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บทคัดยอ 
 

 การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูผลิตงาน
หลอมในการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม การเก็บ
ขอมูลใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากผูจัดการฝายจัดซ้ือหรือผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ จํานวน 
52 ราย และเก็บขอมูลสนับสนุนเพิ่มเติมโดยการสัมภาษณผูบริหารจํานวน 6 ราย  
 ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญดํารงตําแหนงผูจัดการฝายจัดซ้ือ 
ใชฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟท่ีชวงอุณหภูมิ 701-1,000 ๐C มากท่ีสุด สวนใหญซ้ือเฉล่ียตอ
เดือน 10,000-50,000 บาท และซ้ือ 2 คร้ังตอเดือน ผูผลิตงานหลอมหาขอมูลฉนวนกันความรอน
และวัสดุทนไฟจากพนักงานขายมากท่ีสุด ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและ
วัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม โดยรวมมีคาเฉล่ียระดับมาก เรียงตามลําดับคือ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยเฉพาะบุคคล ปจจัย
สภาพแวดลอม ปจจัยภายในองคกรของผูซ้ือ ปจจัยระหวางบุคคล และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด โดยมีปจจัยยอยตางๆ ท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดปรากฏดังนี้ ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ไดแก สินคา
มีคุณภาพสม่ําเสมอ ปจจัยยอยดานราคา ไดแก ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ ปจจัยยอยดานการ
จัดจําหนาย ไดแก สามารถติดตอประสานงานกับผูขายไดสะดวก รวดเร็ว ปจจัยยอยดานการ
สงเสริมการตลาด ไดแก ทักษะ ความรู ของพนักงานขายหรือผูท่ีมาติดตองาน ปจจัยยอยดาน
สภาพแวดลอม ไดแก ความตองการสินคาท่ีทําจากอลูมิเนียมในตลาด ปจจัยยอยดานปจจัยภายใน
องคกรของผูซ้ือ ไดแก นโยบายสินคาคงคลังท่ีระบุชัดเจน เชน นโยบายสตอกสินคาปริมาณนอย 
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เปนตน ปจจัยยอยดานปจจัยระหวางบุคคล ไดแก ความสนิทสนมของผูใชงานและผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซ้ือ และปจจัยยอยดานปจจัยเฉพาะบุคคล ไดแก ประสบการณในการทํางานของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซ้ือ 
 ผลการสัมภาษณไดขอมูลดานตางๆ ดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดขอมูลเพิ่มเติมใน
เร่ืองสินคาควรมีคุณภาพตรงตามท่ีระบุไวในรายละเอียดของสินคา ปจจัยดานราคา ไดขอมูล
เพิ่มเติมในเร่ืองราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืน (กรณีท่ีรายละเอียดของสินคาเหมือนกัน) ปจจัยดาน
การจัดจําหนายไมไดขอมูลเพิ่มเติมท่ีตางจากแบบสอบถาม ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไมได
ขอมูลเพิ่มเติมท่ีตางจากแบบสอบถาม ปจจัยดานสภาพแวดลอมไมไดขอมูลเพิ่มเติมท่ีตางจาก
แบบสอบถาม ปจจัยภายในองคกรของผูซ้ือ ไดขอมูลเพิ่มเติมในเร่ืองนโยบายดานตางๆ ของบริษัท
มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซ้ือ เชน นโยบายการสั่งซ้ือ นโยบายสินคาคงคลัง นโยบายของ
บริษัทท่ีมีตอลูกคาแตละราย และเปาหมาย KPI ของแตละแผนก เปนตน ปจจัยระหวางบุคคล ได
ขอมูลเพิ่มเติมในเร่ืองความสนิทสนมระหวางผูขายกับผูซ้ือ ผูซ้ือมองวามีความสําคัญแตหาก
เปรียบเทียบกับเร่ืองคุณภาพและราคา คุณภาพและราคามีความสําคัญกวาเร่ืองความสนิทสนม โดย
ผูซ้ือเห็นวาหากคุณภาพสินคาดี ราคาไมแพง จะเปนปจจัยในการสรางความสนิทสนมในระยะยาว 
และปจจัยเฉพาะบุคคลไมไดขอมูลเพิ่มเติมท่ีตางจากแบบสอบถาม 
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ABSTRACT 
 

 This independent study aimed to study factors influencing buying decision of smelting 
manufacturers towards thermal insulation and refractory materials for aluminum smelting works.  
The data was collected from questionnaire distributed to 52 managers of buying department or 
people with buying authority, and additional data was collected from interviewing 6 executives. 
 The results of the study showed that most questionnaire respondents were managers of 
buying department.  They used thermal insulation and refractory materials for 701-1,000 C the 
most.  They spent approximately 10,000-50,000 baht per month and bought twice a month.  
Smelting manufacturers obtained information about thermal insulation and refractory materials 
from salespeople the most.  The factors affecting buying decision were in the following order: 
product, price, place, personnel, environment, buyer’s internal organization factors, inter-personal 
factors, and marketing promotion, respectively.  The highest ranked sub-factor for each category 
was as follows.  For product, it was the standard quality of products.  For price, the price matched 
the quality.  For place, it was convenient and fast to contact sellers.  For marketing promotion, it 
was the skills and knowledge of salespeople or contact persons.  For environment, it was the 
demand of aluminum products in the market.  For buyer’s internal organization factors, it was 
clear stock policies, such as low volume of inventory.  For inter-personal factors, it was 
acquaintance between those who worked with the materials and a person with buying authority.  
And for personnel, it was the experience of person with buying authority. 
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 Additional data from interviews yielded the following results.  For product, the quality of 
products should be as specified.  For price, the price was lower (when product specification was 
the same). For buyer’s internal organization factors, there was additional information on policies 
which were important for buying decision such buying policy, inventory policy, company’s 
policy for each customer, and KPI goals of each department.  For personnel, there was additional 
information on the acquaintance between buyer and seller; buyer paid attention to the 
acquaintance but it was not more important than product quality and price.  Also, if the products 
were of good quality and the price was right, this would enhance the acquaintance in the long run. 
For place, marketing promotion, environment, and personnel, the information obtained from the 
interviews was not different from that from questionnaire.      
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