
บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผลการศึกษา  ขอคนพบ ขอเสนอแนะ และขอจาํกัด 

 
 การคนควาแบบอิสระเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูผลิตงานหลอมในการตัดสินใจซ้ือ
ฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอผูผลิตงานหลอมในการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงาน
หลอมอลูมิเนียม ซ่ึงประชากรท่ีศึกษา ไดแก บริษัทผูผลิตงานหลอมอลูมิเนียมท่ีเปนสมาชิกของ
สมาคมอุตสาหกรรมหลอโลหะไทย ซ่ึงมีจํานวนท้ังหมด 52 ราย ในการศึกษาคร้ังนี้ เปนการศึกษา
จากประชากรท้ังหมด โดยใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากผูจัดการฝายจัดซ้ือหรือผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซ้ือ จํานวน 52 ราย และเก็บขอมูลประกอบโดยการสัมภาษณผูบริหารบริษัทผูผลิตงาน
หลอดอลูมิเนียมจํานวน 6 ราย โดยแยกเปนโรงงานขนาดเล็ก 2 ราย โรงงานขนาดกลาง 2 ราย และ
โรงงานขนาดใหญ 2 ราย ผลการศึกษาสามารถสรุปไดดังนี้ 
 
สรุปผลการศึกษา 
 
สรุปผลจากแบบสอบถาม 
 สวนท่ี  1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถามและกิจการ 
 ผลการศึกษาดานขอมูลท่ัวไป พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 52 ราย สวนใหญ
เปนเพศชาย อายุระหวาง 31-40 ปมากท่ีสุด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีตําแหนงปจจุบันใน
องคกรเปนผูจัดการฝายจัดซ้ือ มีประสบการณการทํางานดานการจัดซ้ือฉนวนกันความรอนและ
วัสดุทนไฟมากกวา 6 ปข้ึนไป บริษัทผูผลิตงานหลอมอลูมิเนียมจดทะเบียนดําเนินธุรกิจในรูป
บริษัทจํากัดมากท่ีสุด สวนใหญมีทุนจดทะเบียนตํ่ากวา 50 ลานบาท ดําเนินกิจการมาแลวมากกวา 
15 ป มีจํานวนพนักงานไมเกิน 100 คน มีวิธีการหลออลูมิเนียมแบบ GAVITY SAND MOLD และ 
HIGH PRESURE DIE CASTING มากท่ีสุด ใชฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟที่ชวงอุณหภูมิ 
701-1,000๐C มากท่ีสุด ซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟจากท้ังในประเทศและตางประเทศ 
ซ้ือเฉล่ียตอคร้ัง 10,000-50,000 บาท โดยซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟ 2 คร้ัง ตอเดือน ซ้ือ
จากผูขายท่ีผานการรับรองแลวจํานวน 2 ราย และหาขอมูลฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟจาก
การติดตอพนักงานขายมากท่ีสุด 
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 สวนท่ี  2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม  
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญของปจจัยดาน
ผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอม
อลูมิเนียม โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 4.23 ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย 3 อันดับแรก ไดแก สินคา
มีคุณภาพสมํ่าเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.56 การใหบริการแนะนําและแกไขปญหาตามท่ีผูใชงานรองขอได 
มีคาเฉล่ีย 4.52 และมีการรับประกันคุณภาพของสินคา มีคาเฉล่ีย 4.50 
 ปจจัยดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญของปจจัยดานราคาท่ี
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม 
โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 4.20 ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย 3 อันดับแรก ไดแก ราคาสินคา
เหมาะสมกับคุณภาพ มีคาเฉล่ีย 4.52 ราคาของสินคาตํ่ากวาผูจําหนายรายอ่ืนๆ มีคาเฉล่ีย 4.23 และ
การใหเครดิตในการชําระคาสินคา มีคาเฉล่ีย 4.15 
 ปจจัยดานการจัดจําหนาย พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญของปจจัย
ดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงาน
หลอมอลูมิเนียม โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.98 ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย 3 อันดับแรก ไดแก 
สามารถติดตอประสานงานกับผูขายไดสะดวก รวดเร็ว และผูขายสามารถสงสินคาไดตรงเวลา มี
คาเฉล่ียเทากัน 4.42 และผูขายสามารถสงสินคาไดทันทีในกรณีเรงดวน มีคาเฉล่ีย 4.40 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญของ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟ
สําหรับงานหลอมอลูมิเนียม โดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 3.98 ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย 3 
อันดับแรก ไดแก ทักษะ ความรู ของพนักงานขาย หรือผูท่ีมาติดตองาน มีคาเฉล่ีย 4.44 บุคลิก 
มารยาท ความนาเช่ือถือของพนักงานขาย หรือ ผูท่ีมาติดตองาน มีคาเฉล่ีย 4.00 และเว็ปไซตของผู
จํานายสินคา เชน การคนหาขอมูลไดสะดวก รวดเร็ว เปนตน มีคาเฉล่ีย 3.65  
 
 สวนท่ี 3   ขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและ
วัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียมขององคกรธุรกิจ 
 ปจจัยดานสภาพแวดลอม พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญของปจจัย
ดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงาน
หลอมอลูมิเนียม โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.89 ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย 3 อันดับแรก ไดแก 
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ความตองการสินคาท่ีทําจากอลูมิเนียมในตลาด มีคาเฉล่ีย 4.17 แผนการผลิตของบริษัทของทาน มี
คาเฉล่ีย 4.13 และราคาของอลูมิเนียมในตลาด มีคาเฉลี่ย 4.10  
 ปจจัยภายในองคกรของผูซ้ือ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญของ
ปจจัยภายในองคกรของผูซ้ือท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟ
สําหรับงานหลอมอลูมิเนียม โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.74 ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย 3 อันดับ
แรก ไดแก นโยบายสินคาคงคลังของบริษัทผูซ้ือท่ีมีการระบุชัดเจน เชน นโยบายสตอกสินคา
ปริมาณนอย มีคาเฉล่ีย 3.90 สถานะการเงินของบริษัทผูซ้ือ มีคาเฉล่ีย 3.77 นโยบายการส่ังซ้ือของ
บริษัทผูซ้ือมีการระบุถึงแนวทางในการจัดซ้ือท่ีชัดเจน เชน นโยบายซ้ือสินคาราคาถูก มีคาเฉล่ีย 
3.73  
 ปจจัยระหวางบุคคล พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญของปจจัย
ระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอม
อลูมิเนียม โดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 3.36 โดยมีปจจัยยอย 2 ปจจัย ตามลําดับ ดังนี้ 
ความสนิทสนมของผูใชงานและผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ีย 3.37 และความสนิทสนม
ของผูขายและผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ีย 3.35  
 ปจจัยเฉพาะบุคคล พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญของปจจัยเฉพาะ
บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอม
อลูมิเนียม โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.94 ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย 3 อันดับแรก ไดแก 
ประสบการณในการทํางานของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ีย 4.10 ความรูทางดานเทคนิค
เกี่ยวกับตัวสินคาของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ีย 3.98 การศึกษาหรือความรูทางดาน
การจัดซ้ือของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ีย 3.73  
 
 สวนท่ี 4    ขอมูลเก่ียวกับปญหาสวนประสมการตลาดและปญหาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจท่ีพบในการซ้ือหรือการใชฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟ
สําหรับงานหลอมอลูมิเนียม 
 ปญหาดานผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาดานผลิตภัณฑโดยรวมอยู
ในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 2.87 ปญหาท่ีพบ 3 อันดับแรก ไดแก ปญหาสินคามีอายุการใชงานส้ัน
เกินไป มีคาเฉล่ีย 3.13 ปญหาคุณภาพสินคาไมสมํ่าเสมอ มีคาเฉล่ีย 3.02 และปญหาสินคามีสวน
ประสมของเคมีอันตราย เชน Asbestos เปนตน มีคาเฉล่ีย 2.96  
 ปญหาดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาดานราคาโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง มีคาเฉล่ีย 3.03 ปญหาท่ีพบ 3 อันดับแรก ไดแก ปญหาราคาของสินคาสูงเกินความเปน
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จริง มีคาเฉล่ีย 3.40 ปญหาราคาสินคาไมเหมาะสมกับคุณภาพ มีคาเฉล่ีย 3.23 และ ปญหาราคา
เปล่ียนแปลงบอย มีคาเฉล่ีย 3.19  
 ปญหาดานการจัดจําหนาย พบวา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาดานการจัดจําหนาย
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 2.97 ปญหาท่ีพบ 3 อันดับแรก ไดแก ปญหาผูขายไมมี
สินคาในสตอก ตองรอสินคานาน มีคาเฉล่ีย 3.33 ปญหาผูขายไมสามารถสงสินคาในกรณีเรงดวน
ได มีคาเฉล่ีย 3.08 และปญหาผูขายไมสามารถสงสินคาไดตรงตามกําหนด มีคาเฉล่ีย 3.02  
 ปญหาดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาดานการ
สงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 2.67 ปญหาท่ีพบ 3 อันดับแรก ไดแก
พนักงานขายไมมีความรูเกี่ยวกับสินคา ไมสามารถแนะนําสินคาได มีคาเฉล่ีย 3.12 การจัดสัมมนา
วิชาการความรูเกี่ยวกับสินคา ท่ีไมตรงตามความตองการ มีคาเฉล่ีย 2.77 และสินคาไมเปนไปตาม
โฆษณา มีคาเฉล่ีย 2.67 
 ปญหาดานสภาพแวดลอม พบวา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาดานสภาพแวดลอม
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.40 ปญหาท่ีพบ 3 อันดับแรก ไดแก ปญหาอัตรา
แลกเปล่ียน (คาเงินบาท) มีคาเฉล่ีย 3.58 ปญหาภาษีนําเขาสินคาหรือวัตถุดิบ (Import tax) มีคาเฉล่ีย 
3.48 และปญหาข้ันตอนการทํางานหรือพิธีการของศุลกากรลาชา มีคาเฉล่ีย 3.31 
 ปญหาดานปจจัยภายในองคกรของผูซ้ือ พบวา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาดาน
ปจจัยภายในองคกรของผูซ้ือโดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 2.93 ปญหาท่ีพบ 3 อันดับ
แรก ไดแก ปญหาดานยอดขายของบริษัทท่ีไมเปนไปตามเปาหมาย มีคาเฉล่ีย 3.02 ปญหานโยบาย
สินคาคงคลังท่ีระบุชัดเจน เชน ส่ังซ้ือสินคาในปริมาณนอย มีคาเฉล่ีย 3.00 และปญหาข้ันตอนใน
การส่ังซ้ือท่ียุงยากและลาชาหากเปล่ียนแปลงเง่ือนไขการซ้ือ มีคาเฉล่ีย 2.96 
 ปญหาดานปจจัยระหวางบุคคล พบวา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาดานปจจัย
ระหวางบุคคลโดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 2.94 ปญหาท่ีพบ 3 อันดับแรก ไดแก ปญหา
อิทธิพลของผูบริหารฝายใดฝายหนึ่งในบริษัท มีคาเฉล่ีย 3.06 ปญหาความเขาใจท่ีไมตรงกันระหวาง
ผูขายกับผูมีอํานาจตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ีย 2.92 และปญหาความเขาใจท่ีไมตรงกันระหวางผูใชกับผู
มีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ีย 2.85 
 ปญหาดานปจจัยเฉพาะบุคคล พบวา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาดานปจจัยเฉพาะ
บุคคลโดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 2.92 ปญหาท่ีพบ 3 อันดับแรก ไดแก ปญหาเร่ือง
ความรูเกี่ยวกับตัวสินคาของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ีย 3.00 ปญหาเร่ืองความรูเกี่ยวกับ
ตัวสินคาของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉลี่ย 2.98 และปญหาดานความรู หรือการศึกษา 
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ีย 2.77  
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สวนท่ี 5     ขอเสนอแนะตางๆ เก่ียวกับฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอม
อลูมิเนียม 

 ผูขายสวนมากมีสินคาในสตอกนอยไมเพียงพอตอความตองการ (จํานวน 1 ราย)  
 การปรับข้ึนราคาสินคาบอยทําใหวางแผนการส่ังซ้ือยาก (จํานวน 1 ราย) 

 
สวนท่ี 6  ขอมูลเก่ียวกับการเปรียบเทียบปจจัยและปญหาของปจจัยสวนประสมการตลาดและ

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ ท่ีมีอิทธิพลตอผูผลิตงานหลอมใน
การตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม 

 
ตาราง 5.1  แสดงการเปรียบเทียบปจจัยและปญหาของปจจัยสวนประสมการตลาดและปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
ปจจัยท่ีมีความสําคัญ 

อันดับท่ี 1 
(คาเฉล่ีย) 

ปญหาที่พบมาก 
อันดับท่ี 1 
(คาเฉล่ีย) 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ สินคามีคุณภาพสมํ่าเสมอ  
(คาเฉล่ีย 4.56) 

ปญหาสินคามีอายุการใชงานสั้น
เกินไป (คาเฉล่ีย 3.13) 

ปจจัยดานราคา ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
(คาเฉล่ีย 4.10) 

ปญหาราคาของสินคาสูง เ กิน
ความเปนจริง (คาเฉล่ีย 3.40) 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูขายสามารถสงสินคาไดตรงเวลา 
(คาเฉล่ีย 4.42) 

ปญหาปญหาผูขายไมมีสินคา
ในสตอก (คาเฉล่ีย 3.33) 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ทักษะ ความรู ของพนักงานขาย 
หรือผูที่มาติดตองาน  
(คาเฉล่ีย 4.44) 

พนักงานขายไมมีความรูเก่ียวกับ
สินคา ไมสามารถแนะนําสินคา
ได (คาเฉล่ีย 3.12) 

ปจจัยดานสภาพแวดลอม ความต องการสินค าที่ ทํ า จ าก
อลูมิเนียมในตลาด (คาเฉล่ีย 4.17) 

ปญหาอัตราแลกเปลี่ยน (คาเงิน
บาท) (มีคาเฉล่ีย 3.58) 

ปจจัยภายในองคกรของผูซื้อ นโยบายสินคาคงคลังของบริษัทผู
ซื้ อ ที่ มี ก า ร ร ะ บุ ชั ด เ จ น  เ ช น 
นโยบายสตอกสินคาปริมาณนอย 
(คาเฉล่ีย 3.90) 

ปญหาดานยอดขายของบริษัทผู
ซื้อที่ ไม เปนไปตามเปาหมาย 
(คาเฉล่ีย 3.02) 
 

ปจจัยระหวางบุคคล ความสนิทสนมของผูใชงานและผู
มี อํ า น า จ ในก า ร ตั ดสิ น ใ จซื้ อ  
(คาเฉล่ีย 3.37) 

ปญหาอิทธิพลของผูบริหารฝาย
ใดฝายหน่ึงในบริษัท  
(คาเฉล่ีย 3.06) 



 124

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
ปจจัยท่ีมีความสําคัญ 

อันดับท่ี 1 
(คาเฉล่ีย) 

ปญหาที่พบมาก 
อันดับท่ี 1 
(คาเฉล่ีย) 

ปจจัยเฉพาะบุคคล ปญหาอิทธิพลของผูบริหารฝาย
ใดฝายหน่ึงในบริษัท  
(คาเฉล่ีย 3.06) 
 

ปญหาเรื่องความรู เ ก่ียวกับตัว
สินค าของผู มี อํ าน าจในการ
ตัดสินใจซื้อ (คาเฉล่ีย 3.00) 

 
สวนท่ี 7  ขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือและปญหาของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ือ ไดแก ปจจัยสวนประสมการตลาดและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ จําแนกตามขนาดกิจการ  

 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ จําแนกตามขนาดของกิจการ 
  ผูตอบแบบสอบถามโรงงานขนาดเล็ก ขนาดกลางและขนาดใหญ ท้ังหมดให
ความสําคัญมากท่ีสุดเปนอันดับแรก ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยท่ีท้ังหมดใหความสนใจเปน
อันดับท่ี 2 ไดแก ปจจัยดานราคา และโรงงานขนาดเล็ก ใหความสําคัญเปนอันดับสุดทายไดแก 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด แตโรงงานขนาดกลางและขนาดใหญ ใหความสําคัญเปนอันดับ
สุดทายไดแก ปจจัยระหวางบุคคล 
 
ปญหาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ จําแนกตามขนาดของกิจการ 
  ผูตอบแบบสอบถามโรงงานขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ ท้ังหมดมีปญหา
มากท่ีสุดเปนอันดับแรก ไดแก ปญหาดานสภาพแวดลอม สวนปญหาท่ีพบมากเปนอันดับท่ี 2 ของ
โรงงานขนาดเล็ก ไดแก ปญหาดานราคา โรงงานขนาดกลางไดแก ปญหาดานปจจัยระหวางบุคคล 
โรงงานขนาดใหญ ไดแก ปญหาดานปจจัยเฉพาะบุคคล และปญหาท่ีพบนอยท่ีสุดเปนอันดับสุดทาย 
ของโรงงานขนาดเล็ก ไดแก ปญหาปจจัยเฉพาะบุคคล โรงงานขนาดกลาง และขนาดใหญ ไดแก 
ปญหาดานการสงเสริมการตลาด 
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ตาราง 5.2  แสดงการเปรียบเทียบปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือและปญหาของปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ ไดแก ปจจัยสวนประสมการตลาดและปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ จําแนกตามขนาดกิจการ 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ 

จําแนกตามขนาด
กิจการ 

ปจจัยท่ีมีความสําคัญ 
อันดับท่ี 1 
(คาเฉล่ีย) 

ปญหาที่พบมาก 
อันดับท่ี 1 
(คาเฉล่ีย) 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ โรงงานขนาดเล็ก สินค ามี คุณภาพส มํ่ า เสมอ 
(คาเฉล่ีย 4.70) 

ปญหาสินคามีอายุการใชงาน
สั้นเกินไป (คาเฉล่ีย 3.25) 

โรงงานขนาดกลาง ผู ข ายสามารถแนะนําและ
แกไขปญหาตามที่ผูใชงานรอง
ขอได (คาเฉล่ีย 4.67) 

ปญหาผูผลิตหรือตราสินคา 
ไมนาเช่ือถือ (คาเฉล่ีย 2.72) 

โรงงานขนาดใหญ มีการรับประกันคุณภาพของ
สินคา และการใหบริการที่ ดี
ภายหลังการขายของผูขาย 
(คาเฉล่ียเทากัน 4.50) 

ปญหาสินคามีสวนประสม
ของเคมีอันตราย (คาเฉล่ีย 
3.71) 

ปจจัยดานราคา โรงงานขนาดเล็ก ร า ค า สิ น ค า เ ห ม า ะสม กั บ
คุณภาพ 
(คาเฉล่ีย 4.50) 

ปญหาราคาของสินคาสูงเกิน
ความเปนจริง (คาเฉล่ีย 3.60) 

โรงงานขนาดกลาง ร า ค า สิ น ค า เ ห ม า ะสม กั บ
คุณภาพ 
(คาเฉล่ีย 4.56) 

ปญหาราคาของสินคาสูงเกิน
ความเปนจริง (คาเฉล่ีย 3.06) 

โรงงานขนาดใหญ ร า ค า สิ น ค า เ ห ม า ะสม กั บ
คุณภาพ 
(คาเฉล่ีย 4.50) 

ป ญ ห า ร า ค า สิ น ค า ไ ม
เ ห ม า ะ ส ม กั บ คุ ณ ภ า พ 
(คาเฉล่ีย 3.71) 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย โรงงานขนาดเล็ก ผูขายสามารถสงสินคาไดตรง
เวลา  และผูขายสามารถสง
สินคาไดทันทีในกรณีเรงดวน 
(คาเฉล่ียเทากัน 4.35) 

ปญหาผูขายไมมีสินคา 
ในสตอก ตองรอสินคานาน 
(คาเฉล่ีย 3.30) 

โรงงานขนาดกลาง สามารถติดตอประสานงานกับ
ผูขายไดสะดวก รวดเร็ว ผูขาย
สามารถสงสินคาไดตรงเวลา 
และผูขายสามารถสงสินคาได
ทันทีในกรณีเรงดวน (คาเฉล่ีย
เทากัน 4.44) 

ปญหาผูขายไมมีสินคา 
ในสตอก ตองรอสินคานาน 
(คาเฉล่ีย 3.39) 
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อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ ไดแก ปจจัยสวนประสมการตลาดและปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ จําแนกตามขนาดกิจการ (ตอ) 

 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ 

จําแนกตามขนาด
กิจการ 

ปจจัยท่ีมีความสําคัญ 
อันดับท่ี 1 
(คาเฉล่ีย) 

ปญหาที่พบมาก 
อันดับท่ี 1 
(คาเฉล่ีย) 

 โรงงานขนาดใหญ สามารถติดตอประสานงานกับ
ผู ข า ย ไ ด ส ะ ด ว ก  ร วด เ ร็ ว 
(คาเฉล่ีย 4.57) 

ปญหาผูขายไมมีสินคา 
ในสตอก ตองรอสินคานาน 
(คาเฉล่ีย 3.29) 

ป จ จั ย ด านก า รส ง เ ส ริ ม
การตลาด 

โรงงานขนาดเล็ก ทักษะ ความรู  ของพนักงาน
ขาย  หรื อ ผู ที่ ม า ติดต อ ง าน 
(คาเฉล่ีย 4.50) 

พนักงานขายไมมีความรู
เ ก่ียวกับสินคา ไมสามารถ
แนะนําสินคาได  (คาเฉล่ีย 
3.45) 

โรงงานขนาดกลาง ทักษะ ความรู  ของพนักงาน
ขาย  หรื อ ผู ที่ ม า ติดต อ ง าน 
(คาเฉล่ีย 4.67) 

พนักงานขายไมมีความรู
เ ก่ียวกับสินคา ไมสามารถ
แนะนําสินคาได  (คาเฉล่ีย 
2.78) 

โรงงานขนาดใหญ ทักษะ ความรู  ของพนักงาน
ขาย  หรื อ ผู ที่ ม า ติดต อ ง าน 
(คาเฉล่ีย 4.07) 

พนักงานขายไมมีความรู
เ ก่ียวกับสินคา ไมสามารถ
แนะนําสินคาได และการจัด
สั ม มน า วิ ช า ก า ร ค ว า ม รู
เก่ียวกับสินคา ที่ไมตรงตาม
ความตองการ (คาเฉล่ีย
เทากัน 3.07) 

ปจจัยดานสภาพแวดลอม โรงงานขนาดเล็ก ราคานํ้ามัน หรือเช้ือเพลิง ราคา
ของอลูมิเนียมในตลาด และ
ความตองการสินคาที่ทําจาก
อลูมิเนียมในตลาด (คาเฉล่ีย
เทากัน 4.05) 

ปญหาภาษีนําเขาสินคาหรือ
วัตถุดิบ  (Import tax) 
(คาเฉล่ีย 3.45) 

โรงงานขนาดกลาง ความตองการสินคาที่ทําจาก
อลูมิเนียมในตลาด (คาเฉล่ีย 
4.28) 

ปญหาอั ต ร า แลก เป ล่ี ยน 
(คาเงินบาท) (คาเฉล่ีย 3.72) 
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ตาราง 5.2  แสดงการเปรียบเทียบปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือและปญหาของปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ ไดแก ปจจัยสวนประสมการตลาดและปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ จําแนกตามขนาดกิจการ (ตอ) 

 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ 

จําแนกตามขนาด
กิจการ 

ปจจัยท่ีมีความสําคัญ 
อันดับท่ี 1 
(คาเฉล่ีย) 

ปญหาที่พบมาก 
อันดับท่ี 1 
(คาเฉล่ีย) 

 โรงงานขนาดใหญ ความตองการสินคาที่ทําจาก
อลูมิเนียมในตลาด (คาเฉล่ีย 
4.21) 

ปญหาอั ต ร า แลก เป ล่ี ยน 
(คาเงินบาท) (คาเฉล่ีย 3.64) 

ปจจัยภายในองคกรของผู
ซื้อ 

โรงงานขนาดเล็ก นโยบายสินค าคงค ลังของ
บริษัทผูซื้อที่มีการระบุชัดเจน 
เ ชน  นโยบายสต อกสินค า
ปริมาณนอย  (คาเฉล่ีย 3.85) 

ปญหาด านยอดข ายของ
บริษัทผูซื้อที่ไมเปนไปตาม
เปาหมาย (คาเฉล่ีย 3.00) 

โรงงานขนาดกลาง นโยบายสินค าคงค ลังของ
บริษัทผูซื้อที่มีการระบุชัดเจน 
เ ชน  นโยบายสต อกสินค า
ปริมาณนอย  (คาเฉล่ีย 3.78) 

ปญหาด านนโยบายก า ร
สั่งซื้อของบริษัทผูซื้อที่ระบุ
ชัดเจน เชน ใหซื้อสินคาราคา
ถูก (คาเฉล่ีย 3.06) 

โรงงานขนาดใหญ นโยบายการสั่งซื้อของบริษัทผู
ซื้อมีการระบุถึงแนวทางใน
การจัดซื้อที่ชัดเจน เชน 
นโยบายซื้ อสินค าราคา ถูก 
(คาเฉล่ีย 4.21) 

ปญหานโยบายสินคาคงคลัง
ของบริษัทผูซื้อที่ระบุชัดเจน 
เชน สั่งซื้อสินคาในปริมาณ
นอย (คาเฉล่ีย 3.57) 

ปจจัยระหวางบุคคล โรงงานขนาดเล็ก ความสนิทสนมของผูขายและ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 3.70) 

ปญหาอิทธิพลของผูบริหาร
ฝ ายใดฝ ายหน่ึงในบริษัท 
(คาเฉล่ีย 3.00) 

โรงงานขนาดกลาง ความสนิทสนมของผูใชงาน
และผูมีอํานาจในการตัดสินใจ
ซื้อ (คาเฉล่ีย 3.28) 

ปญหาอิทธิพลของผูบริหาร
ฝ ายใดฝ ายหน่ึงในบริษัท 
(คาเฉล่ีย 3.11) 

โรงงานขนาดใหญ ความสนิทสนมของผูใชงาน
และผูมีอํานาจในการตัดสินใจ
ซื้อ (คาเฉล่ีย 3.29) 

ป ญห า ค ว า ม เ ข า ใ จ ที่ ไ ม
ตรงกันระหวางผูขายกับผูมี
อํานาจตัดสินใจซื้อ (คาเฉล่ีย 
3.21) 
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ตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ จําแนกตามขนาดกิจการ (ตอ) 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ 

จําแนกตามขนาด
กิจการ 

ปจจัยท่ีมีความสําคัญ 
อันดับท่ี 1 
(คาเฉล่ีย) 

ปญหาที่พบมาก 
อันดับท่ี 1 
(คาเฉล่ีย) 

ปจจัยเฉพาะบุคคล โรงงานขนาดเล็ก ประสบการณในการทํางาน
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจ
ซื้อ (คาเฉล่ีย 4.05) 

ปญหาเรื่องความรูเก่ียวกับตัว
สินคาของผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซื้อ (คาเฉล่ีย 2.85) 

โรงงานขนาดกลาง ประสบการณในการทํางาน
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจ
ซื้อ (คาเฉล่ีย 4.22) 

ปญหาเรื่องความรูเก่ียวกับตัว
สินคาของผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซื้อ และปญหาเรื่อง
ความรูเก่ียวกับตัวสินคาของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ
(คาเฉล่ียเทากัน 2.83) 

โรงงานขนาดใหญ ประสบการณในการทํางาน
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจ
ซื้อ (คาเฉล่ีย 4.00) 

ปญหาเรื่องความรูเก่ียวกับตัว
สินคาของผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซื้อ (คาเฉล่ีย 3.57) 

 

สรุปผลจากการสัมภาษณ 
 จากการสัมภาษณ ผูบริหารโรงงานขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ จํานวน 6 
ราย สามารถสรุปผลการศึกษาตามปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือไดดังนี้ 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาดและปจจัยท่ีมิอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณจํานวน 4 ราย ไดให
ความสําคัญในดานคุณภาพของสินคาตรงตามท่ีระบุไวในรายละเอียดสินคา (Specification) โดย
กลาววาคุณภาพของสินคาควรตรงตามท่ีระบุไวในรายละเอียดของสินคา เพื่อใหงายตอการ
ตัดสินใจในการใชงานท่ีมีลักษณะท่ีตางกันและงายตอการเปรียบเทียบราคาของสินคาท่ีมีคุณภาพ
ตางกัน ผูใหสัมภาษณจํานวน 2 ราย ใหความสําคัญดานความนาเช่ือถือของผูผลิตหรือผูขาย โดย
กลาววาการเลือกซ้ือสินคาจากผูผลิตหรือผูขายท่ีนาเช่ือถือนั่นทําใหการซ้ือสินคามีปญหานอยลง 
หรือ ไมถูกหลอก และผูใหสัมภาษณไดใหขอมูลดานอ่ืนๆ ดังนี้ สินคาใชงานไดนาน 1 ราย สินคา
ไมกอใหเกิดอันตรายตอผูใช 1 ราย สินคาชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต 1 ราย  สินคามี
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มาตรฐานไดรับการรับรองจากหนวยงานที่มาตรฐานจํานวน 1 ราย และมีบริการหลังการขายดี 
จํานวน 2 ราย 
 ปจจัยดานราคา จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณจํานวน 5 ราย ไดให
ความสําคัญตอในดานราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืน (Specification ของสินคาเทากัน) โดยกลาววา 
เปดโอกาสใหผูขายท่ีผานเกณฑการรับรองของบริษัท (Approved vendor list) แขงขันราคากันโดย
จะพิจารณาส่ังซ้ือสินจากผูขายท่ีเสนอราคาถูกท่ีสุด และผูใหสัมภาษณไดใหขอมูลดานอ่ืนๆ ดังนี้ 
ราคาสินคาไมเปล่ียนแปลงบอย 1 ราย และราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 1 ราย   
 ปจจัยดานการจัดจําหนาย จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณจํานวน 5 ราย ไดให
ความสําคัญในเร่ืองความนาเช่ือถือของบริษัทผูจัดจําหนาย และผูใหสัมภาษณจํานวน 1 ราย ให
ความสําคัญในเร่ือง การสงสินคาตรงเวลา  
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณ จํานวน  5 ราย 
ไดใหความสําคัญในเร่ืองผูขายหรือผูติดตองานสามารถใหคําแนะนําและแกไขปญหาได และผูให
สัมภาษณไดใหขอมูลดานอ่ืนๆ ดังนี้ การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) จํานวน 4 ราย การ
โฆษณาผานส่ือตางๆ เชน นิตยสาร วารสาร เปนตน จํานวน 2 ราย และการลดราคา การใหของแถม 
(Sale promotion) จํานวน 1 ราย   
 ปจจัยดานสภาพแวดลอม จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณจํานวน 5 ราย ไดให
ความสําคัญในเร่ืองราคาน้ํามันหรือราคาเช่ือเพลิงท่ีใชในกระบวนการผลิต เนื่องจากเปนสวนหนึ่ง
ของตนทุนการผลิตหลัก และไดใหขอมูลดานอ่ืนๆ ดังนี้ เร่ืองอัตราแลกเปล่ียน (คาเงินบาท) 
เนื่องจากวัตถุดิบนําเขาจากตางประเทศ จํานวน 4 ราย เร่ืองราคาของอลูมิเนียมในตลาดโลก จํานวน 
2 ราย และเร่ืองความตองการสินคาท่ีทําจากอลูมิเนียม จํานวน 1 ราย  
 ปจจัยภายในองคกรของผูซ้ือ จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณจํานวน 2 ราย ได
ใหความสําคัญในเร่ืองนโยบายของผูบริหารดานการกักตุนวัตถุดิบหรือสินคาเพื่อลดตนทุนการผลิต 
เชน การกักตุนวัตถุดิบในชวงท่ีราคาวัตถุดิบถูก สวนผูใหสัมภาษณรายอ่ืนไดใหขอมูลดังนี้ นโยบาย
การซ้ือสินคาคุณภาพดีแตราคาถูกกวาผูขายรายอ่ืนๆ จํานวน 1 ราย นโยบายผลักดันใหผูขาย 
(Suppliers) สตอกสินคาหรือวัตถุดิบแทนเพ่ือลดตนทุนสินคาคงคลัง จํานวน 1 เปาหมาย KPI ของแต
ละแผนก เชน เปาหมายของฝายจัดซ้ือ ตองลดตนทุนดานฉนวนกันความรอนปละ 3 เปอรเซ็นต 
จํานวน 1 ราย และเร่ืองนโยบายของผูบริหารท่ีมีตอลูกคาแตละราย เชน ถาลูกคาเปนบริษัทญ่ีปุน 
กระบวนการผลิตของลูกคารายนั้นก็จะเลือกใชสินคาท่ีผลิตจากประเทศญ่ีปุน จํานวน 1 ราย  
 ปจจัยระหวางบุคคล จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณจํานวน 4 ราย ไดให
สัมภาษณวา ความสนิทสนมระหวางผูซ้ือกับผูขายน้ันมีความสําคัญ แตเม่ือเปรียบเทียบกับเร่ืองของ
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ราคาและเร่ืองคุณภาพแลวยังถือวาราคาและคุณภาพเปนปจจัยท่ีตองพิจารณาในระดับตนๆ และ
ผูใหสัมภาษณจํานวน 2 ทานไดใหสัมภาษณวา ใหความสําคัญมากในเร่ืองความสนิทสนมระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือเนื่องจากเช่ือวา บอกถึงความเช่ือม่ัน ความไววางใจ โดยคิดวาผูขายท่ีรูจักหรือสนิท
สนมกันคงจะไมกลาหลอกขายสินคาท่ีดอยคุณภาพหรือคงไมขายสินคาท่ีราคาแพงเกินความเปน
จริง  
 ปจจัยสวนบุคคล จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณท้ังหมดไดใหความสําคัญใน
เร่ืองการศึกษา ความรูทางเทคนิคของสินคา และประสบการณการทํางานของผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซ้ือ เนื่องจากส่ิงเหลานี้จะทําใหการทํางานของผูท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือถูกตองและ
รวดเร็วมากข้ึนและยังเพิ่มประสิทธิภาพในการส่ังซ้ือใหดีข้ึน เปนตน 
 
ปญหาท่ีพบในการซ้ือหรือการใชฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม 
 ปญหาดานผลิตภัณฑ จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณจํานวน 4 ราย พบปญหา
เร่ืองคุณภาพของสินคาไมตรงตามท่ีระบุไวในรายละเอียดของสินคา (Specification) ทําใหเกิด
ปญหาในกระบวนการผลิต เชน อายุการใชงานส่ันกวากําหนด ทนความรอนไดต่ํากวาท่ีกําหนด 
เปนตน และผูใหสัมภาษณจํานวน 2 รายพบปญหาเร่ืองคุณภาพสินคาไมสมํ่าเสมอ 
 ปญหาดานราคา จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณจํานวน 2 ราย พบปญหาเร่ือง
ราคาของสินคาเปล่ียนแปลงบอยทําใหเกิดปญหาในการส่ังซ้ือและตนทุนการผลิต และผูให
สัมภาษณไดใหขอมูลเพิ่มเติมอ่ืนๆ ดังนี้ ราคาสินาคาสูงเกินความเปนจริง จํานวน 1 ราย ปญหา
สินคาราคาถูกคุณภาพไมดี จํานวน 1 ราย ปญหาการเปรียบเทียบราคากับคุณภาพสินคาของผูขายแต
ละรายทําไดยากเพราะสินคาบางชนิดใชระยะเวลาทดลองยาวนาน จํานวน 1 ราย และมีปญหาเร่ือง
ราคานอยเพราะมีระบบควบคุมท่ีดี ผูขายแตละรายตองแขงขันราคากัน ถาราคาแพงกวาก็จะอยู
ไมได จํานวน 1 ราย 
 ปญหาดานการจัดจําหนาย จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณพบปญหาดานตางๆ 
ดังนี้ พบปญหาบริษัทผูขายไมสามารถสงสินคาตรงตามกําหนด จํานวน 1 ราย ปญหาบริษัทผูขาย
หรือผูมาติดตองานไมนาเช่ือถือ จํานวน 1 ราย และปญหาการประสานงานกับบริษัทผูขายไม
สะดวก จํานวน 1 ราย 
 ปญหาดานการสงเสริมการตลาด จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณจํานวน 4 ราย 
พบปญหาเร่ืองปญหาพนักงานขายไมมีความรูเกี่ยวกับตัวสินคาไมสามารถแนะนําและแกไขปญหา
ตามท่ีรองขอได และผูใหสัมภาษณไดใหขอมูลเพิ่มเติมอ่ืนๆ ดังนี้ ปญหาไมไดรับสวนลดตาม
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เง่ือนไขท่ีกําหนด จํานวน 1 ราย ปญหาการโฆษณาสินคาเกินความเปนจริง จํานวน 1 ราย และ
ปญหาใหของแถมไมตรงกับความตองการ จํานวน 1 ราย 
 ปญหาดานสภาพแวดลอม จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณจํานวน 5 ราย พบ
ปญหาเร่ืองอัตราแลกเปล่ียน เนื่องจากตองนําเขาวัตถุดิบหรือสินคาบางอยางจากตางประเทศโดย
ปญหาท่ีพบมากจะเปนปญหาเร่ืองคาเงินเยนออนตัว (JPY) ผูใหสัมภาษณจํานวน 3 ราย พบปญหา
ราคานํ้ามันหรือเช้ือเพลิงท่ีใชในกระบวนการผลิตมีราคาสูงทําใหตนทุนสินคาสูงตามไปดวย และ
ผูใหสัมภาษณไดใหขอมูลเพิ่มเติมอ่ืนๆ ดังนี้ ปญหาสภาพเศรษฐกิจโลกท่ีสงผลกระทบตอความ
ตองการซ้ือของลูกคา จํานวน 1 ราย ปญหาข้ันตอนพิธีการศุลกากรลาชา จํานวน 1 ราย 
 ปญหาดานปจจัยภายในองคกรของผูซ้ือ จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณ
จํานวน 2 ราย พบปญหาเร่ืองเงินทุนหมุนเวียนของกิจการ เนื่องจากสตอกสินคาหรือวัตถุดิบจํานวน
มาก และปญหาวัตถุดิบหรือสินคาขาดสตอกเนื่องจากนโยบายสตองสินคาปริมาณนอย จํานวน 2 
ราย และผูใหสัมภาษณไดใหขอมูลเพิ่มเติมอ่ืนๆ ดังนี้ ปญหาการเงินของกิจการ จํานวน 1 ราย  
 ปญหาดานปจจัยระหวางบุคคล จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณพบปญหาดาน
ตางๆ ดังนี้ ผูใชเปล่ียนแปลง Specification โดยไมแจงใหผูซ้ือทราบ จํานวน 1 ราย ปญหาการทุจริต
ภายใน เชน การเรียกคานายหนา (Commission) จํานวน 1 ราย ปญหาเร่ืองพรรคพวกหรือความสนิท
สนมระหวางบุคคลทําใหไดสินคาท่ีไมมีคุณภาพ จํานวน 1 ราย และปญหาเรื่องความเขาใจไม
ตรงกันระหวางผูซ้ือกับผูใชทําใหส่ังซ้ือสินคาผิด จํานวน 1 ราย 
 ปญหาดานปจจัยสวนบุคคล จากการสัมภาษณ พบวา ผูใหสัมภาษณจํานวน 2 ราย พบ
ปญหาผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือไมมีความรูเกี่ยวกับสินคา และผูใหสัมภาษณไดใหขอมูล
เพิ่มเติมอ่ืนๆ ดังนี้ ปญหาผูมีอํานาจตัดสินใจซ้ือไมมีความรูเกี่ยวกับสินคาท่ีเปนเทคโนโลยีสมัยใหม 
จํานวน 1 ราย และปญหาเร่ืองประสบการณของผูใชงานนอยทําใหงานมีปญหาหรืองานลาชา 
จํานวน 1 ราย  
 

ขอเสนอแนะตางๆ เก่ียวกับฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม 

 เทคโนโลยีและอินเตอรเน็ต มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและ
วัสดุทนไฟมากข้ึน ผูขายควรใหความสําคัญกับเร่ืองนี้มากข้ึน (จํานวน 1 ราย) 

 ระบบมาตรฐานตางๆ เชน ISO 9001 มีความสําคัญและมีบทบาทมากข้ึนใน
อนาคตผูขายควรใหความสนใจในการสรางระบบมาตรฐานใหเกิดข้ึนในองคกร 
(จํานวน 1 ราย)  
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 การขายสินคาท่ีมีคุณภาพสม่ําเสมอ เปนจุดเร่ิมตนท่ีดีระหวางผูซ้ือกับผูขายทําให
เกิดความสัมพันธท่ีดีในระยะยาวระหวางผูซ้ือกับผูขาย ดังนั้นผูผลิตหรือผูขายควร
ใสใจเร่ืองคุณภาพและการบริการหลังการขายท่ีดี (จํานวน 1 ราย) 

 ผูขายควรมีสินคาหลายเกรด หลายราคา แตกตางกันตามคุณภาพเนื่องจากบางครั้ง
ผูซ้ือก็ตองการซ้ือของถูก คุณภาพต่ําลงมา ท้ังนี้อาจเนื่องจากงบประมาณท่ีมีจํากัด 
หรือการใชงานท่ีมีลักษณะตางกัน (จํานวน 1 ราย) 

 

อภิปรายผลการศึกษา 
 จากการศึกษาคนควาแบบอิสระเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูผลิตงานหลอมในการ
ตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม ผูศึกษาไดนําประเด็น
สําคัญท่ีพบมาอภิปรายผลการศึกษา ดังตอไปนี้ 

 

 ปจจัยท่ีมีผลตอผูผลิตงานหลอมในการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทน
ไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียมตามทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญ
โดยรวมอยูในระดับมาก  ในปจจัยยอยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอการ
ตัดสินใจท่ีมีคาเฉล่ียระดับมากท่ีสุด ไดแก สินคามีคุณภาพสม่ําเสมอ และจากการสัมภาษณไดขอมูล
เพิ่มเติม ไดแก ผูใหสัมภาษณสวนมากไดใหความสําคัญในเร่ืองคุณภาพของสินคาตรงตามท่ีระบุไว
ในรายละเอียดของสินคา (Specification) หรือตรงตามมาตรฐานท่ีระบุไว ซ่ึงสอดคลองกับ
การศึกษาของ วรากร ดําไทร (2550) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจตอการตัดสินใจ
เลือกอุปกรณสวิทซเกียรเพื่อใชในระบบไฟฟาระดับแรงดันปานกลางของวิศวกรไฟฟาใน
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑมีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับมาก และปจจัยยอยที่มีระดับความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก 
คุณภาพของผลิตภัณฑไดมาตรฐานไดรับการรับรองจากหนวยงานของรัฐ แตไมสอดคลองกับ
การศึกษาของ จตุรงค วรวิทยสุรวัฒนา (2550) ท่ีศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเมล็ด
พลาสติกพอลิเอทิลีนชนิดความหนาแนนสูงของโรงงานอุตสาหกรรมพลาสติกในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑใหระดับความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียโดยรวมใน
ระดับมาก และปจจัยยอยท่ีมีระดับการมีผลมาก ไดแก การรับประกันและรับคืนสินคาในกรณีท่ีเกิด
ความเสียหาย และไมสอดคลองกับการศึกษาของ นันทวัฒน พันธศรีวนิช (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัย
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสูบน้ําเสียของโรงงานอุตสาหกรรมในอําเภอกระทุมแบน จังหวัด
สมุทรสาคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑใหระดับความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียโดยรวมใน
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ระดับมาก และปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมาก ไดแก บริษัทมีการรับประกันตอความ
เสียหายท่ีเกิดข้ึนจากตัวสินคา         
 ปจจัยดานราคา จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญ
โดยรวมอยูในระดับมาก  ในปจจัยยอยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอการ
ตัดสินใจที่มีคาเฉล่ียระดับมากท่ีสุด ไดแก ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ และจากการสัมภาษณ
ไดขอมูลเพิ่มเติม ไดแก ผูใหสัมภาษณไดใหความสําคัญในเร่ืองราคาสินคาถูกกวาผูจําหนายรายอ่ืน 
(กรณีรายละเอียดของสินคาเหมือนกัน) หรือในกรณีท่ี Specification เหมือนกันจะซ้ือสินคาจาก
ผูขายท่ีเสนอราคาถูกกวา ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ วรากร ดําไทร (2550) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ี
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจตอการตัดสินใจเลือกอุปกรณสวิทซเกียรเพื่อใชในระบบไฟฟาระดับ
แรงดันปานกลางของวิศวกรไฟฟาในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานราคาใหระดับ
ความสําคัญมีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับมาก และปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมาก ไดแก 
ราคาของอุปกรณสวิทซเกียรท่ีถูกกวาผูขายรายอ่ืน และสอดคลองกับการศึกษาของ จตุรงค วรวิทย
สุรวัฒนา (2550) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเมล็ดพลาสติกพอลิเอทิลีนชนิดความ
หนาแนนสูงของโรงงานอุตสาหกรรมพลาสติกในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษา
พบวา ปจจัยดานราคาใหระดับความสําคัญมีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับมาก และปจจัยยอยท่ีมีระดับ
ความสําคัญในระดับมาก ไดแก ระดับราคาของสินคาเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขัน แตไมสอดคลอง
กับการศึกษาของ นันทวัฒน พันธศรีวนิช (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ือง
สูบน้ําเสียของโรงงานอุตสาหกรรมในอําเภอกระทุมแบน จังหวัดสมุทรสาคร ผลการศึกษาพบวา 
ปจจัยดานราคาใหระดับความสําคัญมีคาเฉล่ียรวมในระดับมาก และปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญ
ในระดับมาก ไดแก ราคาของอะไหลและช้ินสวนไมแพง 
 ปจจัยดานการจัดจําหนาย จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับ
ความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก  ในปจจัยยอยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญที่
มีคาเฉล่ียระดับมากท่ีสุด ไดแก สามารถติดตอประสานงานกับผูขายไดสะดวก รวดเร็วและผูขาย
สามารถสงสินคาไดตรงเวลา ซ่ึงไมสอดคลองกับการศึกษาของ วรากร ดําไทร (2550) ท่ีศึกษาเร่ือง
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจตอการตัดสินใจเลือกอุปกรณสวิทซเกียรเพื่อใชในระบบไฟฟา
ระดับแรงดันปานกลางของวิศวกรไฟฟาในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานการจัด
จําหนายใหระดับความสําคัญมีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับมาก และปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญใน
ระดับมาก ไดแก ความรวดเร็วของผูจําหนายในการเสนอราคา และไมสอดคลองกับการศึกษาของ 
จตุรงค วรวิทยสุรวัฒนา (2550) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเมล็ดพลาสติกพอลิเอทิลีน
ชนิดความหนาแนนสูงของโรงงานอุตสาหกรรมพลาสติกในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผล



 134

การศึกษาพบวา ปจจัยดานการจัดจําหนายใหระดับความสําคัญมีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับมาก และ
ปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมาก ไดแก ความยืดหยุนของระยะเวลาสงสินคาตามความ
เรงดวน นอกจากนี้ก็ไมสอดคลองกับการศึกษาของ นันทวัฒน พันธศรีวนิช (2552) ท่ีศึกษาเร่ือง
ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสูบน้ําเสียของโรงงานอุตสาหกรรมในอําเภอกระทุมแบน 
จังหวัดสมุทรสาคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานการจัดจําหนายใหระดับความสําคัญมีคาเฉล่ียรวม
ในระดับมาก และปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ไดแก ผูขายมีสินคาพรอม
จําหนายตลอดเวลา  
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับ
ความสําคัญโดยรวมอยูในระดับปานกลาง ในปจจัยยอยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหระดับ
ความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียระดับมาก ไดแก ทักษะ ความรู ของพนักงานขายหรือผูท่ีมาติดตองาน และ
จากการสัมภาษณ ผูใหสัมภาษณสวนมากไดใหความสําคัญในเร่ือง พนักงานขายหรือผูติดตองาน
สามารถใหคําแนะนําและแกไขปญหาได รวมไปถึงเร่ืองบุคลิกภาพ ความรู ความสามารถ ของ
พนักงานขาย ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ วรากร ดําไทร (2550) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจตอการตัดสินใจเลือกอุปกรณสวิทซเกียรเพื่อใชในระบบไฟฟาระดับแรงดันปานกลาง
ของวิศวกรไฟฟาในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหระดับ
ความสําคัญมีคาเฉล่ียรวมในระดับมาก และปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมาก ไดแก 
พนักงานขายสามารถแนะนําและแจงรายละเอียดเกี่ยวกับสินคาไดถูกตองชัดเจน และสอดคลองกับ
การศึกษาของ จตุรงค วรวิทยสุรวัฒนา (2550) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเมล็ด
พลาสติกพอลิเอทิลีนชนิดความหนาแนนสูงของโรงงานอุตสาหกรรมพลาสติกในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหระดับความสําคัญมีคาเฉล่ีย
โดยรวมในระดับมาก และปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมาก ไดแก มารยาท บุคลิกภาพ 
ของพนักงานขาย นอกจากนั้นยังสอดคลองกับการศึกษาของ นันทวัฒน พันธศรีวนิช (2552) ท่ี
ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสูบน้ําเสียของโรงงานอุตสาหกรรมในอําเภอ
กระทุมแบน จังหวัดสมุทรสาคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานการสงเสริมการคลาดใหระดับ
ความสําคัญมีคาเฉล่ียรวมในระดับปานกลาง และปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมาก 
ไดแก ความกระตือรือรนเอาใจใสในการติดตามงานของพนักงานขาย 
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 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูผลิตงานหลอมในการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุ
ทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียมตามแนวคิดปจจัยท่ีมีผลตอมการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ 
 ปจจัยดานสภาพแวดลอม ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยดาน
สภาพแวดลอมโดยรวมอยูในระดับมาก ในปจจัยยอยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหระดับ
ความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียในระดับมากไดแก ความตองการสินคาท่ีทําจากอลูมิเนียมในตลาด และจาก
การสัมภาษณ ผูใหสัมภาษณสวนมากไดใหความสําคัญในเร่ืองราคาน้ํามันหรือเช้ือเพลิงซ่ึงเปน
ตนทุนการผลิตหลักท่ีกระทบตอตนทุนของสินคา ซ่ึงไมสอดคลองกับการศึกษาของ วรากร ดําไทร 
(2550) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจตอการตัดสินใจเลือกอุปกรณสวิทซเกียรเพ่ือ
ใชในระบบไฟฟาระดับแรงดันปานกลางของวิศวกรไฟฟาในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา 
ปจจัยดานสภาพแวดลอมใหระดับความสําคัญมีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับปานกลาง และปจจัยยอยท่ี
มีระดับความสําคัญในระดับมาก ไดแก ความตองการซ้ือสินคาของลูกคา และไมสอดคลองกับ
การศึกษาของ จตุรงค วรวิทยสุรวัฒนา (2550) ท่ีศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเมล็ด
พลาสติกพอลิเอทิลีนชนิดความหนาแนนสูงของโรงงานอุตสาหกรรมพลาสติกในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานสภาพแวดลอมใหระดับความสําคัญมีคาเฉล่ียโดยรวม
ในระดับปานกลาง และปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมาก ไดแก สภาพเศรษฐกิจใน
ขณะท่ีตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้ยังไมสอดคลองกับการศึกษาของ นันทวัฒน พันธศรีวนิช (2552) ท่ี
ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสูบน้ําเสียของโรงงานอุตสาหกรรมในอําเภอ
กระทุมแบน จังหวัดสมุทรสาคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานสภาพแวดลอมใหระดับความสําคัญ
มีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับมาก และปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมาก ไดแก ราคาน้ํามัน 
 ปจจัยภายในองคกรของผูซ้ือ ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยดาน
ปจจัยภายในองคกรโดยรวมอยูในระดับปานกลาง ในปจจัยยอยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหระดับ
ความสําคัญท่ีมีคาเฉลี่ยในระดับมาก ไดแก นโยบายสินคาคงคลังของบริษัทผูซ้ือท่ีมีการระบุ
ชัดเจน เชน นโยบายสตอกสินคาปริมาณนอย และจากการสัมภาษณไดขอมูลเพิ่มเติม ไดแก ผูให
สัมภาษณใหความสําคัญเกี่ยวกับนโยบายดานตางๆ ของบริษัท เชน นโยบายกักตุนวัตถุดิบหรือ
สินคาเพื่อลดตนทุนการผลิต นโยบายของบริษัทท่ีมีตอลูกคาแตละราย เปาหมาย KPI ของแตละฝาย 
เปนตน ซ่ึงไมสอดคลองกับการศึกษาของ วรากร ดําไทร (2550) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจตอการตัดสินใจเลือกอุปกรณสวิทซเกียรเพื่อใชในระบบไฟฟาระดับแรงดันปานกลาง
ของวิศวกรไฟฟาในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยภายในองคกรของผูซ้ือใหระดับ
ความสําคัญมีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับมาก และปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมาก ไดแก 
กระบวนการในการตัดสินใจเลือกขององคกร และไมสอดคลองกับการศึกษาของ จตุรงค วรวิทยสุร
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วัฒนา (2550) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเมล็ดพลาสติกพอลิเอทิลีนชนิดความ
หนาแนนสูงของโรงงานอุตสาหกรรมพลาสติกในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษา
พบวา ปจจัยภายในองคของผูซ้ือใหระดับความสําคัญมีคาเฉล่ียรวมในระดับมาก และปจจัยยอยท่ีมี
ระดับความสําคัญในระดับมาก ไดแก นโยบายการสั่งซ้ือของผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 
นอกจากนั้นยังไมสอดคลองกับการศึกษาของ นันทวัฒน พันธศรีวนิช (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสูบน้ําเสียของโรงงานอุตสาหกรรมในอําเภอกระทุมแบน จังหวัด
สมุทรสาคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยภายในองคกรของผูซ้ือใหระดับความสําคัญมีคาเฉล่ียโดยรวม
ในระดับปานกลาง และปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมาก ไดแก ยอดขายของบริษัทใน
แตละป 
 ปจจัยระหวางบุคคล ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยระหวางบุคคล
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง ในปจจัยยอยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญที่มี
คาเฉล่ียในระดับมาก ไดแก ความสนิทสนมของผูใชงานและผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ และจาก
การสัมภาษณก็ไดขอมูลเพิ่มเติม ไดแก ผูบริหารสวนใหญก็ใหความสําคัญเร่ืองความสนิทสนม
ระหวางผูขายกับผูซ้ือ ซ่ึงสงผลเร่ืองความไววางใจ ความนาเช่ือถือ ซ่ึงไมสอดคลองกับการศึกษา
ของ วรากร ดําไทร (2550) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจตอการตัดสินใจเลือก
อุปกรณสวิทซ เกียร เพื่ อใชในระบบไฟฟาระดับแรงดันปานกลางของวิศวกรไฟฟาใน
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยระหวางบุคคลใหระดับความสําคัญมีคาเฉล่ียโดยรวมใน
ระดับมาก และปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญในระดับมาก ไดแก ความนาสนใจในดานเง่ือนไขหรือ
คุณภาพ และไมสอดคลองกับการศึกษาของ จตุรงค วรวิทยสุรวัฒนา (2550) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือเมล็ดพลาสติกพอลิเอทิลีนชนิดความหนาแนนสูงของโรงงานอุตสาหกรรม
พลาสติกในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา ปจจัยระหวางบุคคลใหระดับ
ความสําคัญมีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับปานกลาง และปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมาก 
ไดแก ความสนิทสนมระหวางพนักงานส่ังซ้ือกับพนักงานขาย นอกจากนั้นยังไมสอดคลองกับ
การศึกษาของ นันทวัฒน พันธศรีวนิช (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสูบ
น้ําเสียของโรงงานอุตสาหกรรมในอําเภอกระทุมแบน จังหวัดสมุทรสาคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัย
ระหวางบุคคลใหระดับความสําคัญมีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับปานกลาง และปจจัยยอยท่ีมีระดับ
ความสําคัญในระดับมาก ไดแก วัฒนธรรมหรือธรรมเนียมปฏิบัติในการส่ังซ้ือขององคกรของ
บริษัทผูซ้ือ 
 ปจจัยเฉพาะบุคคล ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยเฉพาะบุคคล
โดยรวมมีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง ในปจจัยยอยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญมี
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คาเฉล่ียในระดับมากท่ีสุด ไดแก ประสบการณในการทํางานของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ และ
จากการสัมภาษณ ผูใหสัมภาษณท้ังหมดไดใหความสําคัญในเร่ืองการศึกษา ความรูทางเทคนิค และ
ประสบการณของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงไมสอดคลองกับการศึกษาของ วรากร ดําไทร 
(2550) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจตอการตัดสินใจเลือกอุปกรณสวิทซเกียรเพ่ือ
ใชในระบบไฟฟาระดับแรงดันปานกลางของวิศวกรไฟฟาในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา 
ปจจัยเฉพาะบุคคลใหระดับความสําคัญมีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับมาก และปจจัยยอยท่ีมีระดับ
ความสําคัญในระดับมาก ไดแก การยอมรับและความนาเช่ือถือในสวิทซเกียรยี่หอนั้นๆ แต
สอดคลองกับการศึกษาของ จตุรงค วรวิทยสุรวัฒนา (2550) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เมล็ดพลาสติกพอลิเอทิลีนชนิดความหนาแนนสูงของโรงงานอุตสาหกรรมพลาสติกใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา ปจจัยเฉพาะบุคคลใหระดับความสําคัญมี
คาเฉล่ียรวมในระดับปานกลาง และปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมาก ไดแก 
ประสบการณของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ และสอดคลองกับการศึกษาของ นันทวัฒน พันธ
ศรีวนิช  (2552) ท่ีศึกษาเ ร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสูบน้ํา เสียของโรงงาน
อุตสาหกรรมในอําเภอกระทุมแบน จังหวัดสมุทรสาคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยเฉพาะบุคคลให
ระดับความสําคัญมีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับปานกลาง และปจจัยยอยท่ีมีระดับความสําคัญในระดับ
มาก ไดแก ประสบการณของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ  
 
ขอคนพบ 
 จากการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอผูผลิตงานหลอมในการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอน
และวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญเกือบ
ทุกปจจัยในระดับมาก ยกเวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยระหวางบุคคล ซ่ึงมีคาเฉล่ีย
ระดับการมีผลในระดับปานกลาง ซ่ึงมีรายละเอียดขอคนพบดังตอไปนี้ 

1. ผูผลิตงานหลอมอลูมิเนียมสวนมากใชฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟท่ี
อุณหภูมิ 701-1,000 ๐C โดยมีมูลคาการซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟเฉล่ียตอเดือน
ประมาณ 10,000-50,000 บาท โดยซ้ือประมาณ 2 คร้ังตอเดือน สวนมากจะหาขอมูลเกี่ยวกับฉนวน
กันความรอนและวัสดุทนไฟจากพนักงานขายและทางอินเตอรเน็ต  

2. ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยยอยดานผลิตภัณฑในระดับมากท่ีสุด
ในเร่ืองสินคามีคุณภาพสม่ําเสมอ ซ่ึงสอดคลองกับการสัมภาษณ ผูใหสัมภาษณสวนใหญให
ความสําคัญเร่ืองคุณภาพของสินคา โดยเห็นวาคุณภาพของสินคานั้นตองตรงตามท่ีระบุไวใน
รายละเอียดของสินคา (Specification) เชน หากระบุไววาทนความรอนไดสูงสุด 1,300๐C ก็ควรจะ
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ทนไดตามที่ระบุไว ในขณะเดียวกันผูผลิตงานหลอมก็มีปญหาดานผลิตภัณฑมากท่ีสุดเปนลําดับ
แรก คือ สินคามีอายุการใชงานส่ันเกินไป ไมตรงตามท่ีระบุไวในรายละเอียดของสินคา 

3. ผูใหสัมภาษณใหความสําคัญในเร่ืองผูขายควรมีสินคาหลากหลายระดับราคา
แตกตางกันตามคุณภาพ ท้ังนี้เนื่องจากการใชฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟมีลักษณะท่ี
แตกตางกันข้ึนอยูกับลักษณะของงาน หรือผูผลิตบางรายมีงบประมาณนอยอาจเลือกใชสินคาท่ีมี
ราคาถูกกวาโดยยอมรับเร่ืองคุณภาพท่ีต่ําลงมา 

4. ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุดในเร่ืองการใหบริการท่ีดี
ภายหลังการขาย และการใหบริการแนะนําแกไขปญหาตางๆ ตามท่ีผูใชงานรองขอได โดยเฉพาะ
อยางยิ่งผูผลิตงานหลอมท่ีเปนโรงงานขนาดใหญใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด กับเร่ืองการ
ใหบริการท่ีดีภายหลังการขาย 

5. ผูตอบแบบสอบถามท่ีใหความสําคัญกับการรับประกันคุณภาพของสินคามี
คาเฉล่ียในระดับมากท่ีสุด โดยเฉพาะอยางยิ่งโรงงานขนาดกลาง และขนาดใหญท่ีใหความสําคัญ
กับเร่ืองการรับประกันคุณภาพของสินคาในระดับมากท่ีสุด สวนโรงงานขนาดเล็กใหความสําคัญ
ในระดับมาก 

6. ผูตอบแบบสอบถามท้ังโรงงานขนาดเล็ก  ขนาดกลาง และขนาดใหญ  ให
ความสําคัญกับปจจัยยอยเร่ืองราคาของสินคาเหมาะสมกับคุณภาพในระดับมากท่ีสุด และท้ังหมดก็
มีปญหาดานราคามากท่ีสุดเปนลําดับแรก คือ ราคาของสินคาสูงเกินความเปนจริง 

7. ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยยอยดานการจัดจําหนายมากท่ีสุดเปน
ลําดับแรกคือ ผูขายสามารถสงสินคาไดตรงเวลา โดยเฉพาะอยางยิ่งผูผลิตงานหลอมท่ีเปนโรงงาน
ขนาดใหญใหความสําคัญกับเร่ืองนี้ในระดับมากท่ีสุด ในขณะเดียวกันผูผลิตงานหลอมก็พบปญหา
เร่ืองผูขายไมมีสินคาในสตอก ตองรอสินคานาน ทําใหไมสามารถสงสินคาไดตรงเวลา โรงงาน
ขนาดเล็ก ความสามารถในการสตอกสินคามีนอย จึงตองการการจัดสงท่ีตรงเวลาและการจัดสง
สินคาในกรณีเรงดวน แตปจจุบันผูขายยังไมสามารถทําใหไดและยังคงเปนปญหาอยู 

8. ผูตอบแบบสอบถามท้ังโรงงานขนาดเล็ก  ขนาดกลาง  และขนาดใหญให
ความสําคัญกับปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดมากท่ีสุดเปนลําดับแรก คือ ทักษะ ความรู  ของ
พนักงานขาย หรือผูท่ีมาติดตองาน  และขณะเดียวกันก็พบปญหาเร่ืองพนักงานขายไมมีความรู
เกี่ยวกับสินคา ไมสามารถแนะนําสินคาไดมากท่ีสุดเปนลําดับแรกเชนกัน ซ่ึงสอดคลองกับการ
สัมภาษณผูบริหารโดยผูใหสัมภาษณสวนใหญใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ือง พนักงานขาย 
โดยเฉพาะอยางยิ่งเร่ืองบุคลิกภาพ ทักษะ ความรูความสามารถ และความสามารถในการแนะนํา
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และแกไขปญหาตามท่ีผูใชงานรองขอ และก็พบปญหาเร่ืองพนักงานขายไมมีความรูเกี่ยวกับตัว
สินคา ไมสามารถแนะนําแกไขปญหาไดมากท่ีสุดเชนกัน  

9. ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานสภาพแวดลอมมากท่ีสุดเปน
ลําดับแรกในเร่ืองความตองการสินคาท่ีทําจากอลูมิเนียมในตลาด ความตองการอลูมิเนียมในตลาดมี
ผลตอราคาอลูมิเนียมในตลาด และอัตราแลกเปล่ียนทําใหราคาอลูมิเนียมผันผวน ซ่ึงเปนปญหา
สําหรับโรงงานท่ีซ้ือในปริมาณมาก หรือโรงงานขนาดกลางและขนาดใหญ 

10. ผูใหสัมภาษณสวนใหญใหความสําคัญเร่ืองนโยบายดานตางๆ ภายในองคกรวามี
ผลตอการตัดสินใจซ้ือมาก เชน นโยบายผลักดันให Suppliers สตอกสินคาแทน เพ่ือลดตนทุน
สินคาคงคลัง ดังนั้นผูขายท่ีมีสตอกสินคาก็จะมีโอกาสขายสินคาไดมากกวา หรือเร่ืองเปาหมายการ
ทํางานของแตละแผนกหรือตัวช้ีวัดประเมินผลงานของแตละแผนก (Key Performance Index) เปนสวน
หนึ่งท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ เชน เปาหมายเร่ืองการลดตนทุนของฝายจัดซ้ือ ซ่ึงจะตองทําทุกป ปละ
ประมาณ 3%  เปนเปาหมายที่ฝายจัดซ้ือจะตองตอรองราคากับผูขายรายเดิมหรือหาผูขายรายใหมท่ี
จําหนายสินคาราคาตํ่ากวาผูขายรายเดิมใน Specification ท่ีเหมือนกัน ดังนั้นผูขายท่ีสามารถลดตนทุน
สินคาหรือเสนอขายสินคาท่ีราคาตํ่ากวาคูแขงขันก็จะไดสวนแบงการตลาดเพิ่มมากข้ึน นโยบายการ
ส่ังซ้ือเปนปจจัยสําคัญในการส่ังซ้ือและยังเปนปญหาในการส่ังซ้ือสําหรับโรงงานขนาดกลางและขนาด
ใหญ แตโรงงานขนาดเล็กข้ึนกับยอดขาย ถาขายไมดีก็จะไมซ้ือ 

11. ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล 
นอยกวาปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ซ่ึงสอดคลองกับการสัมภาษณ โดยผูใหสัมภาษณสวน
ใหญใหความสําคัญกับเร่ืองความสัมพันธระหวางบุคคล นอยกวาเร่ืองคุณภาพและราคา โดยผูให
สัมภาษณกลาววา หากคุณภาพสินคาดี ราคาเหมาะสม ก็จะทําใหเกิดความสัมพันธท่ีดีระหวางผูซ้ือ
กับผูขายในระยะยาว 

12. ผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนโรงงานขนาดเล็กใหความสําคัญในระดับมาก กับเร่ือง
ความสนิทสนมระหวางผูซ้ือกับผูขาย แตโรงงานขนาดกลาง และขนาดใหญใหความสําคัญใน
ระดับปานกลางเทานั้น 

13. ประสบการณในการทํางานของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ เปนปจจัยยอยท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดเปนลําดับแรกของปจจัยเฉพาะบุคคล ซ่ึงสอดคลองกับ
การสัมภาษณ โดยผูสัมภาษณท้ังหมด กลาววา การศึกษา ความรูทางดานเทคนิคของสินคา และ
ประสบการณการทํางานของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือฉนวน
กันความรอนและวัสดุทนไฟมาก เพราะเปนการใชขอมูล การรับรู ทัศนคติ หรือประสบการณใน
อดีต มาชวยในการตัดสินใจ เพื่อปองกันปญหา ความเส่ียงตางๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนจากการใชสินคาหรือ
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ความเส่ียท่ีจะไมไดรับสินคาตรงตามกําหนดเวลา รวมไปถึงการพิจารณาถึงความคุมคาของสินคา
จากการใชงานและการบริการท่ีดีภายหลังการขาย 

14. ผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนโรงงานขนาดกลางและขนาดใหญใหความสําคัญกับ
เร่ืองการศึกษาหรือความรูทางดานการจัดซ้ือของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือในระดับมาก แต
โรงงานขนาดเล็กใหความสําคัญในระดับปานกลางเทานั้น 

 
ขอเสนอแนะ 
 ผลจากการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอผูผลิตงานหลอมในการตัดสินใจซ้ือฉนวนกัน
ความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียมในคร้ังนี้ เม่ือพิจารณาจากขอมูลท่ัวไป ขอมูล
ปจจัยสวนประสมการตลาดและขอมูลปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ ท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือ ผูประกอบการหรือผูจําหนายฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงาน
หลอมอลูมิเนียม ควรมีเก็บรวบรวมขอมูลของกิจการ ลูกคา คูแขง สภาพเศรษฐกิจ และขอมูลดาน
อ่ืนๆ ท่ีจําเปนหรือเกี่ยวของกับกิจการ วิเคราะหขอมูลดานตางๆ เพื่อการวางแผน การปรับปรุง
กระบวนการ เพ่ือการกําหนดกลยุทธการตลาด ดานตางๆ อันไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
การจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด เพื่อใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา และ
สภาพเศรษฐกิจปจจุบัน เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา สรางความไดเปรียบในดานการแขงขัน 
และเพื่อผลประกอบการท่ีดี โดยมีขอเสนอแนะดังนี้  
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ  

1. ผูขายจะตองใหความสําคัญในเร่ืองคุณภาพของสินคา โดยคุณภาพของสินคา
จะตองมีความสม่ําเสมอ และคุณภาพสินคานั้นควรจะตรงตามท่ีไดระบุไวในรายละเอียดของสินคา 
(Specification) ซ่ึงจากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับเร่ืองคุณภาพ
สมํ่าเสมอในระดับมากท่ีสุด และมีปญหามากท่ีสุดเปนลําดับแรกในเรื่องสินคามีอายุการใชงานส้ัน
เกินไปหรือคุณภาพไมตรงตามท่ีไดระบุไวในรายละเอียดสินคา ซ่ึงสอดคลองกับขอมูลท่ีไดจากการ
สัมภาษณ โดยผูใหสัมภาษณกลาววา คุณภาพของสินคาตองตรงตามท่ีไดระบุไวในรายละเอียดของ
สินคา (Specification) เชน หากระบุไววาใชงานไดนาน 3 เดือน ก็ควรจะใชไดตามท่ีระบุไว หาก
ผูขายสามารถรักษาคุณภาพของสินคาใหมีความสม่ําเสมอและคุณภาพของสินคาตรงตามท่ีระบุไว
ใน Specification จะทําใหลูกคาเกิดความเช่ือม่ันและไวใจในตัวสินคาและบริษัทผูขาย  

2. ผูขายควรมีสินคาหลากหลายแตกตางกันตามคุณภาพและราคา ควรมีการแนะนํา
รายละเอียดของสินคาตางๆ ใหลูกคาทราบโดยละเอียดถึงขอดีขอเสียของสินคาแตละเกรด วา
แตกตางกันอยางไร คุณภาพสินคาตางกันอยางไร ราคาตางกันเทาไหร เพราะลูกคาจะเปรียบเทียบ
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เร่ืองคุณภาพและราคาประกอบกัน ซ่ึงจากการศึกษา พบวา ผูใหสัมภาษณใหความสําคัญในเร่ือง 
ผูขายควรมีสินคาหลายระดับราคาแตกตางกันตามคุณภาพ ท้ังนี้เนื่องจากการใชฉนวนกันความรอน
และวัสดุทนไฟมีลักษณะท่ีแตกตางกันข้ึนอยูกับลักษณะของงาน หรือผูผลิตบางรายมีงบประมาณ
นอยอาจเลือกใชสินคาท่ีมีราคาถูกกวาโดยยอมรับเร่ืองคุณภาพท่ีต่ําลงมา 

3. ผูขายควรใหความสําคัญมากท่ีสุดกับเร่ืองการใหบริการหลังการขาย โดยเฉพาะ
อยางยิ่ง การใหบริการแนะนําเกี่ยวกับตัวสินคา และการแกไขปญหาตางๆ ท่ีเกิดข้ึนจากการใชงาน 
ผูขายควรมีการใหเบอรโทรศัพท อีเมล (E-mail) ของบุคคลท่ีลูกคาสามารถสอบถามขอมูลเกี่ยวกับ
สินคา ขอมูลการใชงาน หรือคําแนะนําการแกไขปญหาตางๆ จากการใชงาน ซ่ึงจากการศึกษา 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามและผูใหสัมภาษณตางก็ใหความสําคัญมากที่สุดกับเร่ืองการบริการ
ภายหลังการท่ีดีของผูขาย โดยเฉพาะอยางยิ่งเร่ืองการบริการแนะนําแกไขปญหาตามที่ผูใชงานรอง
ขอ ซ่ึงจะทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ เปนกลยุทธท่ีดีในการรักษาลูกคาเกาและสรางความ
ประทับใจใหลูกคาใหม  

4. ผูขายควรมีระบบการรับประกันคุณภาพของสินคา ควรจะระบุใหชัดเจนวาสินคา
แตและชนิดมีเง่ือนไขหรือรายละเอียดในการรับประกันคุณภาพอยางไร เพื่อความเขาใจท่ีตรงกัน
ระหวางผูซ้ือกับ และเปนกลยุทธท่ีดีท่ีทําใหลูกคามีความเช่ือม่ันและตัดสินใจซ้ือสินคาของผูขาย 
 ปจจัยดานราคา  

ผูขายควรกําหนดราคาสินคาดวยความเปนธรรมไมเอาเปรียบผูซ้ือมากเกินไป โดย
กําหนดราคาอางอิงกับคุณภาพของสินคา ควรชี้แจงถึงความแตกตางของราคาสินคากับคุณภาพของ
สินคาใหลูกคาเขาใจ และควรมีการศึกษาราคาสินคาของคูแขงขัน เพื่อเปนแนวทางในการเสนอ
ราคาสินคาใหกับลูกคา การเสนอราคาสินคาสูงกวาคูแขงขันรายอ่ืนในกรณีท่ี Specification 
เหมือนกัน จะทําใหเสนอราคาสูคูแขงขันไมได ซ่ึงจากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมากท่ีสุดในเร่ืองราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ ในขณะเดียวกันก็มีปญหา
มากท่ีสุดเปนลําดับแรกในเร่ืองราคาของสินคาสูงเกินความเปนจริง และจากการสัมภาษณผูให
สัมภาษณกลาววาในกรณีท่ีผูขายนําเสนอสินคาท่ี Specification เหมือนกัน ก็จะพิจารณาส่ังซ้ือจาก
ผูขายท่ีเสนอราคาถูกกวา  
 ปจจัยดานการจัดจําหนาย  

ผูขายควรใหความสําคัญในเร่ืองการประสานงานท่ีสะดวก รวดเร็ว โดยการลด
ข้ันตอนการติดตอท่ีลาชา ควรมีการบริหารสินคาสินคาคงคลังอยางมีประสิทธิภาพ โดยการกําหนด
จํานวนข้ันตํ่าและจํานวนมากท่ีสุดของสินคาในสตอก เพื่อใหมีสินคาพรอมสงตามความตองการ
ของลูกคา และผูขายควรใหความสําคัญกับการจัดสงสินคาใหตรงตามกําหนด การบริการสงสินคา
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ในกรณีเรงดวน ควรมีการวางแผนการสงสินคา รวมไปถึงการจัดทําแผนสํารองฉุกเฉินเตรียมไวใน
กรณีท่ีไมสามารถสงสินคาไดตามกําหนด วาจะทําอยางไร เพื่อใหลูกคาไดรับสินคาตรงตามเวลา  
ซ่ึงจากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนโรงงานขนาดเล็กและขนาดกลาง ใหความสําคัญ
มากท่ีสุดเปนลําดับแรกในเร่ืองการท่ีผูขายสามารถสงสินคาตรงเวลา รวมไปถึงการท่ีผูขายสามารถ
สงสินคาไดในกรณีเรงดวน นอกจากนั้นผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนโรงงานขนาดกลางและขนาด
ใหญใหความสําคัญมากท่ีสุดเปนลําดับแรกในเร่ืองการประสานงานกับผูขาย ท่ีสะดวก รวดเร็ว และ
ผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด ท้ังโรงงานขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ พบปญหาผูขายไมมี
สินคาในสตอก ตองรอสินคานาน เหมือนกัน 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด   

ผูขายควรใหความสําคัญในเร่ือง การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) โดย
ใหความสําคัญในเร่ือง บุคลิกภาพ มารยาท ทักษะ ความรูเกี่ยวกับตัวสินคาของบริษัทและสินคาของ
คูแขงขัน เพื่อท่ีพนักงานขายจะไดใหคําแนะนําแกลูกคาไดอยางถูกตอง โดยอาจมุงเนนต้ังแต
กระบวนการสรรหาบุคลากรดานการขายท่ีมีความรู มีความสามารถ และมีบุคลิกภาพท่ีดี รวมไปถึง
กระบวนการฝกอบรมและพัฒนาความรูความสามารถ การประเมินผลการทํางาน และการจาย
คาตอบแทนท่ีเหมาะสม เพ่ือเปนการจูงใจใหพนักงานขายทํางานอยางมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ซ่ึง
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะหาขอมูลฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟ
จากพนักงานขายมากท่ีสุดเปนลําดับแรก และปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีความสําคัญ
ในระดับมากท่ีสุดเปนลําดับแรก คือ เร่ืองทักษะ ความรู ของพนักงานขาย หรือผูท่ีมาติดตองาน 
ขณะเดียวกันปญหาท่ีผูตอบแบบสอบถามพบมากที่สุดเปนลําดับแรก คือ เร่ืองพนักงานขายไมมี
ความรูเกี่ยวกับสินคา ไมสามารถแนะนําสินคาได และสอดคลองกับขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ 
ผูใหสัมภาษณสวนมากใหความสําคัญมากในเร่ืองผูขายหรือผูติดตองานสามารถใหคําแนะนําและ
แกไขปญหาตามท่ีรองขอได และขณะเดียวกันผูใหสัมภาษณก็มีปญหาเร่ืองพนักงานขายไมมีความรู
เกี่ยวกับตัวสินคาและไมสามารถแนะนําแกไขปญหาไดเชนกัน สวนเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาด
ในรูปแบบอ่ืนๆ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับปานกลาง ผูขายควรเลือกใชให
เหมาะสมกับกลยุทธของกิจการและสถานการณทางการตลาด 
 ปจจัยดานสภาพแวดลอม  

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสภาพแวดลอม
มากท่ีสุดเปนอันดับแรก ในเรื่องปริมาณความตองการสินคาท่ีทําจากอลูมิเนียม (Demand) ซ่ึงจะ
สงผลตอแผนการผลิตของผูผลิตงานหลอม ท่ีจะสนองตอบตอความตองการสินคาท่ีทําจาก
อลูมิเนียมนั้น ราคาของอลูมิเนียมในตลาดซ่ึงเปนวัตถุดิบหลักในการผลิตงานหลอมเปนปจจัยท่ีมี
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สําคัญมาก รวมไปถึงราคาน้ํามันหรือเช้ือเพลิง และเร่ืองอัตราแลกเปล่ียน ก็มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟเชนกัน ความตองการอลูมิเนียมมีผลตอราคาอลูมิเนียมใน
ทองตลาด และอัตราแลกเปล่ียนทําใหราคาอลูมิเนียมผันผวน ซ่ึงเปนปญหาสําหรับโรงงานท่ีซ้ือใน
ปริมาณมาก หรือโรงงานขนาดกลางและขนาดใหญ  ซ่ึงจากการสัมภาษณ ผูใหสัมภาษณสวนใหญ
ใหความสําคัญกับเร่ืองอัตราแลกเปล่ียน และเร่ืองราคาน้ํามันหรือเช้ือเพลิงท่ีใชในกระบวนการผลิต  
ดังนั้นผู ซ้ือและผูขายฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟควรมีการติดตามขาวสาร  ดาน
สภาพแวดลอม ดานตางๆ ท่ีกลาวมาขางตน เพื่อเปนแนวทางในการวางแผนหรือปรับเปล่ียนกล
ยุทธดานตางๆ ใหสอดคลองกับสถานการณสภาพแวดลอมในปจจุบันและเพ่ือการวางแผนงานใน
อนาคต  
 ปจจัยภายในองคกรของผูซ้ือ  

ผูขายควรจะมีการออกพบลูกคาเปนประจํา ท้ังสวนของฝายจัดซ้ือ ฝายคลังสินคา 
ฝายซอมบํารุง ฝายผลิตหรือผูใชงาน เปนตน เพื่อสอบถามแนวทางในการทํางานของแตละฝายหรือ
นโยบายของลูกคา เพื่อท่ีจะไดนําเสนอสินคาและบริการที่สอดคลองกับความตองการ และเปน
แนวทางในการปรับปรุงแผนการทํางานใหเหมาะสมสอดคลองกับนโยบายลูกคา ซ่ึงจากผล
การศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดเปนลําดับแรกในเร่ืองนโยบายดาน
สินคาคงคลังท่ีมีการระบุแนวทางการทํางานท่ีชัดเจน เชน การสตอกสินคาในปริมาณนอย และ
สอดคลองกับขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ ผูใหสัมภาษณใหความสําคัญมากในเร่ืองนโยบายภายใน
ของบริษัทซ่ึงแตละบริษัทตางก็มีนโยบายท่ีแตกตางกัน เชน นโยบายการซ้ือสินคาราคาถูก 
นโยบายสตอกสินคาปริมาณนอย นโยบายกักตุนวัตถุดิบ เปนตน บางบริษัทมีการกําหนดเปาหมาย 
(KPI) ใหแตละแผนกเปนผูดําเนินการในสวนของฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟเอง เชน การ
มอบหมายใหฝายผลิตหาฉนวนกันความรอนคุณภาพสูง ที่สามารถประหยัดพลังงานเพื่อลดตนทุน
การผลิต   
 ปจจัยระหวางบุคคล  

ผูขายควรใหความสนใจในการสรางความสัมพันธท่ีดีกับลูกคา โดยเฉพาะผูใชงาน
และผูมีอํานาจตัดสินใจซ้ือ เพื่อเปนการรักษาลูกคาเกาและเปนแหลงของขอมูลเชิงลึกท่ีดี ทําให
กิจการไดเปรียบคูแขงขัน จากการศึกษาพบวา ผูผลิตงานหลอมอลูมิเนียมใหความสําคัญกับปจจัย
ระหวางบุคคลมากเปนอันดับแรกในเร่ืองกับความสนิทสนมของผูใชงานและผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซ้ือและจากการสัมภาษณ ผูใหสัมภาษณใหความสําคัญมากในเร่ืองความสนิทสนม
ระหวางผูซ้ือกับผูขายมากโดยเช่ือวาหากผูซ้ือและผูขายสนิทกันก็คงจะไมกลาเสนอสินคาท่ีดอย
คุณภาพ 
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 ปจจัยเฉพาะบุคคล  
ผูขายควรจะมีการศึกษาขอมูลของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือหรือผูท่ีมีสวนรวม

ในการตัดสินใจซื้อ วาลูกคามีประสบการณ ความรูหรือทัศนคติเกี่ยวกับฉนวนกันความรอนและ
วัสดุทนไฟอยางไร เพื่อท่ีผูขายจะไดนําเสนอสินคา บริการ หรือใหขอมูลดานตางๆ ใหกับลูกคาได
อยางเหมาะสมสอดคลองกับความตองการของลูกคา ซ่ึงจากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญกับปจจัยเฉพาะบุคคลในระดับมาก โดยใหความสําคัญในเร่ืองของประสบการณและ
ความรูเกี่ยวกับตัวสินคาของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือเปนอันดับตนๆ และสอดคลองกับขอมูลท่ี
ไดจากการสัมภาษณ โดยผูใหสัมภาษณท้ังหมดใหความสําคัญกับปจจัยเฉพาะบุคคลมากในเร่ือง
การศึกษา ความรูทางเทคนิคของตัวสินคา รวมถึงประสบการณของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ  
 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ  

1. เทคโนโลยีสมัยใหมดานสินคาหรือดานการบริการรวมไปถึงระบบอินเตอรเน็ต 
ในปจจุบันไดรับความนิยมและมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟ 
ผูขายควรใหความสําคัญกับเร่ืองเหลานี้ใหมากข้ึน อาจเร่ิมตนจากการทําเว็ปไซตของผูขาย เพื่อเปน
การใหขอมูลสินคาแบบออนไลนรวมถึงขอมูลดานตางๆ ตลอดจนการขายสินคาผานทางเว็ปไซต 
เปนตน ซ่ึงจากการสัมภาษณผูบริหารโรงงานขนาดใหญ ไดใหขอเสนอแนะและไดใหความสนใจ
มากในเร่ืองนี้ 

2. จากการสัมภาษณบริษัทผูผลิตงานหลอมท่ีเปนโรงงานขนาดใหญ ไดรองขอให
ผูขายจัดทําระบบมาตรฐาน เชน ISO 9001 เปนตน ดังนั้นผูขายท่ียังไมไดรับการรับรองมาตรฐาน 
ISO 9001 ควรที่จะเริ่มท่ีจะวางแผนการจัดทําระบบ ISO 9001 หรือระบบมาตรฐานอ่ืนๆ ท่ีลูกคา
ยอมรับ เพื่อเปนการสรางความเช่ือม่ันใหกับลูกคา และรองรับการขยายตัวของกิจการในอนาคต 
 
ขอจํากัด 

 จากการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูผลิตงานหลอมในการตัดสินใจซ้ือฉนวนกัน
ความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียมนั้น ปจจัยสวนประสมการตลาดและปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจอาจไมไดมีปจจัยใดปจจัยหนึ่งท่ีสงผลโดยตรงตอการ
ตัดสินใจซ้ือ แตอาจข้ึนกับปจจัยหลายๆ ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูผลิตงานหลอม
อลูมิเนียม ดังนั้นผูขายควรจะพิจารณาขอมูลหลายๆ ดานประกอบกัน เพ่ือใชในการวางแผนหรือ
การปรับเปล่ียนกลยุทธใหมีความเหมาะสมและสอดคลองกับสถานการณทางการตลาด 

 
   


