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บทคัดยอ 

 

 การศกึษาเรื่อง ความตองการซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทยของประเทศเพ่ือนบาน มีวัตถุประสงค

เพ่ือศึกษาลักษณะดานประชากรศาสตร ดานสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคา

อลูมิเนียมลายไทย เพ่ือนําขอมูลที่ไดวิเคราะหและวางแผนกลยุทธทางการตลาดที่สอดคลองกับความ

ตองการของผูบริโภคในประเทศเพ่ือนบาน การศกึษานี้เก็บขอมูลโดยการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth 

Interview) กับผูประกอบการหรือผูที่คาขายกับไปยังประเทศเพ่ือนบาน จํานวน 8 คน รวมกับการ

ทบทวนวรรณกรรม  

 ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคในประเทศเพ่ือนบานมีพฤติกรรมการซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทย

แตกตางกันออกไปดังนี้ ผูบริโภคชาวลาว พมา และกัมพูชา จะซื้อสินคาประเภท ขัน แกว พาน เปน

ตน เพ่ือไปประกอบพิธีทางศาสนา หรือ วันสําคญั โดยซื้อเปนจํานวนมากในแตละครั้งแตมีความถี่ใน

การสั่งซื้อนอย นอกจากนี้ผูบริโภคกลุมนี้ยังใหความสําคัญกับลวดลายบนผลิตภัณฑ และราคาเพราะ

ตองการสินคาราคาถูก ในขณะทีผู่บริโภคชาวมาเลเซียมีความถ่ีในการซื้อสินคาสูงเนื่องจาก ผลิตภัณฑ

ที่เลือกซื้ออยางเชน แกว กาน้ําชา ถาดปมลาย นั้นเปนสินคาที่ใชในชีวิตประจําวันและนําไปประกอบ

พิธีทางศาสนาเพียงเล็กนอย ชาวประเทศมาเลเซยีมีกําลังซื้อกวาประเทศอ่ืน ๆ ทําใหปจจัยดานราคา

ไมสงผลตอการเลือกซื้อมากนัก การโฆษณาและประชาสัมพันธไมสงผลตอการซื้อแตหากมีการ

สงเสริมการขายก็จะทําใหความตองการซื้อสินคานั้นสูงข้ึน 

 จากผลการศึกษาทําใหไดขอเสนอแนะวา ผูประกอบการหรือนักการตลาดควรวางแผนกล

ยุทธใหเหมาะสมกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในแตละประเทศ นอกจากนี้ควรเพ่ิมชองทางใน 

การจัดจําหนาย เชน ชองทางออนไลน ตลอดจนควรศึกษาขอมูลเพ่ิมเติมเรื่องรูปแบบของผลิตภัณฑ 

เพ่ือใหสามารถพัฒนาผลิตภัณฑที่เหมาะสมและสอดคลองกับทัศนคติและ พฤติกรรมของผูบริโภคใน

แตละประเทศได 

 

คําสําคัญ: ประเทศเพ่ือนบาน, ปจจัยสวนประสมการตลาด, ประชากรศาสตร, สินคาอลูมิเนียมลายไทย, 
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ABSTRACT 

 

 The research aims to study the customer purchasing behavior of Thai 

aluminum products in the neighboring countries of Thailand. It aims to investigate 

the demographic characteristics and marketing mix, which affect the purchasing level 

of Thai aluminum products in order to analyse the collective data and develop more 

effective marketing strategies for the target customers. The data was collected by 

literature review and by in-depth interviews with 8 respondents, who are owners or 

traders with neighboring countries.  

The finding of this study reveal that customers in different counties have 

different consumer’s purchasing behavior for Thai aluminum products as follows.  

The consumers of Laos, Myanmar and Cambodia purchase aluminum bowls, cups, 

and trays for religious ceremonies or special occasions. They rarely purchase with  

a high volume per order. Moreover, they pay attention to patterns on product, and 

affordable price. On the other hand, consumers of Malaysian often purchase cups, 

teapots and trays, as daily-used products rather than for religious events. The price  

is not a factor their purchase decision, since they have high purchasing power. 

Furthermore, advertising does not influence the motivations of consumer of Laos, 

Myanmar, Cambodia and Malaysia, whereas, sales promotion stimulates the demand 

for the products.  

 

Keywords: Marketing Mix, Consumer Behavior, Thai Aluminum Products 
 

 

 

 

 



จ 

 

กิตติกรรมประกาศ 

 

      การคนควาอิสระในครั้งนี้สําเร็จสมบูรณไดดวยความกรุณาจาก ดร.นิสิต มโนตั้งวรพันธุ อาจารยที่

ปรึกษาการคนควาอิสระ ซึ่งอาจารยใหความกรุณาชี้แนะแนวทางการศึกษาตรวจทานในขอบกพรอง 

จนลุลวงไดดีรวมถึงใหคําปรึกษาที่ทําใหผูวิจัยประจักษชัดเจนในเนื้อหามากยิ่งขึ้น ซึ่งเปนประโยชน

อยางสูงในการศึกษาครั้งนีจ้นเสร็จสมบูรณไปไดดวยด ีและขอขอบคุณอาจารยทานอ่ืน ๆ ในภาควิชา 

ทีค่อยถายทอดวิชาความรูในดานตาง ๆ ที่สามารถนําประยุกตใชในการศกึษาวิจัยนี ้และสุดทายนี้

ขอขอบพระคุณผูประกอบการทุกทานที่เสียสละเวลาในการสัมภาษณ และใหขอมูลที่เปนประโยชน

อยางยิ่ง ผูวิจัยจึงขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงมาไว ณ โอกาสนี ้ 

  

สาริศา ตั้งสุขสวางพร 

 

 

 

 

  

 



ฉ 

 

สารบัญ 

 

 หนา  

บทคัดยอภาษาไทย   ค  

บทคัดยอภาษาอังกฤษ   ง 

กิตติกรรมประกาศ      จ  

สารบัญตาราง ซ 

สารบัญภาพ ฌ 

บทที่ 1 บทนํา  

1.1 ที่มาและความสําคัญของปญหา  1  

1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา  2 

1.3 ขอบเขตการวิจัย 2 

1.4 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  3 

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ  3  

บทที่ 2 ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

2.1 ขอมมูลทั้วไปเกี่ยวกับผลิจภัณฑอลูมิเนียม 4 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการตองการซื้อ 9 

2.3 แนวคิดดานสวนประสมทางการตลาด 13 

2.4 งานวิจัยที่เก่ียวของ 18 

2.5 ตัวแปรที่ในการศึกษา       18 

2.6 สมมติฐาน 19 

บทที่ 3 ระเบียบวิจัย  

3.1 แหลงขอมูล 20 

3.2 วิธีการเลือกกลุมตัวอยาง 20 

3.3 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา           21 

3.4 การวิเคราะหขอมูล 22 

3.5 การตรวจสอบมขอมูล 22  

บทที่ 4 ผลการศึกษา                                        

4.1 ผลการศกึษาดานพฤติกรรมการซื้อสินคาของลูกคา จํานวน และความถี่ในการสั่งซื้อ  23 

4.2 ปจจัยดานคุณลักษณะผลิตภัณฑ การใชงาน การออกแบบ สงผลตอการเลือกซื้อ 24 

สินคาหรือไมอยางไร 

 



ช 

 

สารบัญ (ตอ) 

              

หนา 

บทที่ 4 (ตอ) ผลการศึกษา                                        

4.3 ราคาของผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจซื้อหรือไม อยางไร 25 

4.4 ความนาเชื่อถือของแบรนดหรือบริษัทมีผลตอการเลือกซื้อหรือไม อยางไร  26 

4.5 ชองทางการจัดจําหนายสงผลตอการเลือกซื้อสินคาหรือไม อยางไร 27 

4.6 การโฆษณา ประชาสัมพันธ และการใชพนักงานในการสงเสริมการขายของสินคา 28 

มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหรือไม อยางไร  

4.7 ความพึงพอใจในการบริการทั้งกอนการขาย ขณะที่ขาย และหลังการขายสงผล 28 

ตอการซื้อหรือไม อยางไร 

บทที่ 5 สรุปและอภิปรายผล  

5.1 กรอบแนวความคิดที่ใชในการศึกษา      30 

5.2 ผลสรุปการวิจัย 30 

5.3 การอภิปรายผล 32 

5.4 ขอเสนอแนะ      34 

บรรณานุกรม 35 

ภาคผนวก      37 

ประวัติผูเขียน 39 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ซ 

 

สารบัญตาราง 

 

หนา 

ตารางที่ 3.1: รายละเอียดของผูถูกสัมภาษณ 21 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ฌ 

 

สารบัญภาพ 

 

หนา 

ภาพที่ 2.1: ใบรับรองคุณภาพอลูมิเนียมที่ออกโดย SGS จาก บริษัท สุชัยโลหะการ จํากัด 6 

ภาพที่ 2.2: Value Stream Mapping of the Production ขั้นตอนการผลิตโดยละเอียด  7 

ภาพที่ 2.3: ลวดลายบนผลิตภัณฑ 8 

ภาพที่ 2.4: กรอบแนวคดิแสดงรายละเอียดของปจจัยที่มีอิทธิพลตอความตองการซื้อ 11 

ภาพที่ 5.1: กรอบความคิดงานวิจัย 30 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



1 

 

บทที่ 1  

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

อิทธิพลทางวัฒนธรรมประเทศไทยกับประเทศเพ่ือนบานภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต 

มีความคลายคลึงในดานวัฒนธรรมซึ่งไดรับอิทธิพลรากฐานทางวัฒนธรรมและการนับถือศาสนาที่

คลายคลึงกันในดานของศาสนาสวนใหญในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใตที่นับถือ ไดแก 

พระพุทธศาสนา ประเทศท่ีนับถือไดแก ไทย พมา ลาว และกัมพูชา ดังนั้น ประเพณี พิธีกรรมทาง

ศาสนา ลัทธิความเชื่อตาง ๆ อยางเชน การทําบุญตักบาตร การสวดมนตรไหวพระหรือวันสําคัญทาง

พุทธศาสนาจะคลายคลึงกัน และยังพบวาประเทศที่มีพรมแดนติดกับไทยอยาง ลาว พมา กัมพูชา  

ยังมีการฉลองประเพณีตาง ๆ ที่คลายคลึงกับไทย เชน ประเพณีสงกรานต ประเพณีลอยกระทง 

เพียงแตรายละเอียดของการจัดพิธีจะแตกตางกันออกไป 

จากรายงานการสงออกผลิตภัณฑศิลปหัตถกรรมไทยชวงเดือนมกราคม-กุมภาพันธ 2565 

(สถาบันสงเสริมศิลปหัตกรรมไทย) มีการระบุถึงการสงออกผลิตภัณฑศลิปหัตถกรรมไทยทีม่ีมูลคาการ

สงออกถึง 49,117.06 เพ่ิมขึ้นจากเดิม 12,507.88 ลานบาทซึ่งคิดเปนรอยละ 34.17 เม่ือเทียบกับชวง

เดียวกันในปกอน ผลิตภัณฑศิลปหัตกรรมไทยที่มีการขยายตัวมากที่สุด 3 อันดับแรก ไดแก เสื้อผา

สําเร็จรูปทําจากไหมขยายตัวรอยละ 117.1 ตามดวย อัญมณีสังเคระหขยายตัวรอยละ 114.18 และ

อันดับสุดทายคอืของใชในเทศกาลงานรื่นเริง ขยายตัวรอยละ 84.58 ในขณะที่ภาพรวมของสินคา

หัตถกรรมมีการขยายตัวเพ่ิมข้ึนจากป 2564 จาก 0.12 เปน 13.11 ซึ่งตลาดสงออกหลักไดแก สหรัฐฯ 

8,318.62 ลานบาท ยุโรป 5,175.79 ลานบาท อาเซยีน 2,220.17 ลานบาท และญี่ปุน 1,507.02 

ลานบาท  

นอกจากสินคาหัตถกรรมจะมีความตองการท่ีสูงข้ึนแลวยังไดรับการสนับสนุนจากทางภาครัฐ  

นายสินิตย เลิศไกร รัฐมนตรีชวยวาการกระทรวงพาณิชย ไดมีการกลาวหลังการเปดตัวสถาบัน

สงเสริมศิลปหัตถกรรมไทย (องคการมหาชน) หรือ SACIT ไดใหสถาบันฯเดินหนาสงเสริมและ

สนับสนุนสินคาหัตกรรมไทยใหพัฒนางานในทุกมิตเิพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขันในระดับ

สากล เพ่ิมมูลคาใหแกผลิตภัณฑ อีกทั้งยังสามารถทําตลาดท้ังในและตางประเทศโดยใช “ตลาดนํา

การผลิต” การผลิตสินคาตองใหตรงตามความตองการของลูกคา โดยใชเทคโนโลยี นวตักรรม 

ความคิดสรางสรรค และภูมิปญญาทองถิ่นมามีสวนรวมเพ่ือใหไดผลิตภัณฑศลิปหัตถกรรมไทยที่มี

รูปแบบที่รวมสมัย สามารถใชงานในชีวิตประจําวัน และยังคงคุณคาอัตลักษณและมรดกทาง

วัฒนธรรมไทยไว (“สินิตย สั่งการสถาบันสงเสริมศิลปหัตถกรรมไทย”, 2564) 
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ในสวนของผลิตภัณฑอลูมิเนียมลายไทยนั้นมีการพัฒนาลวดลายและรูปแบบมากจาก

เครื่องเงินฉลุลายในสมัยโบราณท่ีใชประกอบในพิธีกรรมตาง ๆ ทั้งภายในประเทศไทยและประเทศ

เพ่ือนบานที่ไดรับอิทธิพลทางวัฒนธรรมที่คลายคลึงกัน อยางเชน ใชประกอบพิธีกรรมทางศาสนาใช

เปนภาชนะเพ่ือเพ่ิมความสวยงาม การนําอลูมิเนียมมาใชในอุสหกรรมเปนอีกหนึ่งทางเลือกใหกับ

ผูบริโภคอีกทั้งยังเปนที่แพรหลาย ดวยเอกลักษณของอลูมิเนียมมีความคงทน สวยงาม และราคา

ยอมเยาว 

จากที่กลาวมาขางตันจะเห็นไดวาสินคาหัตกรรมของเครื่องใขนั้นเปนท่ีตองการสูงข้ึนอางอิง

จากมูลคาการสงออกที่สูงข้ึน รวมถึงสินคาของเครื่องใชที่มีลวดลายไทย นั้นมีความตองการซื้อในกลุม

ประเทศเพ่ือนบานที่ไดรับอิทธิพลทางดานวัฒนธรรม และศาสนาคลายคลึงกับประเทศไทยเพ่ือใชใน

พิธีการหรือพิธีกรรมทางศาสนา รวมถึงการใชในครัวเรือนจึงทําใหผูวิจัยนั้นวิจัยจงึสนใจทีจะศึกษา

ความตองการซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทยในประเทศเพ่ือนบาน ผลการศกึษาในครั้งนีจะทําใหทราบ 

ถึงความตองการซื้อสินคาอลูมเนียมลายไทยในเรื่องของปจจัยดานสวนประสมการตลาด เพื่อนําผล

การศกึษาไปพัฒนาแผนกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพมาก

ขึ้นและสามารถนําขอมูลมาใชเปนแนวทางในการพัฒนารูปแบบของสินคาและการสงเสริมการตลาด

ของสินคางานหัตถกรรมประเภทอลูมิเนียมใหมีความนาสนใจและสรางแรงจูงใจใหกลุมเปาหมายใน

ประเทศเพ่ือนบานเกิดความสนใจที่จะซื้อสินคางานหัตถกรรมประเภทอลูมิเนียมลายไทยมากยิ่งข้ึน 

 

1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 

วัตถุประสงคในการศึกษาครั้งนี้ไดแก 

1.2.1 เพ่ือศึกษาความตองการซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทยของประเทศเพ่ือนบาน 

1.2.2 เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ใชในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอลูมิเนียม

ลายไทยของประเทศเพ่ือนบาน 

 

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย  

วิจัยนี้เปนวิจัยเชิงคณุภาพมีขอบเขตของการวิจัยดังนี้  

1.3.1 ขอบเขตดานเนื้อหา มุงเนนการศกึษาความตองการซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทย 

ของผูบริโภคในประเทศเพ่ือนบาน ตัวแปรที่ใช ไดแกตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ  

การตัดสินใจซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทย สงผลตอตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ปจจัย

ดานสวนประสมการตลาด 

1.3.2 ขอมูลดานประชากร สัมภาษณผูประกอบการจําหนายสินคาอลูมิเนียมลายไทย 

จํานวน 8 ราย  
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1.3.3 ตัวแปรที่ใชในการศึกษา มีดังนี้ 

ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซือ้สินคาอลูมิเนียมลายไทยของประเทศเพ่ือนบาน 

ตัวแปรอิสระ คือ สวนประสมการตลาด 

 

1.4 ประโยชนท่ีไดคาดวาจะไดรับ 

1.4.1 ทําใหรับรูถึงความตองการสินคาอลูมิเนียมลายไทยของผูบริโภคในประเทศเพ่ือนบาน 

1.4.2 ทําใหรับรูถึงสภาพการแขงขันของตลาดสินคาอลูมิเนียมลายไทยในประเทศเพ่ือนบาน 

1.4.3 ทําใหทราบถึงกลุมเปาหมายทางการตลาดที่ใชผลิตภัณฑอลูมิเนียมลายไทยไดชัดเจนยิ่งข้ึน 

1.4.4 ทําใหทราบถึงรูปแบบของสินคา ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริม

การตลาดสําหรับสินคาอลูมิเนียมลายไทยที่เปนท่ีตองการของกลุมเปาหมาย 

1.4.5 เพ่ือใหทราบแนวทางในการทําธุรกิจสงออกสินคาลูมิเนียมลายไทยไปยังประเทศเพื่อนบาน 

 

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 

1.5.1 สินคาอลูมิเนียมลายไทย หมายถึง ผลิตภัณฑที่ขึ้นรูปดวยโลหะประเภทอลูมิเนียมเปน

รูปแบบภาชนะตาง ๆ เชน ขัน พาน แกว ถาด และนําไปปมลายไทยเพ่ือใหเกิดลวดลายนูนต่ําที่สวยงาม 

1.5.2 ปจจัยสวนประสมการตลาด หมายถึง ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการ 

เลือกซื้อสินคาหัตถกรรมของนักทองเท่ียวในประเทศไทย โดยคํานึงถึงปจจัยทางการตลาดทั้งหมด 4P 

ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด 

1.5.3 ความตองการซื้อ หมายถึง ความตองการซื้อเพ่ือตอบสนองความอยากซึ่งจะเปน

รูปธรรมหรือนามธรรมก็ได เชน สินคา และบริการ 
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บทที่ 2 

ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

การศกึษาปจจัยในการซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทยของประเทศเพ่ือนบาน สวนผสมการตลาด

ที่มอิีทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทยของประเทศเพ่ือนบานครั้งนี้ผูศกึษาได

ดําเนินการศึกษา คนควาแนวคิด ทฤษฎีที่เก่ียวของเพ่ือนํามาประกอบการศึกษา และเพ่ือใชเปน

แนวทางในการกําหนดกรอบแนวคิดในการศึกษา ดังนี ้ 

2.1 ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับสินคาอลูมิเนียมลายไทย 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับความตองการซื้อ 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

2.4 งานวิจัยที่เก่ียวของ 

2.5 ตัวแปรที่ใชในการศึกษาวิจัย 

2.6 กรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษา 

2.7 สมมติฐาน 

 

2.1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับสินคาอลูมิเนียม 

 อลูมิเนียมนั้นเปนโลหะที่ถูกนํามาใชประโยชนมากทั้งในภาคอุตสาหกรรม และภาคครัวเรือน 

สําหรับภาคอุตสาหกรรมใชในการผลิตอลูมิเนียมผสม และผลิตภัณฑอลูมิเนียม สวนภาคครัวเรือนมีใช

อลูมิเนียมมาทดแทนไม เหล็ก หรือขึ้นรูปเปนภาชนะบรรจุภัณฑตาง ๆ เนื่องจากเปนโลหะที่มี

คุณสมบัติคงทนตอการหัก ความรอน การกัดกรอน น้ําหนักเบา และมีความสามารถในการสะทอน

แสง และความรอนไดดี อลูมิเนียมนั้นมีจุดหลอมละลายที่ 660 องศาเซลเซียส สามารถข้ึนรูปไดงาย

ไมเสี่ยงตอรอยราว และการแตกหัก ไมเปนสนิม ทนตอการกัดกรอน และอลูมิเนียมนัน้ยังมีคณุสมบัติ

ทางเคมีในลักษณะตาง ๆ 

- เมื่อทําปฏิกิริยากับออกซิเจนจะทําใหเกิดชั้นฟลมบาง ๆ เรียกวา อลูมิเนียม

ออกไซดเคลือบบนชั้นผิวอลูมิเนียมปองกันการเกิดปฏิกิริยาอื่น ๆ ไดดี 

- หากทําปฏิกิริยากับไนโตรเจนจะทําใหเกิดไนไตรดท่ีอุณหภูมิสูง 

- อลูมิเนียมจะไมทําปฏิกิริยากับกํามะถัน 

- อลูมิเนียมเม่ือทําปฏิกิริยากับไฮโดรเจน ไฮโดรเจนจะแทรกซึมเขาสูชั้นในของ

อลูมิเนียม  

- อลูมิเนียมสามารถทนตอกรดอนินทรียเขมขนไดปานกลาง 
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- อลูมิเนียมทนตอปฏิกิริยาของดางไดเล็กนอย สามารถละลายไดในสภาวะที่เปน

ดางเขมขน 

- อลูมิเนียมจะเกิดปฏิกิริยากับเกลือได ทําใหเกิดการกัดกรอน 

2.1.1 การแบงเกรดอลูมิเนียม 

อลูมิเนียมสามารถแบงเกรดไดจากหลักเกณฑของสวนผสม ดวยตัวเลข 4 หลัก ซึ่งการแบง

เกรดดวยวิธีดังกลาวถูกกําหนดขึ้นโดยสมาคมอลูมิเนียมแหงสหรัฐอเมริกา 

 ตัวเลขขึ้นตนสามารถแบงประเภทไดดงัน้ี 

- เลข 1 = อลูมิเนียมท่ีมีความบริสุทธิ์มากกวา 99% 

- เลข 2 = ทองแดง (Copper) 

- เลข 3 = แมกานีส (Manganese) 

- เลข 4 = ซิลิกอน (Silicon) 

- เลข 5 = แมกนิเซียม (Magnesium) 

- เลข 6 = แมกนิเซียมและซิชิกอน (Magnesium and Silicon) 

- เลข 7 = สังกะส ี(Zinc) 

- เลข 8 = แรอ่ืน ๆ เชน นเิกิล, ไททาเนียม, โครเมียม, บิสมัท, ตะกั่ว 

- เลข 9 = ยังไมมีการใช 

ตัวเลขหลักที่ 1: แสดงถึงหมวดหมูของโลหะผสม เชน 1xxx แทนถึงโลหะอลูมิเนียม

ที่มีความบริสุทธิ์มากกวา 99% โดยน้ําหนัก 

ตัวเลขหลักที่ 2: เปนหลักที่ใชแทนถึงโลหะอลูมิเนียมที่ถูกเปลี่ยนปริมาณโดยการ

นําไปผสมเขากับโลหะชนิดอ่ืน ๆ 

ตัวเลขหลักที่ 3 และ 4: ตัวเลขที่แสดงถึงชนิดยอยของโลหะผสมชนิดเดียวกันใน

ปริมาณสัดสวนของสวนผสมที่มีคาตางกัน 

ซึ่งอลูมิเนียมที่กลาวมาขั้นตนนั้นสามารถใชในอุตสหกรรมตาง ๆ ในแตละจุดประสงค แตหาก

ตองการใชอลูมิเนียมมาใชเพ่ือบรรจุอาหาร หรือ เปนขอเครื่องใชที่ตองสัมผัสอาหารนั้นตองเปน

อลูมิเนียมเกรด 1100 (Aluminium Alloy 1100) หรืออลูมิเนียมที่มีความบริสุทธิ์สูงสุด ซึ่งมี

คุณสมบัติการข้ึนรูปไดดี สามารถนํามาดัด พับ ไดงาย เนื้ออลูมิเนียมมีความนิ่ม ยืดหยุน ทนตอการกัด

กรอน อีกทัง้ยังนําความรอนและสื่อไฟฟาไดดีที่สุด หรือไดผานการตรวจสอบคุณสมบัติของแร และมี

ใบรับรองคุณภาพที่รับรองโดย SGS เพ่ือเปนเอกสารประกอบในการสงออก (ดูภาพที่ 2.1 ประกอบ) 
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ภาพที ่2.1: ใบรับรองคุณภาพอลูมิเนียมท่ีออกโดย SGS จาก บริษัท สุชัยโลหะการ จํากัด 

 

 
 

  ในการผลิตสินคาอลูมิเนียมลายไทยนั้นแบงออกเปน 5 ขั้นตอน ดังนี้ 

1) ขั้นตอนแรกเปนการนําอลูมิเนียมมาหลอมละลาย นํามากลิ้งรอน ตัด และนําไป

กลิ้งเย็นเปนจํานวน 3 ครั้ง 

2) ขั้นตอนถัดมาเปนการนําอลูมิเนียมที่ไดมารีดเย็น ใหไดความหนา และขนาดที่

ตองการ  

3) นําแผนอลูมิเนียมที่รดีไดความหนาและความกวางที่ตองการมาปมขึ้นรูปใหเปน

รูปทรงตาง ๆ  

4) นําภาชนะที่ข้ึนรูปเรียบรอยไปปมลวดลายนูนต่ําพรอมเก็บขอบ ซึ่งการปม

ลวดลายตองใชความชํานานพิเศษเพ่ือใหลาย มีความนูนและตอกันอยางสวยงาม  

5) นําผลิตภัณฑที่ขึ้นรูปและปมลายพรอมมวนขอบเรียบรอยแลวไปเคลือบใหเกิด

ความคงทนและชุบเงาเพื่อความสวยงาม (ดูภาพที่ 2.2 ประกอบ) 
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ภาพที่ 2.2: Value Stream Mapping of the Production ขั้นตอนการผลิตโดยละเอียด (Athip, 

2017) 

 

 
 

2.1.2 ลายไทยบนผลิตภัณฑ 

          ที่มาของลายไทยลายไทยที่ปรากฏบนผลิตภัณฑอลูมิเนียมนัน้จะเรียกวาลายประดับ ลายไทย 

โดยสวนใหญไดรับอิทธิพลมาจาก ประเทศอิเดีย หรือศิลปะอินเดียโบราณ ที่แพรหลายเขามาใน

ภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต ขณะที่การผานเขามาของลายนั้น ก็มีวิวัฒนการของลายตอเนื่องมา 

ซึ่งลายนั้นมากจากความเลื่อมใสในพุทธศาสนาสืบเนื่องมาถึงปจจุบัน โดยแตละลวดลายจะไดแรง

บันดาลใจที่ตางกันโดยสามารถแบง การเรียกหมวดหมูของลาย และแรงบันดาลใจของลายไดดังนี้ 

หมวดลายหนก – เปนการเขียนลวดลายตาง ๆ เชน กนกสามตัว กระหนกใบเทศ ประจํายาม 

หมวดนารี – เปนลายทีน่ํามาจากภาพคน เชน พระ นาง เทวดา เปนตน 

หมวดกระบี่ – เปนการเขียนภาพอมุนษย สัตว เชน ลิง(หนุมาน) ยักษ เปนตน 

หมวดคชะ – เปนการเขียนภาพสัตสตาง ๆ เชน ชา มา วัว ควาย เปนตน 
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      ลวดลายหลักสําคัญที่ปรากฏอยูบนผลิตภัณอลูมิเนียมลายไทยที่สําคัญมีดังนี้ 

ลายกนก – เปนลายที่สําคัญของลายศิลปะไทย ซึ่งลายกนกนั้นมีทั้งแบบ กนกเดี่ยว กนก

หลาย ตัว ซึ่งลายกนกนั้นมีลักษณะเหมือนเปลวไฟ 

 ลายกระจัง – ไดรับแรงบัลดาลใจจากธรรมชาติ เชน กระจังตาออย กระจังฟนปลา 

ลายประจํายาม –มีลักษณะคลายดอกไม ซึ่งดัดแปลงมาจาก “ดอกสี่ทิศ” 

ลายกาบ – โครงสรางของลายมาจากพันธุไม พืชในสวนที่เปนกาบ เชน กาบตนไผ กาบตน

กลวย 

ลายนกคาบและนาคขบ – ลักษณะของนกหนานาคท่ีปากคาบลายตัวอ่ืนไว 

ซึ่งหมวดที่ปรากฏเปนลวดลายประดับบนผลิตภัณฑนั้นจะเปน หมวดกนก และลายกนก  

ลายกระจัง ลายประจํายาม ผสมผสานกับแรงบันดาลในการพัฒนาลายเพ่ิมเติมมาจากธรรมชาติ เชน 

ใบไม ดอกบัว เปลวไฟ เปนตน ลายที่ออกแบบนั้นสื่อถึงความเปนสิริมงคลตามความเชื่อทางพุทธ

ศาสนา  การพัฒนาลวดลายดังกลาวเปนการนําลายเล็ก ๆ ลายเดี่ยวมาทําซ้ําและเชื่อมเสนนําสายตา

ใหเกิดความออนชอยของลวดลาย อยางเชน ลายบัวหลวง บัวสัตตบงกช ที่เปนการพัฒนาจากลาย

ดอกบัวหลากหลายชนิด (ตัวอยงลายไทยที่อยูบนภาชนะอลูมิเนียม ภาพที่ 2.3) 

 

ภาพที่ 2.3: ลวดลายบนผลิตภัณฑ 

 

 
 

ที่มา: บริษัท สุชัยโลหะการ จํากัด.  (ม.ป.ป.).  โรงงานผลิตภาชนะเครื่องครัวอลูมิเนียมลายไทย.  

สืบคนจาก https://www.อลูมิเนียมลายไทย.com/. 

 

 

ลายที่พัฒนาเพ่ิมเติมจาก

ลาย กระจังใบเทศ 
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 จากตัวอยางภาพที่ 2.3 จะเห็นไดวาลวดลายตาง ๆ ที่ปรากฏบนผลิตภัณฑนั้นไดรับอิทธิพลมาก

จากลายไทยที่กลาวมาขั้นตนเพียงแตชางฝมือ หรือชางแกะลายนั้นจะใสจินตนาการ ความคิดสรางสรรค

ที่อยูบนพ้ืนฐานของลายไทยลงบนผลงานนั้น ๆ อยางไร และนําลายไทยดังกลาวมาเชื่อมลายกันใหเกิด

องคประกอบที่สวยงาม เชน การเชื่อมลายดวยเสน การเชื่อมลายดวยการซ้ําของจังหวะลาย 

      2.1.3 การแกะลายไทย 

     ชางฝมือหรือชางแกะลายจะแกะลายซึ่งเปนลายนูนต่ํา ซึ่งการแกะนั้นจะมีความลึก ตื้นของ

ลายที่ไมเหมือนกัน แกะลงบนแมพิมพที่ทํามาจากเหล็กกลาที่มีความหนาและมีน้ําหนักมาก ซึ่งเหล็กที่

แกะสลักเรียบรอยแลวจะเรียกวา แมพิมพ แมพิมพนั้นจะถูกแบงออกเปน 2 สวน นั้นคอื แมพิมพตัวผู 

และแมพิมพตัวเมีย ชางฝมือท่ีแกะลายนั้นตองมีความชํานาญอยางสูง เพราะลายที่แกะออกมานั้นตอง

มีความสม่ําเสมอ ทั้งขนาดของลาย รองของลายเมื่อเวลาปมลายออกมานั้นจะตองเสมอกับเสนโคงท่ี

ปมลงผลิตภัณฑนั้น ๆ 

      2.1.4 การปมลายไทย 

      หลังจากที่ไดแมพิมพแลว ตอไปเปนการเซท็เครื่องปมโดยการยึดแมพิมพตัวผู และแมพิมพ 

ตัวเมียบนแทนพิมพ ข้ันตอนถัดไปคือการปมลายซึ่งการปมลายนั้นก็จําเปนที่จะตองใชชางท่ีมีความ

ชํานาญในการปมลาย เพราะการปมลายนั้นเปนการปมลายเพียงหนึ่งระนาบและใชเทคนิคการหมุน

ผลิตภัณฑขณะปม ซึ่งลายนั้นจะตองมีความสม่ําเสมอ และบรรจบกันพอดี หลังจากสร็จขั้นตอนนี้ก็

เขาสูขบวนการชุบสี ชุบเงาเพ่ือความแข็งแรงทนทานตอไป 

      2.1.5 การชุบผิวเคลือบลาย 

       การชุบผิวอลูมิเนียม เปนการชุบผิวโดยใชขบวนการท่ีผานกระแสไฟฟาทําใหเกิดปฎิกิริยาเคมี

เพ่ือสรางชั้นฟลมออกไซดเทียม คุณสมบัติของอลูมนิเนียมนั้นสามารถจับตัวกับออกซิเจนไดงาย เมื่อ

ผิวของอลูมิเนียมสัมผัสกับอากาศจะสรางชั้นฟลมที่สรางขึ้นตามธรรมชาติเปนตัวปองกันอลูมิเนียม

ไมใหเกิดสนิม แตแผนฟลมที่เคลือยูบนผิวนั้นมีความบางมากดังนั้นหากผลิตภัณฑอลูมิเนียมเจอกับ

ปฎิกิริยาเคมีอ่ืน ๆ หรือสภาพแวดลอมตาง ๆ ก็จะทําใหสึกกรอนได ดังนั้นข้ันตอนนี้จึงมีความจําเปน

เพราะเปนการปองกันผิวของอลูมิเนียมไว  

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับความตองการซื้อ 

 แนวคิดทฤษฎีมาสโลว ซึ่งไดแบงเปนลําดับชั้นความตองการ (Maslow’s Hierarchy of 

Needs) โดยอับราฮัม เอช. มาสโลว มนุษยนัน้มีความตองการทั้งหมด 5 ขั้น สามารถเรียงจากขัน้

ต่ําสุดไปสูงสุด ไดดังนี้ 
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1) ความตองการทางรางกาย (Physiological Needs) เปนความตองการเพ่ือตอบสนอง  

ความตองการเพ่ือดํารงชีวิตใหอยูรอด เชน ความหิว กระกาย การเจ็บ การปวย หรือปจจัยสี่          

การบริโภค เครื่องแตงกาย ยา ที่อยู รวมถึงสิ่งที่ทําใหชีวิตสะดวกสบานมากยิ่งข้ึน 

2) ความตองการความมั่นคงปลอดภัย (Safety Needs) หากรางการไดรับการตอบสนอง  

จนเปนท่ีพอใจแลว ทุกคนลวนแลวตองการความปลอดภัยในการดํารงชีวิต ไมวาจะเปนทางกาย   

ทางจิตใจ รวมถึงสภาพแวดลอมที่ปลอยภัย มีความมั่นคง มีเงินออม เปนตน  

3) ความตองการความรักและสังคม (Belonging and Love Needs) นอกจากที่กลาว

มาแลวนั้นคนทุกคนมักตองการความรัก มีปฎิสัมพันธ มีความเปนเจาของ เนื่องจากมนุษยนั้นเปนสัตว

สังคม ซึ่งความรักเหลานี้สามารถเกิดขึ้นในรูปแบบที่ตางกัน เชน ความรักระหวาง พอ แม เพ่ือน หรือ 

คูรัก เปนตน ในลําดับที่ 3 นี้สิ่งท่ีผูบริโภคตองการก็คือ สินคาและบริการท่ีสามารถตอบสนองอารมณ 

ความรูสึก เชน บริการที่อํานวยความสะดวก อยางทัวรทองเที่ยว การจัดหาคู การจัดมงคลสมรส  

เปนตน 

4)  ความตองการการไดการยอมรับ (Esteem Needs) ขั้นนี้เปนการสรางภาพลกัษณของ

ตัวเองใหดูดี ความนานับถือ เพื่อใหตนเองนั้นรูสึกมั่นใจมีเกียรติ เชน ความตองการยศ ตําแหนง   

และรายไดที่สูงข้ึน รวมถึงไดรับการยกยองจากผูอื่น 

5) ความตองการพัฒนาศักยภาพ (Self-actualization) ซึ่งเปนความตองการขั้นสูงสุด    

เมื่อมนุษยตองการความสมบูรณของชีวิตแลว การประสบผลสําเร็จในชีวิตตามเปาหมายนั้นสําคัญ  

ทําใหการพัฒนาศักยภาพของตนเองนั้นจึงเปนความตองการสูงสุด ซึ่งจะมาจากแรงบันดาลใจ      

หรือ Passion ที่เกิดข้ึนภายในจิตใจมากกวาวัตถุอ่ืน ๆ 

ธงชัย สันติวงษ (2537) กลาววา แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับความตองการซื้อ หมายถึง 

การสังเกตุรวมกับการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค เพ่ือทําใหรูและเขาใจถึงสาเหตุ ที่สงผลตอการ

จูงใจในการซื้อของผูบริโภค ไมวาจะเปนดานการบริการ หรือสินคาตาง ๆ และตอบสนองไดตรงตาม

ความตองการของผูบริโภคได 

อรชร มณีสงฆ (2557) กลาววา ความตองการซื้อของผูบริโภค สามารถแยกตาม

กลุมเปาหมาย ซึ่งมีอิทธิพลที่เกี่ยวของดังนี้ ปจจัยสวนบุคคล ทางจิตวิทยา ทางดานวัฒนธรรม     

และสังคม (สามารถดูไดจากตารางหนาถัดไป) 
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ภาพที่ 2.4: กรอบแนวคดิแสดงรายละเอียดของปจจัยที่มีอิทธิพลตอความตองการซื้อ 

 

 
 

ที่มา: Kotler, P.  (2003).  Marketing management (11th ed.).  Upper Saddle River, NJ: Prentice Hall. 
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ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) กลาวถึงรูปแบบพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ ของผูบริโภคซึ่งแบง

ออกไดตามระดับดังนี้ 

1) พฤติกรรมการแกปญหา (Extended Problem Solving: ESP) เปนพฤติกรรมที่จะ

เกิดขึ้นในการตัดสินใจซื้อสินคาตาง ๆ เปนครั้งแรก จะเกิดขึ้นไมบอยสวนใหญจะเกิดข้ึนกับสินคา

ราคาสูง และยังไมคุนเคยกับสินคา ผูบริโภคจึงตองศึกษารายละเอียดหาขอมูลของสินคากอนตัดสินใจ

ซื้อ ซึ่งจะใชเวลานานกวาสินคาที่คุนเคยแลว  

2) พฤติกรรมการแกปญหาแบบจํากัด (Limited Problem Solving: LPS) เปนการตัดสินใจ

ที่ไมใชเวลามากนักเนื่องจากทางเลือกของสินคาผูบริโภคมองวาไมแตกตางกันมาก มีความใกลเคยีงกัน

มากรวมถึงมีเวลาในการตัดสินใจไมมาก ซึ่งผูบริโภคมองวาไมมีความสําคัญท่ีจะหาขอมูลและตัดสินใจ

อยางจริงจัง  

3) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตามความเคยชิน เมื่อผูบริโภคมีความไวใจ เชื่อมั่นในสินคาและ

บริการทีต่นเองเลือกซื้อหรือใชในครั้งกอน ๆ จึงเลือกการแกไขแบบเดิมที่ จึงเกิดการซื้อซ้ําจนเกิดเปน

ความเคยชิน ซึ่งสงผลจนกลายเปนความจงรักภักดีในตราผลิตภัณฑ (Brand Loyally)  

4) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบบทันที เปนการตัดสินใจที่เกิดข้ึนเนื่องจาก โดนกระตุนทาง

การตลาด กระตุนจากสิ่งเราทําให เกิดการตัดสินใจซื้อโดยทันท ี 

5) พฤติกรรมท่ีไมยึดติด เปนลักษณะของผูบริโภคที่จะทดลอง ผลิตภัณฑใหม ๆ ตองการ

แสวงหาสิ่งท่ีดีท่ีสุด ซึ่งพฤติกรรมนี้เปนลักษณะของผูบริโภคจะซื้อผลิตภัณฑใหม ๆ อยูเสมอ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) กลาววา กระบวนการตัดสินใจซื้อแบงไดดังนี้ 

1) การรับรูถึงความตองการหรือปญหา ความจําเปนในการดํารงอยูของผูบริโภคในทํา

ผูบริโภคเกิดความตองการ และเกิดการกระตุนดังนี้ 

1.1) สิ่งกระตุนภายใน (Internal Stimuli) เชน ทองรองเพราะหิวขาว  

1.2) สิ่งกระตุนภายนอก (External Stimuli) เชน การกระตุนทางการตลาด  

การเห็นโฆษณาสินคา ลดราคาสินคา ของแถม จึงเกิดความอยากได  

2) การแสวงหาขอมูล (Information Search) เมื่อผูบริโภคเกิดความตองการของสินคา และ

อยากรูขอมูลของสินคา ทําใหผูบริโภคนั้นการคนหาขอมูล เพื่อมาใชในการตัดสินใจ โดยแบงขอมูล

ดังนี้                          

2.1) แหลงบุคคล เชน สอบถามจากคนใกลชิด หรือผูรู ผูมีประสบการณใชสินคานั้น ๆ  

2.2) แหลงทางการคา เชน ดูขอมูลท่ีปรากฏบนบรรจุภัณฑ สอบถามพนักงานขาย  

2.3) แหลงสาธารณชน แหลงขอมูลสาธรณะ เชน องคกรคุมครองผูบริโภคการ 

บริการจากสื่อมวลชน  

2.4) แหลงประสบการณ ประสบการณใชสวนตัว จากผลิตภัณฑนั้น ๆ ของผูบริโภค 
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3) การประเมินทางเลือก ผูบริโภคจะเลือกเกณฑ เชน รูปแบบการขาย ราคา การบริการ 

ตราสินคา เปนตน  

4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลักจากไดวิเคราะหทางเลือกแลวจากนั้นจะทํา

การตัดสินใจซื้อ ซึ่งผูบริโภคจะมีการเลือกตามปจจัยดังนี ้ 

4.1) ตราสินคาที่ซื้อ  

4.2) รานคาที่ซื้อ   

4.3) จํานวนที่ซื้อ  

4.4) ชวงเวลาที่ซื้อ  

4.5) วิธีการชําระเงิน  

5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากที่ผูบริโภคไดมีการซื้อ

สินคาไปแลวนั้น การเปรียบเทียบความพ่ึงพอใจ และความคาดหวังในสิ่งที่เกิดขึ้นของนักการตลาด หาก

คุณคาของสินคาและบริการตรงกับความคาดหวังที่ผูบริโภคคาดไวผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจ และทํา

ใหเกิดการซื้อซ้ําการบอกตอ แตหากคุณคาที่คาดหวังไวต่ํากวาการคาดหวัง ผูบริโภคไมพึงพอใจซึ่งจะทํา

ใหผูบริโภคหันไปใช สินคายี่หออื่น หรือผลิตภัณฑชนิดอื่นอีกทั้งยังบอกตอผูบริโภคอ่ืน ๆ 

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความตองการซื้อขางตนสรุปไดวา พฤติกรรมที่เกี่ยวกับความ

ตองการซื้อที่กลาวมาขั้นตนนั้นสามารถสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคจนเกิดการซื้อซ้ํา และ

ตอบสนองพฤติกรรมในความตองการซื้อ การพัฒนาสินคาและผลิตภัณฑโดยการประเมินโดยนักการ

ตลาดเปนสวนสําคัญทีจ่ะชวยในการพัฒนาสินคาใหดียิ่งข้ึนเพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด   

 

2.3 แนวคิดดานสวนประสมทางการตลาด 

Kotler & Armstrong (1998) กลาววา การกําหนดแนวทางการจัดการสวนผสมทางการ

ตลาดเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคการตลาดเปาหมาย (4P’s) ซึ่งถูกพัฒนามาเปนกลยุทธดานสวนผสม

ทางการตลาด ไดแก สินคา ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด  

สุจินดา เจียมศรีพงษ (2553) กลาววา การพัฒนาสวนผสมทางการตลาดเปนสิ่งสําคัญใน

การตลาดมาก จะตองเลือกใชสวนประสมทางการตลาดใหไดสัดสวนที่เหมาะสมและตรงกับ

กลุมเปาหมาย การกําหนดแนวทางดังกลาวนั้นจะใชปจจัยตาง ๆ ดังนี้ สินคา ราคา ชองทางจัด

จําหนาย และการสงเสริมการตลาด มาพัฒนาเปนกลยุทธทางการตลาด 

  ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) กลาววา สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s 

หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของ

กลุมเปาหมายประกอบดวย ผลิตภัณฑราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 

สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ (4P’s) ประกอบดวย 
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  1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งของผลิตภัณฑ และบริการท่ีขายเพ่ือตอบสนองความ

ตองการและเกิดความพึงพอใจสูงสุด ซึ่งมีองคประกอบดังนี้ บรรจุภัณฑ ส ีราคา คุณภาพ แบรนด

สินคา การบริการและความนาเชื่อถือของผูขาย ซึ่งผลิตภัณฑท่ีขายนั้นอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได

ผลิตภณฑนั้นจะประกอบดวย สินคา บริการ ความสรางสรรค สถานที่ องคกร หรือบุคคล ผูบริโภค

นั้นจะมองหาผลิตภัณฑที่มีประโยชนและมีคุณคา ซึ่งเปนสิ่งที่ทําใหผลิตภัณฑนั้นขายได 

Kotler (1999) กลาววา ผลิตภัณฑสามารถแยกความแตกตางได มีคุณสมบัติทางการภาพที่

ไมเหมือนกันผลิตภัณฑในแตละชนิดมีความแตกตางไมวาจะเปน องคประกอบภานยอก การใชงาน 

รูปแบบซึ่งสิง่เหลานี้ทําใหคุณลักษณะของแตละชิ้นแตกตางกัน โดยสวนใหญผูผลิตจะมีการเพ่ิมชั้น

ของความแตกตางทางจิตวิทยาซึ่งจะอยูบนพ้ืนฐานดังนี้ 

- ความแตกตางทางกายภาพ เชน คุณลักษณะ ความนาเชื่อถือ การออกแบบบรรจุภัณฑ 

- ความแตกตางของสินคาพรอมจําหนาย เชน สินคาพรอมซื้อ หรือ สินคาตองสั่ง

ลวงหนา 

- ความแตกตางดานการบริการ เชน การจัดสง การติดตั้ง การบํารุงรักษา การซอมแซม 

- ความแตกตางของราคา เชน ราคาสูง กลาง หรือ ต่ํา 

- ความแตกตางของสภาพ เชน สัญลักษณ บรรยากาศ เหตุการณ สื่อ 

สุจินดา เจียมศรีพงษ (2553) การสรางกลยุทธของผลิตภัณฑนั้นควรคํานึง ดังตอไปนี้ 

การสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ ดานการแขงขัน ดานองคประกอบและคุณสมบัติ เชน 

ประโยชนในการใชงาน รูปแบบสินคาและคุณภาพ บรรจุภัณฑ รวมถึงตราสินคา เปนตน การกําหนด

เปาหมายของผลิตภัณฑ เชน การออกแบบผลิตภัณฑ ภาพลักษณสินคา และบริษัท เพ่ือแสดงจุดยืนที่

แตกตาง และสรางคุณคาในสินคาและเขาไปอยูในจิตใจของกลุมเปาหมาย การพัฒนาผลิตภัณฑ นั้น

จะตองคํานึงถึงการตอบสนองความตองการของลูกคาใหดียิ่งข้ึน แกไขปญหาเพื่อใหลูกคา

สะดวกสบายยิ่งข้ึน โดยใชกลยุทธดานสวนประสมผลิตภัณฑและสายผลิตภัณฑ 

2) ราคา (Price) หมายถึง มูลคาหรือคุณคาของผลิตภัณฑหรือบริการ ที่เปนในรูปของจํานวน

เงิน มีไวเพ่ือแลกเปลี่ยนสินคาและบริการ คนสวนใหญจะเปรียบเทียบคุณคาของผลิตภัณฑ หรือ

บริการกับราคาวาสอดคลองกับคุณคาที่ผูบริโภคควรไดรับกับผลิตภัณฑนั้น ๆ หรือไม ผูประกอบการ

จึงตองพิจารณา ในดานของตนทุน คุณคาของผลิตภัณฑ และปจจัยอ่ืน ๆ เพ่ือใหผูบริโภคนั้นยอมรับ

และเห็นคุณคาอีกดวย (สุจินดา เจียมศรีพงษ, 2553) การกําหนดราคาสามารถกําหนดอยางงาย ดังนี้ 

           - การทําแบบสํารวจหรือแบบสอบถามและกําหนดราคาอยางงาย จากการประเมนิลูกคา 

         - กําหนดราคาตามตลาด คือ การกําหนดราคาเพื่อแขงขันกันในตลาด ซึ่งการกําหนด

ราคาลักษณะนี้อาจทําใหราคานั้นต่ํามากทําใหกําไรนอยหรือขาดทุน หากใชวิธีการตั้งราคาแบบนี้
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ผูประกอบการควรคํานวนตนทุนสินคาและกําหนดเพดานในการลดราคาสินคา หรือใชวิธีลดตนทุนของ

สินคา  

         - กําหนดราคาตามตนทุนและกําไร วิธีนี้ตองคํานวณตนทุน และคาใชจายตาง ๆ 

เชน คาขนสง คาแรง และบวกกําไร จึงจะไดราคาที่ตั้งขาย ถาหากตนทุนในดานตาง ๆ ของเรานั้นสูง    

เราอาจจะมีการทําประชาสัมพันธเพ่ือใหสอดคลองกับภาพลักษณและราคา 

        3) การจัดจําหนาย (Place) เปนสวนหนึ่งของการตลาดที่จะนําสินคาไปยังกลุมเปาหมายเปน

กิจกรรมหรือชองทางท่ีธุรกิจใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากผูผลิตไปสูทองตลาด การ

กระจายสินคานั้นจะประกอบไปดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง โดย

แบงกิจกรรม 2 สวน ดังนี้  

- ชองทางจําหนายสินคา (Channel of Distribution) เปนรูปแบบของชองทางการ

จําหนาย เชน วิธีการขาย การขายโดยตรง การขายสินคาผานคนกลาง อยางเชน พอคาสง 

(Wholesalers) พอคาปลีก (Retailers) และตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman)          

- การแจกจายตัวสินคา (Physical Distribution) การกระจายสินคาเขาสูผูบริโภค 

โดยมสีื่อในการขนสงสินคาดังนี้ การขนสงเครื่องบิน ทางรถยนต ทางรถไฟ ทางเรือ และทางทอ  

ซึ่งนักการตลาดจะตองคํานึงถึงสื่อในการสงตาง ๆ เพ่ือใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑและลูกคา โดยเสีย

คาใชจายที่ต่ํานอกจากนี้ยังมีสวนของการเก็บรักษาสินคาเพื่อรอการจําหนายที่ตองคํานึงใหเหมาะสม

สูงสุด (รัตติยา, 2552) 

 ภูดินันท อดิทิพยางกูร (2555) ใหความหมายของชองทางการจัดจําหนาย (Distribution) 

หมายถึง การเคลื่อนยายสินคาจากที่นึงไปยังอีกที่นึง ซึ่งเปนการเคลื่อนวัตถุหรือสิ่งของและการ

เคลื่อนยายความเปนเจาของในสินคาจากผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภคเปาหมายดวยชองทางและ

สถาบันการตลาดที่เหมาะสม และมปีระสิทธิภาพ ซึ่งกระบวนการดังกลาวเปนการทําใหสินคาของ

ผูผลิตไปยังผูบริโภค โดยตัวกลางทางการตลาดนั้นจะทําหนาที่เปนธุรกิจที่ชวยเสริมชวยขายและ

จําหนายไปยังผูบริโภค ดังนี ้ 

- คนกลาง หรือ พอคาคนกลาง (Merchant Middlemen) ตัวแทนคนกลาง 

(Agent Middlemen)   

- ธุรกิจขนสง หรือ การกระจายสินคา   

- ธุรกิจที่ขับเคลื่อนทางการตลาด  

- ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง การเคลื่อนยาย

ความเปนเจาของในตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปจนถึงผูบริโภค โดยใชเงินเปนตัวแปร  
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ชองทางการตลาด หมายถึง ชองทางที่บุคคลหรือสถาบันที่เก่ียวขอกับเศรษฐกิจตาง ๆ เขามา

มสีวนรวมในการนําพาสินคาจากผูผลิตไปสูมือผูบริโภค ซึ่งมีความสําคัญเพราะสงผลตอกําไรของ

หนวยธุรกิจ รวมถึงสงผลตอการกําหนดสวนประสมทางการตลาดดานอื่น ๆ เชน ราคาสินคา การ

โฆษณาประชาสัมพันธ ระดับสินคา เปนตน โดยการเลือกชองทางการตลาดนั้นจะผลตอเนื่องในระยะ

ยาว อยางการเลือกตัวแทนผูจัดจําหนายในแตละประเทศ โดยสวนใหญแลวผูประกอบการมักจะไม

เปลี่ยนแปลงผูแทนจําหนาย เนื่องจากหากเปลี่ยนแลวจะทําใหการบริหารจัดการในสวนอื่น ๆ เชน 

การผลิต การบรรจุ พนักงานขาย การจัดสงสินคา การวางแผนดานการตลาดและกลุมลูกคาเปาหมาย

นั้นเปลี่ยนดวยเชนกัน 

ชานนท รุงเรือง (2555) การกระจายสินคา หมายถึง การเคลื่อนยาย ผลิตภัณฑ สินคา จาก

อีกที่หนึ่งไปยังอีกที่หนึ่ง หรือการบวนการสง การเก็บรักษาสินคาภายในธุรกิจใดธุรกิจหนึ่ง รวมถึง

กิจกรรมชองทางการจัดจําหนายของธุรกิจนั้น จากที่กลาวมาความหมายดังกลาวจะเปนงานที่

เก่ียวของกับการกระจายสินคา การพัฒนาและดําเนินการเคลื่อนยายผลิตภัณฑใหกิดประสิทธิภาพ  

           4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เครื่องมือที่ใชสงเสริมการตลาดที่สําคัญ ดังนี ้

          4.1) การโฆษณา เปนการนําเสนอแนะนํา ขาวสารท่ีเกิดขึ้นในองคกรกิจกรรมในการ 

รวมถึงผลิตภัณฑ บริการ หรือแนวคิดซึ่งกิจกรรมดังกลาวนั้นตองมีคาใชจาย โดยผูที่รับผิดชอบใน

กิจกรรมดังกลาวจะเก่ียวของกับ การใชกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา ยุทธวิธีการโฆษณา และ

การใชกลยุทธสื่อ 

           4.2) การสงเสริมการขาย การกิจกรรมการกระตุนการขายจากผูจัดจําหนาย และ

กระตุนการซื้อของผูบริโภค โดยมจีุดมุงหมายเพ่ือใหเกิดการซื้อไดในทันทีทันใด เครื่องมือในการ

กระตุนความตองการซื้อของผูบริโภค นั้นสามารถใชการสนับสนุนโฆษณา การขายโดยตรงจาก

พนักงานขาย กิจกรรมดังกลาวสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช การซื้อ การกระตุนการขาย

แบงออกเปน 3 กิจกรรมดังนี้  

- การกระตุนผูบริโภค หมายถึง การสงเสริมการขายมุงเนนที่ผูบริโภค 

- การกระตุนคนกลาง หมายถึง การสงเสริมการขายมุงเนนที่คนกลาง 

- การกระตุนพนักงานขาย หมายถึง การสงเสริมการขายมุงเนนที่พนักงานขาย 

           4.3) การประชาสัมพันธ หมายถึง การสื่อสารที่เกิดจากการวางแผนโดยองคกรและ

ตองการที่จะสื่อสารออกมาเพื่อสรางภาพลักษณและทัศนคติที่ดีตอองคกร ตอผลิตภัณฑ ตอนโยบาย 

ซึ่งมจีุดประสงคเพ่ือสงเสริมและปองกันภาพลักษณในผลิตภัณฑของบริษัท 

           4.4) การตลาดทางตรง คือ การการโฆษณาไปยังผูบริโภคเพ่ือใหเกิดการตอบสนอง

โดยตรงโดยมีความหมายดังนี้ การตลาดทางตรงเปนการติดตอทางตรงไปยังผูบริโภคโดยอาศัย
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ฐานขอมูลลูกคา สื่อสารทางตรงกับผูซื้อทําใหเกิดการตอบสนองในทันท ีการใชสื่อตาง ๆ เพ่ือสื่อสาร

โดยตรงกับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณา ใบปลิว แคตตาล็อก เปนตน (รัตติยา, 2552) 

เสรี วงษมณฑา (2542) กลาววา กลยุทธการใชพนักงานขาย (Personal Strategy)  

เปนอีกหนึ่งทางลเลือกที่จะชวยทําใหยอดขายเพ่ิมสูงข้ึน ความรูความสามารถที่ประสิทธิภาพและ

ประสบการณในการขายของพนักงาน จะมีวิธีในการจูงใจลูกคาและทําใหลูกคานั้นตัดสินใจซื้อโดยการ

ขายในรูปแบบนี้เปนการขายแบบตัวตอตัวระหวางลูกคาและพนักงานขาย รูปแบบการขายที่แตกตาง

กันออกไปการขายโดยพนักงานขายจะเกี่ยวของกับการจางพนักงานขายการทั่วไปตลอดจนการ

บริหารสินคาคงคลังการเตรียมการเสนอขาย ขณะขาย และการบริการหลังการขาย ในสวนของการ

พัฒนาแผนกการขาย กิจกรรมนั้นจะเริ่มตั้งแตการตั้งวัตถุประสงคและปฏิบัติการ ซึ่งในลับดับแรกนี้

ตองมีความสอดคลองและชัดเจนในธุรกิจ ไมวาจะเปนธุรกิจคาปลีก-คาสง ธุรกิจการบริการ หรือธุรกิจ

การผลิต หลักจากนั้นทําการกําหนดแผนการขายและการดําเนินงาน จุดประสงคของการขายโดยใช

พนักงานขายนั้นเพื่อเพิ่มยอดขายและเพ่ือสรางสัมพันธที่ดีกับลูกคา นอกจากนี้การขายโดยใช

พนักงานขาย ยังมีการใชแคลตาล็อค เอกสารประกอบเชน ใบปลิว อุปกรณตาง ๆ เพ่ือชวยในการ

นําเสนอขายของพนักงาน  

อีกกลยุทธโดยการใชโฆษณาคือการสื่อสารโดยตรง การโฆษณาที่เกิดการตอบสนองกลับ

โดยตรงไปยังผูสงสารไมวาจะเปนการอาน การไดยินหรือการด ูซึ่งเปนการใชสิ่อตาง ๆ เชน อีเมล 

นิตยสาร โทรทัศนหรือปายโฆษณา การตลาดดังกลาวสามารถเรียกไดอีกอยางวาการตลาดเชื่อมตรง 

หรือการตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกสซึ่งหมายความถึงการโฆษณาผานระบบเครือขายสาระสนเทศตาง ๆ 

ผานชองทางออนไลนและออฟไลนเพ่ือสื่อสาร สงเสริมขาย หรือบริการ โดยมุงหวังไปทีผ่ลกําไรและ

การคา ซึ่งเครื่องมือที่สําคัญ มีดังนี ้

- ขายผานโทรศพัท 

- ขายผานอีเมลล หรือ จดหมาย 

- การผานแคตตาล็อก 

- การผานโทรทัศนวิทยุ หรือหนังสือพิมพ 

จากขอมมูลดานขางตนจะเห็นกระบวนการซื้อของผูบริโภคท้ังกอนซื้อ ระหวางซื้อ และ

ตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคนั้นคํานึงถึงปจจัยหลายดานทั้งดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด เพื่อทําใหผลิตภัณฑนั้นเกิดมูลคาผูผลิตควรคํานึงถึงตัว

ผลิตภัณฑ บุคลากร และภาพลักษณ เพื่อเปนการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับผลิตภัณฑ และทําใหผูบริโภค

นั้นเชื่อถือในตัวสินคา ชื่อถือในแบรนดของสินคาทําใหสามารถตัดสินใจซื้อใหผลิตภัณฑรวดเร็วยิ่งข้ึน 

อีกทั้งทําใหลูกคาเกิดความจงรักภักดีอีกดวย  
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2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

นุดา มั่งเจียม (2560) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาดานหัตถกรรม

ของนักทองเท่ียวในตลาดน้ําจังหวัดสมุทรสงคราม และพบวานักทองเท่ียวสวนใหญเปนเพศหญิง  

มีอายุระหวาง 21-25 ป เลือกซื้องานหัตกรรมประเภทโลหะจุดประสงคในการเลือกซื้อเพ่ือการใชงาน

และเลือกซื้อผลิตภัณฑอ่ืน ๆ อยางเชน ผลิตภัณฑจากไม จักสานและสิ่งทอ เพ่ือเปนของที่ระลึก  

พวกเขาใหความสําคัญในเรื่องของคุณภาพสินคา อายุการใชงาน ราคา และการสงเสริมการขาย 

โดยเฉพาะการใชของแถม รวมถึงความสะดวกสบายในการเลือกซื้อสินคา 

อภิชญา บุญสมศักดิ์ (2562) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซื้อสินคาและผลิตภัณฑ

งานฝมือของชุมชนสรางสรรคจากการสอบถามกลุมตัวอยาง 100 คน (คนไทย 70 คน ตางชาติ 30 

คน) พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญอาย ุ22-39 ป ใหความสําคัญเรื่องภาพลักษณ และนวัตกรรมในงาน

ฝมือเปนผลผลิตจากชุมชน รวมถึงใหความสําคัญในเรื่องสินคาที่เปนมิตรตอสิ่งแวดลอม บรรจุภัณฑที่

สวยงาม และมีการเลาถึงเรื่องราวความเปนมาของ แบรนดและสิ่งที่เปนแรงจูงใจในการชื้อสูงสุดคือ

การแนะนําแบบปากตอปากคําแนะนําจากเพ่ือนและคนรูจักเพิ่มแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้ออยางมาก

ซึ่งนักทองเท่ียวสวนใหญรูจักงานหัตกรรมตาง ๆ ผานงานแสดงสินคาและสื่อโชเชียลมีเดีย ซึ่งผูวิจัยได

ใหขอเสนอแนะเพ่ิมเติมเรื่องของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมวาจะเปนเรื่องของการทํา

การตลาด โฆษณาใหเปนที่รูจักและสรางเรื่องราวใหเปนที่นาจดจํา 

วรังคณา แสงการัต (2559) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาชุดผาไหมไทยในกลุมวัยรุน จาก

การเก็บรวบรวมขอมูลทั้งการสัมภาษณปลายเปดและแบบสอบถามจํานวน 200 คน พบกลุมตัวอยาง

ที่สนใจซื้อสินคานั้นมีจํานวนลดลง ซื่งผูผลิตตองมีการปรับตัวในเรื่องรูปแบบผลิตภัณฑ กลยุทธในการ

ขายใหม ๆ เพื่อตอบโจทยความตองการสําหรับกลุมวันรุนซึ่งผูทําแบบสอบถามสวนใหญ นอกจากนี้

กลุมตัวอยางยังใหความเห็นวาสินคาที่มีอยูในทองตลาดนั้นลาสมัยสวมใสยากไมสามารถใสใน

ชีวิตประจําวันไดและราคาสูง ผูผลิตควรปรับบรรจุภัณฑรูปแบบสินคารวมไปถึงชองทางการจัด

จําหนายใหมีความทันสมัยเพ่ือเพ่ิมแรงจูงใจในการซื้อ 

   

2.5 ตัวแปรที่ใชในการศึกษาวิจัย        

 2.5.1 ตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย 

2.5.2 ตัวแปรตาม คือ ความตองการซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทยของประเทศเพ่ือนบาน 
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2.6 สมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ลักษณะดานประชากรของแตละประเทศสงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา

อลูมิเนียมลายไทยที่แตกตางกัน 

สมมติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอความตองการซื้อสินคาอลูมิเนียมลาย

ไทยในประเทศเพ่ือนบาน 
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บทที่ 3 

ระเบียบวีธีวิจัย 

  

การศกึษาครั้งนี้มุงศึกษาความตองการซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทยในประเทศเพ่ือนบาน 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทยในประเทศ

เพ่ือนบาน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชการสัมภาษณเชิงลึกซึ่งใชเปนการวิจัยเชิงคุณภาพโดยมีรายละเอียดตาม

หัวขอ ดังนี้ 

 

3.1 แหลงขอมูล 

3.1.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนแหลงขอมูลที่สําคัญสําหรับงานวิจัยครั้งนีโ้ดยการ

สัมภาษณเชิงลึกผูประกอบการ และ ผูจัดจําหนายสินคาอลูมิเนียมลายไทย จํานวน 8 บริษัท 

3.1.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) รวบรวมจากเอกสารวิชาการที่มบีันทึกรวบรวมไว

แลว ไดแก ผลการศึกษาและทฤษฎีตาง ๆ ที่ถูกรวบรวมไวในอดีตนํามาใชในการ อางอิง ขอมูล

ดังกลาวเปนการศึกษาคนควาตารางเก่ียวกับสถิติ การตลาด และบทความจากวรสารวิชาการ และ

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

3.2 วิธีการเลือกกลุมตัวอยาง 

ผูวิจัยเลือกผูที่สัมภาษณซึ่งเปนกลุมตัวอยางผูประกอบการทีซ่ื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทย และ

หรือพอคาคนกลาง ที่ขายสินคาอลูมิเนียมไทยลายไปยังประเทศเพื่อนบาน ไดแก ลาว พมา กัมพูชา 

และมาเลเซีย ซึ่งเปนขอมูลที่มคีุณภาพเนื่องจากการสัมภาษณผูประกอบการนั้นจะไดขอมูลความ

ตองการซื้อในภาพรวมไดชัดเจนมากกวาอีกท้ังยังมีประสบการณทํางาน ซึ่งผูขายจะใหแนวโนม  

ความเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมได ซึ่งมีความนาเชื่อถือสูงตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัย 

การเก็บรวบรวมขอมูลดวยการสัมภาษณเชิงลึกจากคัดเลือกตัวอยางแบบมีเกณฑกัผู

ประกอบการที่สงออก หรือจัดจําหนายสินคาอลูมิเนียมลายไทยใหกับประเทศเพ่ือนบานจํานวน  

8 ราย อีกทั้งผูประกอบการหรือหัวหนาฝายจัดซื้อที่เลือกมานั้นมีการขายสินคาไปยังประเทศเพ่ือน

บานเปนเวลานานไมต่ํากวา 5 ป จึงมขีอมูลและทราบความตองการของลูกคาที่สั่งซื้ออยางตอเนื่อง 

โดยใชวิธีสัมภาษณทั้งพบหนา และทางโทรศัพทเนื่องจากบางทานอยูในพ้ืนที่หางไกลจะใชเวลา

สัมภาษณโดยประมาณ 45 นาทีตอคน โดยรายละเอียดของผูถูกสัมภาษณมีดังนี้ 
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ตารางที่ 3.1: รายละเอียดของผูถูกสัมภาษณ 

 

รายชื่อ อายุ ตําแหนง ประสบการณ ขนาดบริษัท 

1. คุณเอิรท 35 ป ผูชวยผูบริหาร 5 ป ขนาดกลาง 

2. คุณปท 39 ป เจาของกิจการ 15 ป ขนาดกลาง 

3. คุณดิเรก 61 ป เจาของกิจการ 20 ป ขนาดเล็ก 

4. คุณหราย 48 ป เจาของกิจการ 15 ป ขนาดเล็ก 

5. คุณทราย 28 ป หัวหนาฝายจัดซื้อ 3 ป ขนาดกลาง 

6. คุณหนึ่ง 31 ป ฝายจัดซื้อ 2 ป ขนาดกลาง 

7. คุณเอ 37 ป ผูจัดการฝายขาย 5 ป ขนาดเล็ก 

8. คุณนี 39 ป เจาของกิจการ 5 ป ขนาดกลาง 

 

3.3 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

 การศึกษาครั้งนี้ผูศึกษาไดใชเครื่องมือการทํางานวิจัยแบบคุณภาพ ซึ่งเปนการศึกษาที่ตอง

ศึกษา สังเกต กับกลุมเปาหมายทีแ่บบ Focus Group ตามหลักการการสัมภาษณแบบ Focus 

Group นั้นควรสัมภาษณอยางนอย 6-12 ราย ดังนั้น 8 ราย ที่ผูวิจัยเลือกมานั้นเปนจํานวนทีม่ากกวา

ขั้นต่ํา ประกอบกับคนขายสินคาประเภทนี้ในเมืองไทยที่มีประสบการณขายมาอยางยาวนั้นมีจํานวน

จํากัด เหตุผลที่เลือกใชวิธีการสัมภาษณเพราะเปนวิธีการวิจัยทีไ่ดขอมูลเชิงลึก หลากหลายดานและ

เปนขอมูลที่ละเอียดเจาะจงมากกวาการวิจัยเชิงปริมาณ โดยผูทําการศึกษาใชวิธิการสัมภาษณเชิงลึก 

แบบก่ึงทางการกับบุคคลทีท่ํางานดานการสงออกสินคาอลูมิเนียมลายไทย การเก็บขอมูลดังกลาวนั้นมี

ความความนาเชื่อถือและเปนไปไดสูงที่ขอมูลทีร่วบรวมมานั้นเปนขอมูลที่เปนขอเท็จจริง ตรงกับ

จุดประสงคซึ่งผูวิจัยแบงหัวขอสัมภาษณดังนี้ 

สวนที่ 1: ขอมูลดานประชากรณศาสตรของผูใหขอมูล ชื่อ อายุ ตําแหนง และประสบการณ 

สวนที่ 2: ลักษณะดานพฤติกรรมของผูบริโภคในแตละประเทศท่ีแตกตางกัน 
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สวนที่ 3: ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทย 

- ดานผลิตภัณฑ 

- ดานราคา 

- ดานชองทางจัดจําหนาย 

- ดานการสงเสริมการตลาด 

 

3.4 การวิเคราะหขอมูล 

. จากการศึกษาในครั้งนี ้ผูศึกษาไดทําการวิเคราะหการตัดสินใจซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทย

ของประเทศเพ่ือนบาน จากบทสัมภาษณผูประกอบการทั้ง 8 ทาน รวมกับใชกรอบแนวคิดและทฤษฎี

ที่เก่ียวของจากการทบทวนวรรณกรรม มาชวยในการวิเคราะหและสังเคราะหขอมูลซึ่งจะกลาวในบท

ถัดไป 

 

3.5 การตรวจสอบขอมูล 

นําขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณแบบกึ่งทางการมาตรวจสอบขอมมูลรวมกับขอมมูลที่ไดเก็บ

รวบรวมาทางออนไลน บทความ และงานวิจัยอ่ืน ๆ มาวิเคราะหเนื้อหาเพ่ือใชในวิจัยเชิงคุณภาพ โดย

การคดัเลือกประโยคหรือคําพูด จากการสัมภาษณนํามาวิเคาระหความเห็นวาไปในทิศทางเดียวกัน

หรือตางกันรวมกับขอมูล เอกสาร เพ่ือความแมนยําและถูกตอง แลวนํามาจัดกลุมประมวลเนื้อหา 

และทําการสรุปผล 
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บทที่ 4 

ผลการศึกษา 

 

 การศกึษาเรื่องปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทยในประเทศเพ่ือนบาน  

มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา ปจจัยตาง ๆ ที่ทําใหประเทศเพ่ือนบาน ลาว พมา กัมพูชา และ มาเลเซีย 

เลือกซื้อสินคาตาง ๆ ที่แตกตางหรือเหมือนกัน โดยการศึกษาครั้งนี้ไดใชระเบียบวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บ

รวบรวมขอมูล โดยการสัมภาษณเชิงลึกแบบกึ่งทางการ ผูใหขอมูลคือผูจัดจําหนายและสงออกสินคา

อลูมิเนียมลายไทย ซึ่งผลการศกึษามีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 

4.1 ผลการศึกษาดานพฤติกรรมการซื้อสินคาของลูกคา จํานวน และความถี่ในการสั่งซ้ือ  

พฤติกรรมการซื้อของลูกคาจะแบงออกเปน 2 สวน ไดแก ซื้อแบบปลีกเพ่ือนําไปใชงาน และ

ซื้อเพ่ือไปจําหนายตอ คุณเอิรท คุณปท คุณเอ ผูจําหนายสินคาแบบขายสงไปยังประเทศพมา ลาว 

กัมพูชาและ มาเลเซีย กลาววา คนลาวและพมาจะซื้อแตละครั้งทีละมาก ๆ โดยซื้อ 1000 ชิ้น ขึ้นไป

ในแตละครั้ง และจะสั่งเปนจํานวนมากขึ้นในชวงเทศกาลหรือวันสําคัญ คุณนีใหสัมภาษณเพ่ิมเติมวา

ลูกคาชาวกัมพูชาจะซื้อจํานวนมากกวา 1,000 ชิ้นตอครั้ง เฉลี่ยปละ 1-3 ครั้ง สวนคนมาเลเซียจะ

สั่งซื้อสินคาปละประมาณ 4 ครั้ง โดยจําหนายใหลูกคาภายในประเทศเพ่ือใชงาน  

คุณทรายผูจําหนายสินคาสงไปยังประเทศพมาและลาว ระบุวาลูกคาสวนใหญจะซื้อเฉลี่ย

เดือนละ 1 ครั้ง และซื้อเยอะสุดในชวงเทศกาลสงกรานต วันขึ้นปใหม และวันสําคัญทางพุทธศาสนา 

คุณดิเรก และคุณหราย และคุณหนึ่ง ผูจําหนายสินคาแบบปลีกกลาววา ลูกคาคนลาว คนพมา และ

คนกัมพูชา มีการซื้อสินคาที่ถี่แตซื้อในจํานวนนอยจุดประสงคในการซื้อคือเพื่อใชภายในครัวเรือนซื้อ

เปนของฝากหรือของชํารวย และจะซื้อมากขึ้นเมื่อใกลเทศกาลหรือวันสําคัญทางพุทธศาสนา  

สวนลูกคาคนมาเลเซยีซื้อเพื่อใชงานในครัวเรือนซึ่งมีความถ่ีมากที่สุด 

กลาวโดยสรุปความตองการซื้อสินคาของผูบริโภคในแตละประเทศมีความแตกตางกัน ลูกคา

ประเทศลาว พมา กัมพูชา มีการซื้อทั้งแบบซื้อสงและซื้อปลีกความในการซื้อถีน่อยแตจะซื้อจํานวน

มากในแตละครั้งโดยเฉพาะในชวงเทศกาล และวันสําคัญตาง ๆ สวนลูกคาประเทศกัมพูชาและ

ประเทศมาเลเซียมีความถี่ในการสั่งซื้อมากและซื้อเพื่อใชงานเอง 
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4.2 ปจจัยดานคุณลักษณะผลิตภัณฑ การใชงาน การออกแบบ สงผลตอการเลือกซื้อสินคาหรือไม

อยางไร  

ผูประกอบการที่สงสินคาไปยังประเทศลาว พมา และกัมพูชาไดใหความเห็นตรงกันวา

ผูบริโภคสวนใหญใหความสนใจกับสินคาที่เปนภาชนะ เชน ขันลายไทย แกวลายไทย ปนโตลายไทย 

ซื้อเพ่ือใชงานและบรรจุอาหารเปนสวนใหญ เพ่ือนําไปใชในพิธีการทางวัฒนธรรม เชน ทําบุญตัก

บาตร งานมงคล งานสังสรรค เปนตน ในสวนของการออกแบบลวดลายผูบริโภคสวนใหญนิยมลายท่ี

สื่อความหมายเชิงพุทธศาสนา มคีวามมงคล มีความชัดเจน และมีใหเลือกหลากหลาย รวมถึงคุณภาพ

ของสินคามีความคงทนเหมาะสมกับราคา แตสวนใหญมักจะเลือกสินคาที่มีราคาถูกเนื่องดวยกําลังใน

การซื้อต่ํา ในสวนของเรื่องบรรจุภัณฑผูบริโภคสวนใหญไมไดใหความสําคัญเพราะสินคาที่วางจําหนาย

อยูในหนาราน ที่สงตรงจากทางโรงงานนั้นไมมีบรรจุภัณฑ มีเพียงถุงพลาสติกหุม หอ เพื่อกันการเสียด

สีเพียงเล็กนอยและผูบริโภคสวนใหญจําเปนตองเห็นสินคาและดูตําหนิของสินคากอนตัดสินใจซื้อ 

 คณุเอิรท คณุปท และคุณดิเรก ผูประกอบการที่สงสินคาไปยังประเทศมาเลเซียไดให

ความเห็นตรงกันวาผลิตภัณที่ผูบริโภคชาวมาเลเซียเลือกซือ้ เชน กาน้ําชาปมลายไทย ถาดปมลาย 

เพ่ือใชภายในครวัเรือน แตลวดลายที่ผูบริโภคเลือกซื้อจะเปนลายที่ไมบงบอกถึงความเปนพุทธศานา 

จะเปนลวดลายที่ใชการซ้ําของลาย เชนลายดอก ลายตัดทอนของรูปทรงตาง ๆ ในสวนของคุณภาพ

นั้นผูบริโภคกลุมนี้เนนความคงทนเนื่องจากภาชนะดังกลาวผูบริโภคชาวมาเลเซียนั้นใชใน

ชีวิตประจําวัน ซึ่งการออกแบบสินคาที่ตอบโจทยลูกคาในประเทศมาเลเซยีนั้น จะเปนสินคาที่มีขนาด

เหมาะสมตอการใชงานตามมาตรฐานเชน แกวขนาด 12 ออนซ ขัน 10 ซม. เปนตน 

 คณุหนึ่งผูประกอบการที่ขายสินคาปลีก และมีตราสินคาเปนของตนเอง คุณหนึ่งจะมีการเพ่ิม

สีสันของผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑที่มีการกันกระแทก หอหุม มากกวาสินคาประเภทเดียวกันใน

ทองตลาด คุณหนึ่งกลาววาลูกคาที่ซื้อสินคาปลีกชาวกัมพูชาใหความสําคัญในเรื่องของลวดลาย และ

สีสันที่มีและรูปแบบของผลิตภัณฑที่มีความแปลกใหมที่ไมคอยมีจําหนายใหทองตลาด จุดประสงค

เพ่ือซื้อเปนของฝากและของที่ละลึก 

 ในสวนของปจจัยดานคุณลักษณะผลิตภัณฑ การออกแบบจะเห็นไดชดัเจนวาประเทศท่ีติด

กับประเทศไทยทางตอนบน ไดแก ประเทศพมา ลาว และ กัมพูชา ที่ไดรับอิทธิพลทางวัฒนธรรม

คลายคลึงกับประเทศเรานั้นจะเลือกซื้อสินคาเพ่ือใชในเชิงพิธการตาง ๆ ซึ่งสวนใหญใหความสําคัญกับ

ลวดลายที่มีความมงคล สวยงาม และเห็นลวดลายที่ชัดเจนซึ่งแตกตางกับประเทศมาเลซียที่ผูบริโภค

สวนใหญซื้อเพ่ือใชสอยในชีวิตประจําวัน และใชประกอบพิธีการบางเล็กนอยและเลือกลวดลายที่ไมบง

บอกเชิงพุทธศลิป 
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4.3 ราคาของผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจซื้อหรือไม อยางไร  

ผูใหสัมภาษณที่สงสินคาไปยังประเทศ ลาว พมา และกัมพูชา ใหความเห็นตรงกันวา

เนื่องจากสินคาอลูมิเนียมลายไทยในทองตลาดนั้นมีหลายเกรด มีทั้งสําหรับบรรจุอาหารได และไม

สามารถบรรจุอาหารได ความหนา บาง ของอลูมิเนียม ดังนั้นกลุมลูกคาที่ตัดสินใจซื้อแบงไดดังนี ้ 

กลุมแรก กลุมลูกคาที่เปรียบเทียบสินคาราคาถูกซื้อเพ่ือซื้อใชงานนอยครั้งใชตามโอกาส 

หรือวันสําคัญตาง ๆ (กลุมใหญสุด) ซึ่งลูกคากลุมนี้จะมีการซื้อสินคาจํานวนที่เยอะตอครั้งเพ่ือใชงาน

ตามเทศกาลซึ่งหมายถึง ลูกคากลุมนี้จะซื้อสินคาอลูมิเนียมที่มีความบางและไมคงทน ดังนั้นราคาจึง

เปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทย 

กลุมท่ีสอง กลุมลูกคาตองการสินคาที่คุณภาพดีราคาสูงที่ซึ่งการเลือกซื้อของลูกคากลุมนี้

จุดประสงคเพ่ือใชงานภายในครัวเรือน ใชสอยในชีวิตประจําวัน สินคาสวนใหญ เชน กาน้ําชา ปนโต 

โถขาว ดังนั้นสินคาที่เลือกมานั้นตองมีความคงทน มีอายุการใชงานไดนาน ไมดํา และสามารถบรรจุ

อาหาร 

คุณหนึง่ใหสัมภาษณเพ่ิมเติมวาผูบริโภคชาวกัมพูชาที่ซื้อสินคาเพ่ือเปนของฝากและของ

ชํารวยสวนใหญจะเนนคุณภาพซึ่งราคาสงผลตอการซื้อเพียงเล็กนอยเพราะผูบริโภคจะคํานึงถึง 

คุณภาพมีคงทนสวยงามมากกวาราคา ซึ่งตางจากคุณนีที่ใหขอมูลวาผูบริโภคชาวกัมพูชาสวนใหญด ู

ที่ราคาสินคาเปนหลักกอนตัดสินใจซื้อเนื่องดวยกําลังซื้อที่มีอยูอยางจํากัด และยังกลาวเพ่ิมเติมวา

ปฏิเสธไมไดวาราคานั้นเปนสิ่งที่ผูบริโภคใชประกอบการตัดสินใจหลักเพราะปจจุบันการแขงขันไมวา

จะเปนดาน ออฟไลน และ ออนไลน ลูกคามีตัวเลือกในการซื้อสินคา และรานคาที่เพ่ิมข้ึนสามารถ

เปรียบเทียบราคาสินคาไดอยางรวดเร็ว 

ผูสัมภาษณไดแก คุณเอิรท คุณปท และ คุณดิเรก ไดความเห็นตรงกันวาผูบริโภคชาว

มาเลเซียสวนใหญเนนในเรื่องของคุณภาพมากกวาเพราะเรื่องของกําลังในการซื้อและเนื่องจาก

ผูบริโภคสวนใหญนั้นนําไปใชงานภายในครัวเรือน ซึ่งสินคาที่เลือกนั้นตองสําหรับบรรจุอาหาร ไมดํา 

และไดมาตรฐานสินคาที่ซื้อ เชน กาน้ําชา ถาดวงรี เปนตน  

จากการสัมภาษณจะเห็นไดวาราคาสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคชาวพมา ลาว 

และกัมพูชา เพราะผูบริโภคมีความตองการซื้อเพ่ือเนนปริมาณเพ่ือใชในพิธีการตาง ๆ แตในสวนของ

ผูบริโภคชาวมาเลเซียนั้นจะราคาจะสงผลตอการเลือกซื้อนอยกวาเพราะผูบริโภคสวนใหญยอมจายใน

ราคาที่สูงข้ึนเพื่อไดของคุณภาพมาใชภายในครัวเรือน 
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4.4 ความนาเชื่อถือของแบรนดหรือบริษัทมีผลตอการเลือกซื้อหรือไม อยางไร  

คุณเอิรท คุณปท ผูสงสินคาออกไปยังพอคาคนกลางในประเทศเพ่ือนบานไดใหสัมภาษณวา

ผูบริโภคสวนใหญในประเทศลาว พมา กัมพูชา และมาเลเซีย จะเลือกที่แบรนดของสินคาที่นําไปขาย

ในประเทศดังกลาวและไดผลตอบรับด ีราคาดีคุมคา สินคาจากผูผลิตสอดคลองกับความตองการของ

ผูบริโภคภายในประเทศนั้น ๆ หรือเปนที่รูจักในประเทศและปจจัยอ่ืน ๆ เชน อายุการใชการนานมี

ความคงทน มีความสวยงามของลวดลาย และแบรนดที่สามารถเปลื่ยนคืนสินคาไดหากเกิดชํารุดที่เกิด

จากทางผูผลิต แตเนื่องจาก คุณเอิรท และคุณปทนั้นเปนโรงงานและตนทางจากผูผลิตนั้น จึงไม

สามารถใหขอมูลเรื่องของตราสินคาไดอยางชัดเจน แตใหขอมูลมากมุมมองที่ลูกคาที่รับสินคาไปนั้น

สวนใหญจะสอบถามถึงเรื่องราคามากกวามาตรฐานของสินคา หรือตราสินคา 

คุณดิเรก คณุหราย คุณทราย คุณหนึ่ง ผูขายสินคาไปยังผูบริโภคใหสัมภาษณวาผูบริโภคสวน

ใหญที่เดินเขามาซื้อภายในรานคา และเปนลูกคารายใหมโดยสวนใหญจะเลือกจากผลิตภัณฑท่ีตนเอง

ตองการกอน หลังจากนั้นจะเปรียบเทียบสินคาชนิดเดียวกันที่อยูบนชั้นวาง หรือสอบถามพนักงาน

เพ่ือพนักงาน ณ จุดขายแนะนําสินคา หลังจากนั้นลูกคาจะคํานึงถึงความคุมคาเมื่อเทียบกับราคา โดย

ไมไดสนใจเรื่องของตราสินคา แตหากเปนลูกคาที่เคยซื้อสินคาและกลับมาซื้อซ้ําลูกคาจะเคยชินกับ

ของแบบเดิม คุณภาพแบบเดิมท่ีตนเองซื้อไปและเกิดความพึงพอใจ ลูกคาจะกลับมาหาตราสินคาเดิม

ซึ่งเปนสัดสวนที่นอย 

คุณนีกลาวเพิ่มเติมวาเนื่อจากคุณนีท่ีเปนผูประกอบการสงสินคาไปยังประเทศกัมพูชา คุณนี

เองไดมีการเลือกสินคา แบรนดสินคาจากประเทศไทย ที่ตอบโจทยลูกคาชาวกัมพูชา ดานผลิตภัณฑ

และราคา ซึ่งเปนการคัดกรองตราสินคาที่จะจําหนายในระดับนึงแลว ซึ่งสินคาที่คุณนีเลือกนั้นจะมี

ระดับของคุณภาพและราคาใกลเคียงกัน ดังนั้นลูกคาสวนใหญจะไมสนใจตราสินคาและจะ

เปรียบเทียบดานราคามากกวา 

สรุปไดวาผูสงออกสินคาไปยังรานคาในประเทศเพ่ือนบานจะใหความสําคัญกับราคาและ

ความคุมคามากกวาตราสินคาและความนนาเชื่อถือของแบรนด จากการประเมินผลตอบรับของ

ผูบริโภค ทั้งผูที่ขายปลีก ขายผานหนาราน และขายสง ลูกคาสวนใหญจะเปรียบเทียบราคาและ

คุณลักษณะของผลิตภัณฑมากกวาแบรนด อีกนัยหนึ่งแบรนดของสินคาหรือความนาเชื่อถือของ

บริษัทผูผลิตนั้นแทบไมสงผลตอการเลือกซื้อสินคา 
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4.5 ชองทางการจัดจําหนายสงผลตอการเลือกซื้อสินคาหรือไม อยางไร  

คุณเอิทธและคุณปท มีการจัดจําหนายไปยังพอคาคนกลางซึง่เปนตนทางในการจัดจําหนาย 

หรือกระจายสินคาในประเทศและประเทศเพื่อนบานซึ่งการจําหนายแบบดังกลาวจะขายจํานวนเยอะ 

และเปนการติดตอทางธุรกิจกันอยางยาวนาน โดยคุณเอิทธและคุณปทจะไมมีการจําหนายในรูปแบบ

ปลีก หนาราน หรือออนไลน แตคุณเอิรทและคุณปทจะใหการบริการพิเศษดานการขนสง ความ

สะดวกสบายในการชําระสินคา ดังนั้นชองทางการจัดจําหนายจึงไมสงผลตอการเลือกซื้อสินคา 

ในขณะทีคุ่ณดิเรก คุณหราย คุณทราย มีชองทางจัดจําหนายเพียงหนารานเทานั้น ไมมีการ

จําหนายในรูปแบบออนไลนแมจะมีบริการสงสินคาเพื่ออํานวยความสะดวก แตการขายชองทางเดียว

โดยผานหนารานทําใหลูกคานั้นลดนอยลง ดวยยุคท่ีเปลี่ยนไปมีการลงสินคาผานชองทางแพลตฟอรม

ออนไลนตางๆทําใหยอดขายยอดการสั่งซื้อนั้นลดลง ผูประกอบการทั้ง 3 ยังเลือกการจําหนายในรูป

แบเบเดิม โดยใหเหตุผลวาลูกคาสามารถเห็นสินคาจริง เลือกสินคาจนพึงพอใจกอนตัดสินใจซื้อจะได

ไมเกิดปญหาการเปลี่ยนคนืสินคาในภายหลัง ดวยเหตุผลดังกลาวทีผู่ประกอบการนั้นเลือกการ

จําหนายเพียงชองทางเดียวสงผลใหยอดการซื้อลดลงจึงทําใหชองทางจัดจําหนายนั้นสงผลตอการซื้อ

สินคาของผูบริโภค 

คุณหนึ่งผูทํางานในบริษัทที่มีการขายสินคาดังกลาวโดยมุงเนนไปที่ชองทางออนไลน มีการลง

สินคาผานแพลตฟอรมตาง ๆ เชน เฟสบุค รวมกับการซื้อโฆษณาบนแพลตฟอรมดังกลาว ซึ่งทําให

ยอดการซื้อสินคา ผูเขาเยี่ยมชมสินคานั้นสูงข้ึน และสามารถขายสินคาไดและผูบริโภคในประเทศลาว 

และกัมพูชา ที่สนใจสินคาเพิ่มขึ้นและเขามาดูสินคาจริงภายในบริษัทอีกดวย 

คุณนีกลาววากลุมลูกคาชาวกัมพูชาที่อายุ 40-60 ปสวนใหญไมสะดวกที่จะซื้อสินคาผาน

ชองทางออนไลนเพราะยังตองการที่จะเห็นสินคาจริง แตคุณนีแนะนําเพิ่มเติมวาในปจจุบันปฏิเสธ

ไมไดที่จะตองเพ่ิมชองทางออนไลนเพ่ือเพ่ิมความสะดวกใหกับลูกคาและสามารถสั่งซื้อสินคาได

ตลอดเวลา โดยไมตองรอรานคาเปด-ปด 

สรุปไดวาชองทางจัดจําหนายนั้นสงผลตอการเลือกซื้อสินคาอยางเห็นไดชัดวาผูประกอบการ

ทีเ่พ่ืมชองทางการขายสินคาผานออนไลนนั้นเพ่ิมยอดการซื้อ สวนผูประกอบการที่ขายสินคาเพียงหนา

รานหรือออฟไลนและอํานวยความสะดวกใหกับผูบริโภคเฉพาะเรื่องของการขนสงและการชําเงินยอด

การสั่งซื้อสินคานั้นลดลง 
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4.6 การโฆษณา ประชาสัมพนัธและการใชพนักงานในการสงเสริมการขายของสินคามีผลตอ 

การตัดสินใจซื้อสินคาหรือไม อยางไร  

         ผูใหสัมภาษณสวนใหญไมมีการทําโฆษณา ประชาสัมพันธ สินคาอลูมิเนียมลายไทยตาม

ชองทางตาง ๆ เนื่องจาก โฆษณาหรือประชาสัมพันธนั้นไมสงผล ตอการซื้อสินคาของผูบริโภค

เนื่องจาก ในประเทศ ลาว พมา กัมพูชา และมาเลเซยี เนื่องจากผูบริโภคในประเทศเหลานั้นตระหนัก 

จุดประสงคของการซื้อสินคาอยูแลว นั่นคอืซื้อเพ่ือใชงานและประกอบพิธีกรรมตาง ๆ แตจะมีการ

กระตุนยอดขายโดยการจัดโปรโมชั่น ลดราคาสินคาเพ่ือเพ่ิมแรงจูงใจใหกับผูซื้อ  

 แตคุณเอิรทนั้นมีการทําแคทตาล็อคสินคาแจกใหกับผูที่สนใจสินคา หรือผูท่ีตองการนําสินคา

ไปขายยังประเทศของตน ซึ่งผลตอบรับจากหลังจากจัดทําแคทตาลอค ทั้งรูปแบบกระดาษ และไฟล

สามารถสงผานออนไลน หรืออีเมลลได ทําใหผลตอบรับจากลูกคาดีขึ้นลูกคาเห็นสินคาไดครบถวน 

ขนาดและน้ําหนักของสินคาที่ระบุไวอยางชัดจน ทําใหลูกคาสามารถตัดสินใจซื้อสินคาไดงายข้ึน 

สะดวกตอการเลือกสินคา 

 นอกจากนี้คุณหนึ่งผูประกอบการที่มีการโฆษณาประชาสัมพันธ ในโซเชียลมีเดียไดให

สัมภาษณเพ่ิมเติมวาถึงแมวามีการซื้อโฆษณาตาม เฟซบุก หรือเว็บไซตตาง ๆ นั้นทําใหยอดขายสูงขึ้น

เพียงเล็กนอยแตทําใหคนรูจักตราสินคามากขึ้น ดังนั้นคุณหนึ่งมองวาปจจัยดังกลาวไมสงผลตอการ

เลือกซื้อผลิตภัณฑอลูมิเนียมลายไทยมากนัก 

ในขณะทีคุ่ณนีเห็นดวยอยางยิ่งสําหรับการทําโฆษณา และโปรโมชั่นเพ่ือนเพ่ิมแรงจูงใจใน

การซื้อ การจัดลดราคาสินคานั้นจะเพ่ิมแรงกระตุนในการซื้อสินคามากสุด ซึ่งคุณนีไดมีการสงเสริม

การขายดังกลาวในชองทางออนไลนสําหรับลูกคาชาวกัมพูชาอยางเชน ซื้อสินคาตามจํานวนดังกลาว

จะไดราคาพิเศษ 

 สรุปไดวาผูประกอบการสวนใหญยังไมไดทําโฆษณาหรือประชาสัมพันธสินคา เพราะมองวา

สินคาดังกลาวเปนสินคาอุปโภคทั่วไปซึ่งลูกคาสวนใหญรูจักอยูแลว ไมใชสินคาใหมในทองตลาดอีกทั้ง

ผูบริโภคในประเทศเพ่ือนบานไมไดใหความสําคัญของการโฆษณาแตจะใหความสนใจในเรื่องการสง

เริมการขายมากกวา  

 

4.7 ความพึงพอใจในการบริการทั้งกอนการขาย ขณะที่ขาย และ หลังการขายสงผลตอการซื้อ

หรือไม อยางไร 

          คณุอธิป คุณปท คุณทราย มีความเห็นตรงกันวาความพึงพอใจในการบริการทั้งกอนขาย 

ขณะที่ขาย และหลังจากการขายนั้นสงผลตอการซื้อซ้ําซึ่งทั้ง 3 ทาน ไดความเห็นตรงกันวาการบริการ

ลูกคากอนการขายใหคําแนะนําที่เปนประโยชน และ มีบริการหลังการขายเชน การเปลี่ยนสินคาหาก
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สินคาชํารุด ยืดเวลาชําระเงินสําหรับลูกคาที่ซื้อไปจํานวนเยอะไปจําหนายตอ ทําใหผูบริโภคเกิดความ

ถึงพอใจ มีความเชื่อมั่นในบริษัทซึ่งสงผลใหลูกคานั้นกลับมาซื้อสินคาซ้ํา 

 คณุนีกลาวเพ่ิมเติมวา การดูแลลูกคากอนการขายการใหคําแนะนําที่ตรงกับจุดประสงคที่

ลูกคาตองการระหวางการขายและหลังการขายไมวาจะเปนเรื่องการติดตามสถานะการสงของการ

ชํารุดของสินคานั้นสงผลตอการซื้อสินคาเปนอยางมาก เมื่อมีการบริการดังกลาวที่ดีแลวนั้ทําใหลูกคา

นั้นเชื่อถือในบริษัทหรือผูประกอบการและกลับมาซื้อสินคาอีกครั้งดวยจํานวนเพ่ิมขึ้น 

 สวนของคุณดิเรก คุณหราย และคุณหนึ่ง ใหความเห็นวาการบริการขณะขายสําหรับลูกคาที่

ซื้อสินคาผานหนารานการใหขอมูลผูซื้อ ดานคุณภาพ ตรงตามที่ลูกคาตองการและนําเสนอราคาท่ี

เหมาะสมนั้นสงผลตอการเลือกซื้อสินคา ในสวนของการบริการหลังการขายผูประกอบทั้ง 3 ไมมี

บริการทางดานนี้เพราะมองวาไมสงผลตอการซื้อสินคาในครั้งถัดไป เนื่องจากทางรานคาไดมีการ

แนะนําสนิคา และผูบริโภคนั้นไดเห็นสินคา เปรียบเทียบสินคาจนเกิดความพึงพอใจกอนจะตัดสินใจ

ซื้อแลว 

 สรุปไดวาผูประกอบการท่ีขายสินคาไปยังผูบริโภคในประเทศเพ่ือนบานหากเปนการซื้อขาย

กันแบบระยะยาวแลว ความพึงพอใจในการบริการทั้งกอนขาย ขณะขาย และหลังการขายนั้นสงผล

ตอการซื้อสินคาของผูบริโภคเพราะการบริการดังกลาวนั้นจะทําใหผูซื้อมีความเชื่อมั่นกับทางผูขาย  

แตหากเปนการซื้อ-ขาย ในรูปแบบหนารานการบริการขณะที่ขายการใหขอมูลของสินคาที่ตรงความ

ตองการนั้นจะสงผลตอการตัดสินตใจซื้อสินคาของผูบริโภคเทานั้น 
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บทที่ 5 

สรุปและอภิปรายผล 

 

งานวิจัยนี้ใชระเบียบวิจัยเชิงคุณภาพ ในการเก็บรวบรวมขอมมูล โดยใชการสัมภาษณเชิงลึก 

แบบก่ึงทางการกับผูประกอบการที่จําหนายสินคาไปยังประเทศเพ่ือนบาน โดยใชเวลาในการเก็บ

ขอมูลดังกลาว ดังนีช้วงเดอืน กันยายน 2565-พฤศจิกายน 2565 เปนระยะเวลาทั้งหมด 3 เดือน  

โดยสรุปผลการวิจัยการอภิปรายผลและขอเสนอแนะดังนี้ 

 

5.1 กรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษา  

 

ภาพที่ 5.1: กรอบความคิดงานวิจัย        

           

 
 

5.2 สรุปผลการวิจัย 

          5.2.1 ผลสรุปดานพฤติกรรม ผูบริโภคในจะแบงออกเปนสองกลุมไดแกผูที่ซื้อไปใชงานเอง 

และผูที่ซื้อเพ่ือนําไปใชในงาน พิธกรรม หรือพิธีการรตาง ๆ ซึ่งในการสั่งซื้อจํานวนมาก มากกวา 

1,000 ชิ้นข้ึนไป จะซื้อเฉลี่ยปละ 1-3 ครั้ง และจะเปนชวงใกล ๆ เทศกาล เชน วันสงกรานต เปนตน 

กลุมท่ีสองเปนกลุมที่ซื้อไปใชเองภายในครัวเรือนซึ่งผูบริโภคมีการซื้อสินคาเรื่อย ๆ ตามอายุการใช

งานของผลิตภัณฑ ในสวนของประเทศท่ืติดกับทางภาคใตอยางมาเลเซียนั้นความถี่มากกวาเนื่องจาก
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ผูบริโภคสวนใหญจะซื้อใชสอยตามอายุการใชงานของผลิตภัณฑเนื่องจากผูบริโภคจะใชสินคาใน

ชีวิตประจําวันเปนสวนใหญและจะมีการใชบางสินคาเพื่อประกอบพิธีกรรมบางเล็กนอย 

          5.2.2 ผลสรุปปจจัยดานผลิตภัณฑ ในแตละพื้นที่และภูมิประเทศไดรับอิทธิพลทางวัฒนธรรม

และการใชชีวิตที่แตกตางกันทําใหรูปแบบของผลิตภัณฑนั้นสงผลตอการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคใน

แตละประเทศดังนี้ ประเทศลาว ประเทศพมา และประเทศกัมพูชานั้น มีความตองการดานผลิตภัณฑ

ที่เปนภาชนะที่เปนบรรจุณฑ สําหรับใสอาหาร เครื่องดื่ม อยางขัน แกว ปนโต และโถขาวลายไทย 

เปนตน ซึ่งประเทศที่กลาวมาขางตนนั้นผูบริโภคในประเทศสวนใหญใหความสําคัญกับลวดลายบน

ผลิตภัณฑ ที่มีความงดงาม ออนชอย และเปนลวดลายมงคลที่มีการออกแบบในเชิงพุทธศิลป เกิด

ความสวยงามเวลาใชในพิธีกรรมหรือพิธีการ ในสวนของผูบริโภคประเทศมาเลเซียนั้นผูบริโภคสวน

ใหญใหความสําคัญคัญในผลิตภัณฑที่เปนของใชในชีวิตประจําวัน เนื่องจากคนสวนใหญในประเทศมี

วัฒนธรรมการดื่มชา ผลิตภัณฑที่เปนท่ีตองการ เชน กาน้ําชา ถาดรองอาหาร สินคาดังกลาวนั้นตองมี

ลวดลายที่ไมซับซอนเปนลายงาย ๆ ใชการซ้ําของลาย เปนลายที่ไมบงบอกวาเปนลายเชิงพุทธศิลป  

ในสวนของบรรจุภัณฑนั้นผูบริโภคทั้งหมดทั้ง 4 ประเทศนั้นไมไดคํานึงถึงความสวยงามเพียงแตถุง 

เพ่ือหอหุมเพื่อปองกันการเสียดสีเทานั้น 

5.2.3 ผลสรุปปจจัยดานราคา จากการสัมภาณเปนที่ปฏิเสธไมไดวาผูบริโภคในประเทศเพื่อน

บานสวนใหญใหความสําคัญดานราคามาก เนื่องจากมีสินคาประเภทเดียวกันในทองตลาดเยอะและ

สามารถหาซื้อไดงาย ผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบราคา ความคุมคาโดยเฉพาะประเทศลาว พมา 

และกัมพูชา สวนใหญจะเปนการซื้อสินคาจํานวนเยอะ เนนปริมาณหากสินคาประเภทใด หรือ

ผูประกอบการรายใดมีการจัดการสงเสริมการตลาดหรือลดราคาสินคาจะเพ่ิมแรงกระตุนในการซื้อ 

สินคาของผูบริโภคเปนอยางมาก ดังนั้นราคาจึงสงผลตอการเลือกซื้อสินคา 

         5.2.4 ผลสรุปปจจัยดานความนาเชื่อถือของแบรนด ผูใหสัมภาษณสวนใหญใหความเห็นวา

ความนาเชื่อถือของแบรดนั้นไมสงผลตอการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคประการแรกผูประกอบการที่ 

ที่นําเขาสินคาไปยังประเทศของตนนั้นมีการคัดเลือกสินคาใหตรงกับความตองการในประเทศนั้น ๆ 

แลวทําใหสินคาที่นําเขาไปนั้นตอบโจทยผูบริโภคระดับนึง ประการที่สองผูบริโภคในประเทศเพ่ือน

บานสวนใหญสวนใหญเลือกซื้อสินคาจากหนารานคาและเปรียบสินคาทีต่ัดสินใจซื้อซื้อดวยตัว

ผลิตภัณฑ เชน ความหนาบางของสินคา ลวดลายของสินคา และตําหนิของสินคา 

        5.2.5 ผลสรุปดานการโฆษณา ประชาสัมพันธและการใชพนักงานในการสงเสริมการขายของ

สินคานั้นไดขอสรุปดังนี้ ผูประกอบการสวนใหญในการสัมภาษณครั้งนี้ไมไดมีการใชโฆษาสินคาและ

ประชาสัมพันธสินคา เพราะมองวาปจจัยดานนี้ไมสงผลตอการซื้อสินคาในประเทศเพ่ือนบานเนื่องจาก

ผลิตภัณฑดังกลาวเปนของเครื่องใชที่คนท่ัวไปรูจักและใชงานทั่วไป และการเลือกซื้อสินคา ผูบริโภค

นั้นมีจุดประสงคในการซื้อทีช่ัดเจนจึงมองวาการโฆษณานั้นไมจําเปน แตหากเปนการซื้อสินคาที่หนา
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รานคาโดยมีพนักงานขายชวยแนะนําเพ่ิมแรงจูงใจการซื้อจะชวยใหผูบริโภคนั้นตัดสินใจซื้อสินคาได

งายยิ่งข้ึน 

        5.2.6 ผลสรุปดานชองทางจัดจําหนาย ผูใหสัมภาษณใหความเห็นวาชองทางจัดจําหนาย

สินคาสงผลตอการซื้อสินคา ผูประกอบการสวนใหญในการศึกษาครั้งนี้จัดจําหนายแบบขายสงและ

หนาราน ไมมีชองทางออนไลน ซึ่งเห็นชัดวาผูประกอบการที่มีการจําหนายสินคาชองทางเดียวนั้นมี

ยอดการสั่งซื้อที่ลดลงเนื่องจากผูบริโภคมีการกระจายการซื้อสินคาในชองทางอ่ืน ที่สะดวก รวดเร็ว

ยิ่งข้ึน ซึ่งแตผูประกอบการทีย่ังคงประกอบกิจการในรูปแบบเดิมใหเหตุผลวา ผูบริโภคในประเทศ

เพ่ือนบานสวนใหญยังนิยมซื้อสินคาที่หนารานเพราะไดเลือกซื้อสินคาดวยตนเอง และไมมีบริการ

เปลี่ยนคืนสินคา ในขณะที่ผูประกอบการบางรายที่มีการขายสินคาชองทางอ่ืน ๆ เชนชองทาง

ออนไลนนั้นสามารถเพ่ิมการขายได  

        5.2.7 ผลสรุปดานการบริการกอนการขาย ระหวางการขาย และหลังการขาย ผูใหสัมภาษณ

สวนใหญใหความเห็นตรงกันวาการบริการในระหวางขายสําหรับผูประกอบการที่มีหนาราน การแนะนํา

สินคาใหตรงกับความตองการของผูบริโภคดานผลิตภัณฑ นั้นสงผลตอการซื้อสินคาและเพิ่มแรงจูงใจใน

การซื้อ ในทางกลับกันการบริการหลังการขายนั้นไมสงผลตอการซื้อสินคาเพราะผูประกอบการสวนใหญ

ไดใหมีตรวจสอบสินคากอนซื้อ 

สําหรับผูใหสัมภาษณท่ีสงสินคาไปยังพอคาคนกลางนั้น การบริการหลังการขาย เชน มีบริการ

เปลี่ยนสินคาคืนหากเกิดชํารุดหรือบริการดานขอมูลสินคา ดําเนินความสะดวกขนสง ชําระเงินสงผล

ตอการซื้อสินคาของผูบริโภคเพราะจะเพ่ิมความเชื่อมั่นในกับผูบริโภคและทําใหเกิดการซื้อซ้ํา 

 

5.3 การอภิปรายผล 

  การผลศึกษาเชิงปริมาณจากการสัมภาษณผูประกอบการทั้ง 8 ทาน ผูใหสัมภาษณสวนใหญ

อายุ 35 ปขึ้นไป ซึ่งประกอบอาชีพเปนเจาของกิจการสงออกสินคาอลูมิเนียมลายไทยไปยังประเทศ

เพ่ือนบานหรือผูที่อยูในตําแหนงฝายขาย การสัมภาษณครั้งนี้ไดสัมภาษณถึงความสัมพันธในดาน 

สวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอลูมิเนียมลายไทยในประเทศเพ่ือนบาน 

การสัมภาษณพบวา ผูประกอบการสวนใหญมีการสั่งซื้อสินคาอลูมอเนียมลายไทยเพ่ือไปจําหนายตอ

ภายในประเทศตาง ๆ ไดแก ลาว พมา กัมพูชา และมาเลเซีย โดยมีการสั่งซื้อเปนจะเปนจํานวนเยอะ 

ตั้งแต 1,000 ชิ้นข้ึนไปในแตละครั้งและซื้อราว ๆ 3-4 ครง ตอป และนําไปขายสง ขายปลีกในยัง

ประเทศนั้น ๆ โดยสวนใหญใหความเห็นตรงกันวาผูบริโภคภายในประเทศเพ่ือนบานทั้ง 4 ประเทศ  

จะมีความตองการซื้อที่สูงขึ้นในชวงใกลเทศกาล และความสําคัญตาง ๆ เชน วันสงกรานต วันขึ้น 

ปใหม เปนตน การสัมภาษณปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา 

อลูมิเนียมลายไทยในประเทศเพ่ือนบาน สามารถอภิปรายผลไดดั้งนี้ 
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 ปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑผูบริโภคจะเลือกสินคาที่มีคุณภาพ มีความสวยงาม

ของลวดลาย มีความหลากหลาย ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย นุดา มั่งเจียม (2560) ทีม่ีพบวา การเลือก

ซื้องานหัตกรรมประเภทโลหะเพ่ือนําไปใชงานรวมถึงผลิตภัณฑอ่ืน ๆ ผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง

ของคุณภาพสินคาเปนอันดับแรก อายุการใชงาน และผูบริโภคนั้นมองหาผลิตภัณฑรูปแบบใหม ๆ 

เพ่ือตอบโจทยการใชงานผูบริโภคซึ่งเปนไปในทิศทางเดยีวกันกับผูบริโภคชาวมาเลเซยีท่ีใหความ 

สําคัญกับคุณภาพเปนหลัก และสอดคลองกับงานวิจัยของ วรังคณา แสงการัต (2559) พบวา ในดาน

ของผูผลิตนั้นตองมีการปรับตัวในเรื่องรูปแบบผลิตภัณฑหรือบรรจุภัณฑใหมีความคงทน รวมถึงออก

กลยุทธยในการขายใหม ๆ เพื่อจูงใจในการซื้อสินคาของกลุมเปาหมาย 

ปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคา ราคาสินคานั้นเปนปจจัยอันดับแรกที่สงผลการเลือก

ซื้อเนื่องจากผูบริโภคสวนใหญมีการเปรียบเทียบราคาสินคาประเภทเดียวกันจากหลาย ๆ แหลงกอน

การตัดสินใจซื้อ เพ่ือตองการซื้อสินคาที่ราคาคุมคาที่สุดซึ่งเปนท่ีชัดเจนและตรงกับงานวิจัยของ  

วรังคณา แสงการัต (2559) พบวา ผูบริโภคมักจะทําการเปรียบเทียบราคาสินคาประเภทเดียวกัน 

และจะตัดสินใจซื้อสินคาที่ราคายอมเยาว ซึ่งตรงกับขอมูลของผูบริโภคชาวลาว พมา และกัมพูชท่ีให

ความสําคัญกับสินคาราคาถูกเปนหลัก 

ปจจัยสวนประสมการตลาดชองทางจัดจําหนาย ผูประกอบการในการศกึษาครั้งนี้สวนใหญ 

มีการจัดจําหนายในรูปแบบ ออฟไลน ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ วรังคณา แสงการัต (2559) 

พบวา ผูประกอบการที่จําหนายสินคาคลายคลึงกับการศกึษาครั้งนี้ สวนใหญยังมีการจําหนายในรูป

แบบเดิม ๆ ซึ่ง วรังคณา แสงการัต (2559) กลาวเพิ่มเติมวา ผูประกอบการนั้นตองมีกลยุทธและ

ชองทางในการจัดจําหนายใหม ๆ เพ่ือตอบโจทยความตองการของผูบริโภค และการศึกษาของ

อภิชญา บุญสมศักดิ์ (2562) พบวา ในปจจุบันการจัดจําหนายในรูปแบบออฟไลนเพียงอยางเดียวนั้น

ไมเพ่ิมแรงจูงใจใหกับผูบริโภค จึงใหคําแนะนําเชนเดยีวกันวา ควรเพิ่มชองทางออนไลนเพื่อเพ่ิมความ

สะดวกสบายในการซื้อสินคามากขึ้น 

ปจจัยสวนประสมดานการสงเสริมการตลาด จากการศึกษาการใชพนักงานขาย ณ จุดขายที่

สามารถแนะนําสินคาไดดีตรงกับความตองการของผูบริโภค มีการจัดลดราคาสินคาหรือของแถมนั้น

จะจูงใจการซื้อสนิคา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ นุดา มั่งเจียม (2560) ที่มีความเห็นตรงกันวา

ผูบริโภคนั้นใหความสําคัญในการสงเสริมการขาย โดยเฉพาะการใหของแถมรวมถึงความสะดวกสบาย

ในการเลือกซื้อสินคาและการศึกษาของ อภิชญา บุญสมศักดิ์ (2562) ที่พบวา สงเสริมการตลาด  

การโฆษณา และลดราคาสินคานั้นพ่ิมแรงจูงใจในการซื้อมากขึ้น  
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5.4 ขอเสนอแนะ 

5.4.1 ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการ 

5.4.1.1 ผูประกอบการควรเบขอมูลลูกคาโดยละเอียด เพ่ือประเมินพฤติกรรมในการซื้อ

ไดชัดเจนยิ่งข้ึน 

5.4.1.2 ผูประกอบการที่จําหนายสินคาไปยังประเทศเพ่ือนบานควรเพ่ิมความ 

แข็งแรงของบรรจุภัณฑเพ่ือปองกันการชํารุดของสินคาและลดปริมาณสูญเสียของสินคา 

5.4.1.3 ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับการโฆษณาและการประชาสัมพันธ โดย

เนนเรื่องวิธีการใชงานที่หลากหลาย 

5.4.1.4 ผูประกอบการควรจัดการสงเสริมการขาย เชน ลดราคาสินคา เพื่อกระตุน

ยอดขาย   

5.4.1.5 ควรเพ่ิมชองทางจัดจําหนาย เชน รูปแบบออนไลน หรือจําหนายบนโทรทัศน       

5.4.2 ขอเสนอแนะสําหรับนักวิจัย 

5.4.2.1 นักวิจัยควรศึกษากลุมตัวอยางโดยขยายกลุมตัวอยางไปยังผูบริโภคประเทศ

อ่ืนเพ่ือดูผลการศึกษาที่ไดวาเหมือนหรือแตกตางจากเดิม 

5.4.2.2 นักวิจัยควรศึกษาดานการผลิตภัณฑทําการออกแบบสินคาใหตรงกับความ

ตองการของผูบริโภคมากยิ่งข้ึน 

5.4.2.3 นักวิจัยควรศึกษาเพิ่มเติมในเรื่องการใชสินคาอลูมิเนียมลายไทยในอนาคต 

วาผูบริโภคมีความตองการผลิตภัณฑลักษณะใดที่ตอบโจทยการใชงานตามยุคสมัย 
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คําถามในการสัมภาษณ 

คําถามที่ 1: ลักษณะดานประชากรณศาสตร 

1.1 อายุ 

1.2 ตําแหนง 

1.3 ประสบการณ 

1.4 ขนาดบริษัท 

คําถามที่ 2: พฤติกรรมการซื้อสินคา 

 2.1 จํานวนในการซื่อสินคาตอครั้ง 

 2.2 ความถี่ในการสั่งซื้อสินคา 

คําถามที่ 3: คุณลักษณะผลิตภัณฑสงผลตอการเลือกซื้อสินคาหรือไม อยางไร 

 3.1 การใชงานของสินคา 

 3.2 การออกแบบของสินคา 

คําถามที่ 4: ราคาของผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจซื้อหรือไม อยางไร 

คําถามที่ 5: ความนาเชื่อถือของแบรนด หรือ บริษัท มีผลตอการเลือกซื้อสินคาหรือไม 

อยางไร  

คําถามที่ 6: ชองทางการจัดจําหนายสงผลตอการเลือกซื้อหรือไม อยางไร 

คําถามที่ 7: การโฆษณา ประชาสัมพันธและการใชพนักงานในการสงเสริมการขายของสินคา

สงผลตอการตัดสินใจซื้อหรือไม อยางไร 

คําถามที่ 8: ความพึงพอใจในการบริการท้ังกอนการขาย ขณะที่ขาย และหลังการขายสงผล

ตอการซื้อหรือไม อยางไร 
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