติฐานท่ี 2 .1แรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงิน มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

H0: β1 = 0 ตวัแปรแรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงินไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

H1: β1 ≠ 0 ตวัแปรแรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงินมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Significance (p) มีค่าเท่ากบั 0.154 ซ่ึง

มากกวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ท่ีกาํหนด จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 คือ แรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงิน ไม่มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 คือ แรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงิน มีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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6. แรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงิน 

จากการศึกษาพบวา่ แรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงิน ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

เน่ืองจากมีค่านยัสาํคญัทางสถิติเท่ากบั 0.000 

สมมติฐานท่ี 3 แรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงิน มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

H0: β1 = 0 ตวัแปรแรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงินไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

H1: β1 ≠ 0 ตวัแปรแรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงิน มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี 

ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Significance (p) มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ย

กวา่ระดบันยัสาํคญั .05 ท่ีกาํหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 คือ แรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงิน ไม่มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และยอมรับสมมุติฐานรอง H1 คือ แรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงิน มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05  
 



บทท่ี 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ 

 

วตัถุประสงคใ์นการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและแรงจูงใจภายในองคก์รท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา” น้ีคือ 1) 

เพื่อศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และ 2) เพื่อศึกษาอิทธิพลของ

แรงจูงใจภายในองคก์รท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี โดยการออกแบบสอบถามไปยงักลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมาย แลว้นาํขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์และประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูป

เพื่อการวจิยั โดยแจกแจงความถ่ี  ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานและ ทดสอบสมมติฐาน 

โดยใชก้ารวเิคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ (Multiple Linear Regression) 

- สรุปผลการศึกษา 

- อภิปรายผล 

- ขอ้เสนอแนะเพื่อการนาํไปใช้ 

- ขอ้เสนอแนะสาํหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 

 

5.1 สรุปผลการศึกษาตามสมมติฐาน 

จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 152 ตวัอยา่ง สามารถสรุปผลโดยแยกเป็นส่วนต่างๆ ได้

ดงัต่อไปน้ี 

ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ส่วนใหญ่มีอายอุยูใ่นช่วงอาย ุ20-30 ปี มี

การศึกษาในระดบัปริญญาตรี สถานภาพสมรส และมีรายไดต่้อเดือน มากกวา่ 30,000 บาท เม่ือ

พิจารณา ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัลกัษณะของธุรกิจของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ประเภทของโรงงาน

ส่วนใหญ่ คืออิเล็คทรอนิคส์ มีการผลิตช้ินงานกลอ้งถ่ายรูป และใชช้นิดของถุงมือยางไนไตร 12” 

มากท่ีสุด สาํหรับจาํนวนคนงาน โรงงานของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีจาํนวนคนงานตั้งแต่ 

1,000-3,000 คน มีระยะ เวลาการทาํงาน 2 กะ และมีระยะการเปล่ียน 2-3 ชัว่โมง  

เม่ือพิจารณา ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ พบวา่ดา้นผลิตภณัฑมี์ระดบั

ความสาํคญัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ช่ือเสียงของบริษทั ความหลากหลายของผลิตภณัฑแ์ละคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคามี ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด โดยความคุม้ค่าของราคาเม่ือเปรียบเทียบกบั

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์และราคาสมเหตุสมผลอยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายมีระดบัความสาํคญัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ความสะดวกในการติดต่อสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์และ

ช่องทางการชาํระค่าผลิตภณัฑท่ี์สะดวกรวดเร็ว ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีระดบัความสาํคญัมาก
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ทุกขอ้ ไดแ้ก่ แคต็ตาล็อคฯ การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆฯ ความสามารถของพนกังานขายฯ 

ระยะเวลาในการใหสิ้นเช่ือ และการใหส่้วนลดพิเศษ 

สาํหรับแรงจูงใจภายในองคก์รในการตดัสินใจซ้ือ พบวา่แรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงิน มีระดบัของ

แรงจูงใจมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ทาํใหป้ระหยดัตน้ทุนการผลิต นโยบายในการควบคุมตน้ทุนฯ นโยบาย

การเปรียบเทียบราคาฯ และทาํใหป้ริมาณของเสียนอ้ยลง ส่วนแรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงิน มีระดบัของ

แรงจูงใจมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ เพิ่มประสิทธิภาพในการควบคุมการจดัเก็บสินคา้ ความสมํ่าเสมอของ

การจดัส่งสินคา้ตรงเวลา เพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต และนโยบายการจดัซ้ือจากผูข้ายท่ีไดรั้บ

มาตรฐาน ISO  

สาํหรับการตดัสินใจซ้ือ พบวา่มีระดบัความคิดเห็นมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ เม่ือพบวา่สินคา้ของ

เอสทีซี 

มีคุณภาพเท่าเทียมกบัผลิตภณัฑแ์บรนดท์ัว่ไป เม่ือพบวา่มีความคุม้ค่ากบัราคาท่ีท่านจ่ายมากกวา่การ

ซ้ือผลิตภณัฑแ์บรนดท์ัว่ไป ไดรั้บการบอกต่อจากบุคคลใกลชิ้ด และเม่ือท่านไดรั้บหาขอ้มูลเก่ียวกบั

ผลิตภณัฑค์รบถว้นจากพนกังานขาย 

ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา่ แรงจูงใจท่ีไม่เป็นตวัเงินและส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑถุ์งมือยางเอสทีซี อยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติท่ีระดบั .05 ในขณะท่ีแรงจูงใจท่ีเป็นตวัเงิน และส่วนประสมทางตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา 

และช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑถุ์งมือยางเอสทีซี อยา่งมีนยัสาํคญั 

 

5.2 อภิปรายผล 

จากการศึกษา “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและแรงจูงใจภายในองคก์รท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา” สามารถ

อภิปรายผลไดด้งัน้ี 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย ต่างกนัไม่มีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และดา้นการส่งเสริม

การตลาดต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ทั้งน้ีอาจจะเป็น

เพราะวา่ ลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีใชถุ้งมือยางเอสทีซี จะเป็นกลุ่มโรงงานอุตสาหกรรมยานยนต ์

อุตสาหกรรมอิเลคทรอนิคส์ และอ่ืนๆ ท่ีผลิตช้ินส่วนในเคร่ืองไฟฟ้าเป็นหลกั การประชาสัมพนัธ์

ผา่นส่ือต่างๆ เช่น website แคต๊ตาล็อค แผน่พบั และความสามารถของพนกังานขายในการอธิบาย

เก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้น ลกัษณะของสินคา้ เป็น Commodity ลูกคา้อาจจะรับรู้วา่ผลิตภณัฑถุ์งมือยาง

ในบริษทัต่างๆ ไม่มีความแตกต่าง ในขณะท่ีราคาสินคา้ประเภทน้ี จะมีความใกลเ้คียงกนัใน
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ทอ้งตลาด ดงันั้น การตดัสินใจซ้ือ จึงใหค้วามสาํคญัในเร่ือง การใหส่้วนลดพิเศษ การใหสิ้นเช่ือ

การคา้และความสามารถของพนกังานขายซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดของ

บริษทั 

และแรงจูงใจภายในองคก์รดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน ไดแ้ก่ การเพิ่มประสิทธิภาพในการจดัเก็บ 

ความสมํ่าเสมอในการจดัส่งตรงเวลา การเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต และ นโยบายการจดัซ้ือจาก

ผูข้ายท่ีไดม้าตรฐาน ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ทั้งน้ี

อาจจะเป็นเพราะวา่ ผลิตภณัฑถุ์งมือยางเป็นผลิตภณัฑท่ี์จาํเป็นและเร่งด่วนสาํหรับการใชง้าน โดย

ลูกคา้จะใหค้วามสาํคญัในการควบคุมการจดัเก็บและการจดัส่ง เป็นระดบัสาํคญั ซ่ึงถา้ขาดจะส่งผล

ต่อการทาํงานหยดุการผลิตได้ ในการจดัซ้ือจดัจา้งขององค์กรจะตอ้งยดึนโยบายของบริษทัเป็น

สาํคญั โดยกระบวน การการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึน องคก์รท่ีมีความตอ้งการในการซ้ือสินคา้และบริการ 

องคก์รจะระบุ ประเมินและเลือกตราสินคา้ เลือกซพัพลายเออร์จากท่ีมี แมว้ธีิการซ้ือของแต่ละ

องคก์รจะแตกต่างกนั แต่สามารถระบุกลุ่มขององคก์รธุรกิจท่ีมีวธีิการซ้ือสินคา้ในลกัษณะคลา้ยกนั  

 

5.3 ขอ้เสนอแนะเพื่อการนาํไปใช้ 

จากการศึกษาวจิยัในหวัขอ้ “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและแรงจูงใจภายในองคก์รท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซี ในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา” 

สามารถสรุปขอ้เสนอแนะเพื่อใชใ้นการเป็นแนวทางสาํหรับพฒันาและปรับปรุงการดาํเนินธุรกิจ

เพื่อจดัจาํหน่ายถุงมือยางเอสทีซี ใหก้บัลูกคา้กลุ่มโรงงานอุตสาหกรรมในเขตนิคมอุตสาหกรรม

โรจนะ จงัหวดัพระนคร ศรีอยธุยา ดงัต่อไปน้ี 

1. จากผลการวจิยัส่วนประสมการตลาดพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ลูกคา้จะพิจารณาช่ือเสียง

ของบริษทัเป็นสาํคญั ตามดว้ยความหลากหลายและคุณภาพของผลิตภณัฑ ์เพราะฉะนั้น

ผูป้ระกอบการจึงควรใหค้วามสาํคญัในการสร้างภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของบริษทั โดยเนน้การ

ประชาสัมพนัธ์หรือการสร้างความสัมพนัธ์อนัดี แต่อยา่งไรก็ตามดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑก์็เป็น

ส่ิงสาํคญัท่ีจะตอ้งพฒันาและสร้างความหลากหลายของผลิตภณัฑใ์หม้ากข้ึน โดยบริษทัควรเนน้

การออกกลยทุธ์ในการขายดว้ยการใหค้วามรู้ท่ีตอ้งการสาํหรับผลิตภณัฑแ์ละการใชง้านอยา่งถูกวธีิ 

ทั้งน้ี อาจจะเนน้การเป็นท่ีปรึกษามาก กวา่การขายโดยตรง 

2. แรงจูงใจภายในองคก์รดา้นท่ีเป็นตวัเงิน พบวา่ระดบัแรงของจูงใจในการตดัสินใจซ้ือ

ดา้นท่ีเป็นตวัเงิน มีระดบัของแรงจูงใจอยูใ่นระดบัแรงจูงใจมาก เน่ืองจากสินคา้เป็นสินคา้เฉพาะ

กลุ่มเฉพาะ งาน การทาํใหป้ระหยดัตน้ทุนการผลิต และลดปริมาณของเสียนอ้ยลง เป็นส่ิงสาํคญัต่อ

การดาํเนินธุรกิจโรงงานอุตสาหกรรม 
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3. แรงจูงใจภายในองคก์รดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน พบวา่ระดบัแรงของจูงใจในการตดัสินใจ

ซ้ือดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน มีระดบัของแรงจูงใจอยูใ่นระดบัแรงจูงใจมาก กลุ่มลูกคา้ตวัอยา่งยงัให้

ความสาํคญักบัการควบคุมการจดัเก็บสินคา้ และการจดัส่งสินคา้ตรงเวลา เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใน

การผลิตใหสู้งข้ึน ผูป้ระกอบการธุรกิจดา้นการจดัจาํหน่ายถุงมือยางเอสทีซี ใหก้บักลุ่มลูกคา้

โรงงานอุตสาหกรรม ควรกาํหนดนโยบายและกลยทุธ์ใหส้อดคลอ้งกบัแรงจูงใจภายในองคก์รดา้น

ท่ีไม่เป็นตวัเงินของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

 

5.4 ขอ้เสนอแนะสาํหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 

การวจิยัในคร้ังน้ีทาํการศึกษาในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

เท่านั้น ดงันั้นในการศึกษาคร้ังต่อไปควรมีการกระจายกลุ่มตวัอยา่งใหค้รอบคลุมทุกพื้นท่ีการขาย 

ทั้งน้ีเน่ืองจากในแต่ละพื้นท่ีจะมีโรงงานอุตสาหกรรมท่ีดาํเนินการแตกต่างกนั เช่น อุตสาหกรรมยาน

ยนต ์อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิค อุตสาหกรรมอาหาร และอ่ืนๆ ดงันั้น การตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสที

ซี อาจมีความแตกต่างกนั 

นอกจากน้ีในการศึกษาวจิยัคร้ังต่อไปควรดาํเนินการศึกษาตวัแปรความภกัดีและการรับรู้ต่อ

ตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเพิ่มเติม เพื่อขอ้มูลท่ีไดม้าจะนาํมาใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันา

และปรับปรุงผลิตภณัฑแ์ละแนวทางการดาํเนินงานขององคก์รใหมี้ประสิทธิภาพ และเจริญกา้วหนา้

ยิง่ๆ ข้ึนดว้ย 
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แบบสอบถาม 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและแรงจูงใจภายในองคก์รท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยาง STC  

ของลูกคา้ ในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

 

แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัทาํข้ึนเพื่อศึกษา “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและแรงจูงใจภายใน

องคก์รท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยาง STC ของลูกคา้ ในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดัพระ

นครศรี อยธุยา” ทั้งน้ี ผูว้จิยัจะนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามไปใชใ้นการวเิคราะห์โดยรวม 

ซ่ึงจะไม่มีการเปิดเผยขอ้มูลส่วนตวัของท่านแต่อยา่งใด ขอขอบคุณในความร่วมมือของท่านเป็นอยา่ง

สูงมา ณ โอกาสน้ี 

ส่วนที ่1 : ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง  โปรดใส่เคร่ืองหมาย √ ลงใน ( ) ช่องวา่งใหต้รงกบัตวัของท่านมากท่ีสุด 

1.อาย ุ

( ) 1. ตํ่ากวา่ 20ปี ( ) 2. 20 – 30 ปี 

( ) 3. 31 – 40 ปี ( ) 4. มากกวา่ 40 ปี  

2.ระดบัการศึกษาสูงสุด 

( ) 1. ตํ่ากวา่ปริญญาตรี ( ) 2. ปริญญาตรี 

( ) 3. สูงกวา่ปริญญาตรี 

3.สถานภาพ 

( ) 1. โสด ( ) 2.สมรส 

( ) 3. หยา่ ( ) 4. หมา้ย 

4.รายไดต่้อเดือน 

( ) 1. ตํ่ากวา่ 10,000  บาท ( ) 2. 10,000 – 20,000  บาท 

( ) 3. 20,001 – 30,000 บาท ( ) 4. มากกวา่ 30,000 บาท 

5.ตาํแหน่งการทาํงาน 

( ) 1. พนกังานฝ่ายผลิต ( ) 2. วศิวกร 

( ) 3. หวัหนา้งาน ( ) 4. เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 

( ) 5. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................... 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัลกัษณะของธุรกจิของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง  โปรดใส่เคร่ืองหมาย √ ลงใน ( ) ช่องวา่งใหต้รงกบัตวัของท่านมากท่ีสุด 

1. ประเภทของโรงงานอุตสาหกรรม 

( ) 1. อิเล็คทรอนิคส์ ( ) 2. ออโตโมทีฟ 

( ) 3. จิวเวอร์ร่ี ( ) 4. อาหารและยา 

2. ช้ินงานท่ีผลิตเป็นส่วนหน่ึงของสินคา้ 

( ) 1. คอมพิวเตอร์ ( ) 2. กลอ้งถ่ายรูป 

( ) 3. โทรศพัท ์ ( ) 4. เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

3. ชนิดของถุงมือยางท่ีใช ้

( ) 1. ไนไตร 9” ( ) 2. ไนไตร 12” 

( ) 3. ลาเทก็ซ์ 9” ( ) 4. ลาเทก็ซ์ 12” 

4. จาํนวนคนงานทั้งหมด 

( ) 1. นอ้ยกวา่ 1,000 คน  ( ) 2. 1,000 – 3,000 คน 

( ) 3. 3,001 – 5,000 คน ( ) 4. มากกวา่ 5,000 คน 

5. จาํนวนกะของการทาํงานในแต่ละวนั 

( ) 1. 1 กะ  ( ) 2. 2 กะ 

( ) 3. 3 กะ 

6. ระยะเวลาของการเปล่ียนถุงมือยาง 

( ) 1. นอ้ยกวา่ 2 ชัว่โมง  ( ) 2. 2-3 ชัว่โมง 

( ) 3. 4-5 ชัว่โมง ( ) 4. มากกวา่ 5 ชัว่โมง 
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ส่วนที่ 3 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือถุงมือยาง STC 

คําช้ีแจง ท่านคิดวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดเหล่าน้ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยาง STC มากนอ้ย

เพียงไร โดยใส่เคร่ืองหมาย√ ลงในระดบัคะแนนท่ีท่านตอ้งการ (ระดบัคะแนน 5= สาํคญัมากท่ีสุด, 4= 

สาํคญัมาก, 3= สาํคญัปานกลาง, 2= สาํคญันอ้ย และ 1= สาํคญันอ้ยท่ีสุด) 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ระดบัความสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือ 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1. ช่ือเสียงของบริษทั      

2. มีความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์เช่น ขนาด 

ชนิด รุ่น และแบบ เป็นตน้ 

     

3. คุณภาพของผลิตภณัฑ ์เช่น ความคงทน  ความ

ยดืหยุน่ เป็นตน้ 

     

ด้านราคา 

4. ราคาสมเหตุสมผลเม่ือเปรียบเทียบผูข้ายรายอ่ืน      

5. ความคุม้ค่าของราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ

ของผลิตภณัฑ์ 

     

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

6. ความสะดวกในการติดต่อสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์เช่น 

ส่งใบสั่งซ้ือและยนืยนัทางอีเมล ์การสั่งซ้ือทาง

อินเทอร์เน็ต ฯลฯ 

     

7. ช่องทางการชาํระค่าผลิตภณัฑท่ี์สะดวกและ

รวดเร็ว เช่น โอนชาํระค่าผลิตภณัฑผ์า่นธนาคาร

พาณิชย ์

     

ด้านส่งเสริมการขาย 

8. แคต๊ตาล็อค แผน่พบั เป็นวธีิท่ีสามารถเพิ่มการ

รับรู้ขอ้มูลของผลิตภณัฑไ์ด้ 
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (ต่อ) 
ระดบัความสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือ 

5 4 3 2 1 

9. การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ เช่น website 

แคต๊ตาล็อค แผน่พบั ฯลฯ 

     

10. ความสามารถของพนกังานขายในการอธิบาย

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

     

11. ระยะเวลาในการใหสิ้นเช่ือการคา้      

12. การใหส่้วนลดพิเศษ      

 

ส่วนที่ 4 : แรงจูงใจภายในองค์กรในการตัดสินใจซ้ือถุงมือยาง STC 

คําช้ีแจง ท่านคิดวา่แรงจูงใจภายในองคก์รเหล่าน้ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือถุงมือยาง STC มากนอ้ย

เพียงไร โดยใส่เคร่ืองหมาย √ ในระดบัคะแนนท่ีท่านตอ้งการ (ระดบัคะแนน 5 = แรงจูงใจมากท่ีสุด, 4 

= แรงจูงใจมาก,     3 = แรงจูงใจปานกลาง, 2 = แรงจูงใจนอ้ย และ 1 = แรงจูงใจนอ้ยท่ีสุด) 

แรงจูงใจภายในองคก์ร 

 

ระดบัของแรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือถุงมือยาง 

STC 

5 4 3 2 1 

แรงจูงใจทีเ่ป็นตัวเงิน  

1. ทาํใหป้ระหยดัตน้ทุนการผลิต      

2. นโยบายในการควบคุมตน้ทุนวตัถุดิบของบริษทัฯ      

3. นโยบายการเปรียบเทียบราคาของบริษทัฯ       

4. ทาํใหป้ริมาณของเสียนอ้ยลง      

แรงจูงใจทีไ่ม่เป็นตัวเงิน  

5. เพิ่มประสิทธิภาพในการควบคุมการจดัเก็บสินคา้      

6. ความสมํ่าเสมอของการจดัส่งสินคา้ตรงเวลา      

7. เพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต      

8. นโยบายการจดัซ้ือจากผูข้ายท่ีไดรั้บมาตรฐาน ISO      
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ส่วนที ่5 การตัดสินใจซ้ือถุงมือยาง STC 

คําช้ีแจง ท่านคิดวา่ ระดบัความคิดเห็นเหล่าน้ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือถุงมือยาง STC มากนอ้ย

เพียงไร โดยใส่เคร่ืองหมาย √ ในระดบัคะแนนท่ีท่านตอ้งการ (ระดบัคะแนน 5 = ระดบัความคิดเห็น

มากท่ีสุด, 4 = ระดบัความคิดเห็นมาก, 3 = ระดบัความคิดเห็นปานกลาง, 2 = ระดบัความคิดเห็นนอ้ย 

และ 1 = ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด) 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย “” ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงช่องเดียว 

การตดัสินใจซ้ือถุงมือยาง STC 
ระดบัความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ถุงมือยาง STC เม่ือพบวา่

สินคา้ของ STCมีคุณภาพเท่าเทียมกนักบัสินคา้แบ

รนดท์ัว่ไป 

     

2. ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ถุงมือยาง STC เม่ือพบวา่

มีความคุม้ค่ากบัราคาท่ีท่านจ่ายมากกวา่การซ้ือ

สินคา้แบรนดท์ัว่ไป 

     

3. ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ถุงมือยาง STC หากท่าน

ไดรั้บการบอกต่อจากบุคคลใกลชิ้ด 
     

4. ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ถุงมือยาง STC เม่ือท่าน

ไดรั้บหาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑค์รบถว้นจาก

พนกังานขาย 

     

 

********** ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี ********** 
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ประวติัผูเ้ขียน 

 

ช่ือ-นามสกุล : นายเกษมพจน์ ธนากิจวสิิฐสุ 

เลขประจาํตวันกัศึกษา : 7520202164 

ท่ีอยู ่: 300/143 ถนนปู่ เจา้สมิงพราย ตาํบลสาํโรงใต ้อาํเภอพระประแดง  
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ประสบการณ์ทาํงาน : 

ปัจจุบนั ผูจ้ดัการฝ่ายขาย บริษทั สเปเชียลต้ี เทค็ คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั  

ปี 2548 ผูป้ระกอบการดา้นโรงงานผลิตเซรามิค (งานตามสั่ง เช่น แกว้นํ้า ชุดจานชาม 

เป็นตน้) 
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