
บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษา การอภิปรายผล ขอคนพบและขอเสนอแนะ   

 
การศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอลูกคาในการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางหุนสวนจํากัด 

กิตติคาวัสดภุณัฑ  (1992) จังหวัดเชยีงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจยัที่มีผลตอลูกคาในการ
ตัดสินใจซื้อกระจกโฟลต  พฤติกรรมของลูกคาในการซื้อกระจกโฟลต และปญหาของลูกคาในการ
ซ้ือกระจกโฟลตจาก หางหุนสวนจํากัด กติติคาวัสดุภณัฑ (1992) จังหวัดเชยีงใหม  ซ่ึงเก็บขอมลูจาก
กลุมลูกคาที่เปนองคการ คือ ผูรับเหมา ผูประกอบการโครงการบานจัดสรร รานคาปลีกวัสดุกอสราง 
หนวยงานราชการและรัฐวิสาหกิจ โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมลูจากประชากร 
ตําแหนงผูจดัการทั่วไป ผูจัดการฝายจดัซื้อและเจาของกิจการขององคการเหลานั้นทั้งหมดจํานวน 
80 ราย แลวนําขอมูลมาวิเคราะหโดยใชคาความถี่ รอยละและคาเฉลี่ย ในบทนี้จะกลาวถึงสรุปผล
การศึกษา  อภปิรายผล  ขอคนพบ และขอเสนอแนะดังตอไปนี ้
 
สรุปผลการศึกษา   
สวนท่ี 1. ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 71.25  มีอายุไมเกิน 
30ป และ 31-40 ป รอยละ 26.25 เทากัน  มีการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป รอยละ 36.25  รายได
สุทธิตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท รอยละ 38.75  และเปนเจาของกิจการรอยละ 67.50 
 
สวนท่ี 2 ปจจัยท่ีมีผลตอลูกคาในการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางหุนสวนจํากัด กิตติคาวัสดุ
ภัณฑ (1992) จังหวัดเชียงใหม 
 ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดานสวนประสมการตลาด 
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ ดังตอไปนี้  

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯโดยรวม 4.01 มีคาเฉลี่ย
อยูในระดับสําคัญมาก  โดยมีคาเฉลี่ยที่มีผลในระดับสําคัญมากตอประเด็นยอยที่วารูปแบบกระจกมี
ความหลากหลาย  คุณภาพของกระจกโฟลตไดมาตรฐาน ความหนาของกระจกมีความหลากหลาย  
บริการรับสั่งตัดกระจกเปนแบบตางๆ ตามความตองการของลูกคา  และยี่หอเปนที่รูจัก และเปนที่
ยอมรับ 
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2. ปจจัยดานราคา  
 ปจจัยดานราคามีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ โดยรวม 3.59  มีคาเฉลี่ยอยู
ในระดับสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ยที่มีผลในระดับสําคัญมากตอประเด็นยอยที่วาราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ  ระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินคา ราคาสินคาสามารถยืดหยุนไดตาม
ปริมาณการซื้อ  และระยะเวลาในการชําระคาสินคา 

3. ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย  
 ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ โดยรวม 3.77 
มีคาเฉลี่ยอยูในระดับสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ยที่มีผลในระดับสําคัญมากตอประเดน็ยอยทีว่ามีเวลา
เปด-ปดของรานสะดวกตอการใชบริการ มีทําเลที่ตั้งที่ดีสามารถหาไดงาย กระบวนการสั่งซือ้ไม
ยุงยาก  มีทางเขา-ออกสะดวก มีทีจ่อดรถสะดวกและเพียงพอ และมีบริการสงสินคาถึงราน หรือ
บานลูกคา   

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ โดยรวม 
3.01  มีคาเฉลี่ยอยูในระดับสําคัญปานกลาง  โดยมีคาเฉลี่ยที่มีผลในระดับสําคัญมากตอประเด็นยอย
ที่วาพนักงานขายมีความเอาใจใสลูกคา  และพนักงานขายมีความรูความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับสินคา 

ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยอ่ืนๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือกระจกโฟลต ในระดับความสําคัญดังตอไปนี ้

1. ปจจัยดานสิง่แวดลอม 
 ปจจัยดานสิ่งแวดลอมมีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ โดยรวม 3.66 มี
คาเฉล่ียอยูในระดับสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ยที่มีผลในระดับสําคัญมากตอประเด็นยอยเร่ืองความ
ตองการของลูกคา  ภาวะการแขงขันของกิจการ  การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีการผลิตสินคาวัสดุ
กอสรางตาง ๆ  และภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน 

2. ปจจัยภายในองคกร 
 ปจจัยภายในองคกรมีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ โดยรวม 3.30 มีคาเฉลี่ย
อยูในระดับสําคัญปานกลาง  โดยมีคาเฉลี่ยที่มีผลในระดับสําคัญปานกลางตอประเด็นยอยเร่ืองการ
ดําเนินงานภายในองคกร และวัตถุประสงคและนโยบายขององคกร 
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3. ปจจัยระหวางบุคคล  
 ปจจัยระหวางบุคคลมีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ โดยรวม 3.74 มีคาเฉลี่ย
อยูในระดับสําคัญมาก  โดยมีคาเฉลี่ยที่มีผลในระดับสําคัญมากตอประเด็นยอยเร่ืองการยอมรับและ
ทัศนคติที่มีตอผูขาย   การนําเสนอสินคาของพนักงานของหางฯ และความสัมพันธระหวางลูกคากับ
หางฯ 

4. ปจจัยเฉพาะบุคคล  
 ปจจัยเฉพาะบุคคลมีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ โดยรวม 3.31 มีคาเฉลี่ย
อยูในระดับสําคัญปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยที่มีผลในระดับสําคัญมากตอประเด็นยอยเร่ืองชอบหาง ฯ 
มากกวาผูขายรายอื่น  
 
สวนท่ี 3   ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของลูกคาในการซื้อกระจกโฟลตจากหางหุนสวนจํากัด กิตติคา
วัสดุภัณฑ (1992)  จังหวัดเชยีงใหม  
 จากการศึกษาพบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีประสบการณในการจัดซื้อ 4 ปขึ้นไป 
รอยละ 63.75  ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 2-3 คน รอยละ 52.50  บทบาทของคณะกรรมการการ
จัดซื้อของกิจการเปนผูตัดสินใจ รอยละ 63.75 ความถี่ในการซื้อสินคาจากหางฯ คือ สัปดาหละ 2 
คร้ังรอยละ  42.50  และเวลาที่สะดวกในการใชบริการ คือ 10.31 – 13.00 น. รอยละ 36.25 
 ประเภทของกระจกที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อ คือ กระจกโฟลตใส  ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีวัตถุประสงคของการซื้อกระจกโฟลตเพื่อติดตั้ง รอยละ 77.50  เหตุผลใน
การเลือกซื้อกระจกโฟลตจากทางหางฯ  คือ รานคามีกระจกใหเลือกหลากหลายประเภท รอยละ 
77.50   สําหรับการเปรียบเทียบราคาของแตละรานคากระจกกอนการตัดสินใจซื้อ ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีการเปรียบเทียบราคา รอยละ 70.00  และวิธีการในการชําระเงิน คือ ชําระ
เงินดวยเงินสด  รอยละ  52.50  
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือจากหางฯ เทานั้น รอยละ 52.50 และมีสัดสวนในการซื้อ
กระจกโฟลตจากทางหางฯ คอื รอยละ 90 ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 45.00   
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สวนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอลูกคาในการตดัสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางหุนสวนจํากดั 
กิตติคาวัสดุภณัฑ (1992) จังหวัดเชียงใหม  จําแนกตามตําแหนงในองคกร และประสบการณในการ
จัดซื้อ 

ขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอลูกคาในการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางหุนสวนจํากัด 
กิตติคาวัสดุภณัฑ (1992) จังหวัดเชียงใหม  จําแนกตามตําแหนงในองคกร 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลโดยรวมตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลต 
จากหางฯ ของผูตอบแบบสอบถามทุกตําแหนงในระดับสําคัญมาก 

โดยปจจัยยอยทุกดานมีผลตอผูตอบแบบสอบถามทุกตําแหนงในระดับสําคัญมาก
เชนเดียวกัน ไดแก ปจจัยยอยดานคุณภาพของกระจกโฟลตไดมาตรฐาน  รูปแบบกระจกมีความ
หลากหลาย  ความหนาของกระจกมีความหลากหลาย  บริการรับสั่งตัดกระจกเปนแบบตาง ๆ ตาม
ความตองการของลูกคา และยี่หอเปนที่รูจักและเปนที่ยอมรับ  

ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานราคาที่มีผลโดยรวมตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ
ของผูตอบแบบสอบถามเกือบทุกตําแหนงในระดับสําคัญมาก ยกเวนผูตอบแบบสอบถามที่มี
ตําแหนงผูจัดการทั่วไป มีผลโดยรวมในระดับสําคัญปานกลาง   

ผูตอบแบบสอบถามที่มีตําแหนงผูจัดการทั่วไป ปจจัยยอยดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
และระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินคา มีผลในระดับสําคัญมาก สวนปจจัยยอยดาน
ระยะเวลาในการชําระคาสินคา  ราคาสินคาสามารถยืดหยุนไดตามปริมาณการซื้อ  มีสวนลดใหใน
กรณีที่ซ้ือเปนเงินสด  มีสวนลดพิเศษใหในกรณีที่ซ้ือสินคาเปนประจํา และมีราคาที่สามารถตอรอง
ได มีผลในระดับสําคัญปานกลาง 

 ในขณะที่ผูตอบแบบสอบถามที่มีตําแหนงผูจัดการ/หัวหนาฝายจัดซื้อ และเจาของกิจการ 
ปจจัยยอยดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  ระยะเวลาในการชําระคาสินคา  ราคาสินคาสามารถ
ยืดหยุนไดตามปริมาณการซื้อ และระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินคามีผลในระดับ
สําคัญมาก  สวนปจจัยดานมีสวนลดใหในกรณีที่ซ้ือเปนเงินสด  มีสวนลดพิเศษใหในกรณีที่ซ้ือ
สินคาเปนประจํา  และมีราคาที่สามารถตอรองได มีผลในระดับสําคัญปานกลาง 

ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย  ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนายที่มีผลโดยรวมตอการตัดสินใจ
ซ้ือกระจกโฟลตจากหางฯ ของผูตอบแบบสอบถามทุกตําแหนงในระดับสําคัญมาก 

โดยปจจัยยอยทุกดานมีผลตอผูตอบแบบสอบถามทุกตําแหนงในระดับสําคัญมาก 
เชนเดียวกัน ไดแก ปจจัยยอยดานมีทําเลที่ตั้งที่ดีสามารถหาไดงาย  มีเวลาเปด-ปดของรานสะดวก
ตอการใชบริการ  มีทางเขา-ออกสะดวก  มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ  มีบริการสงสินคาถึงราน 
หรือบานลูกคา และกระบวนการสั่งซื้อไมยุงยาก  
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ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลโดยรวมตอการ
ตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ ของผูตอบแบบสอบถามเกือบทุกตําแหนงในระดับสําคัญ   ปาน
กลาง ยกเวนผูตอบแบบสอบถามที่มีตําแหนงผูจัดการ/หัวหนาฝายจัดซื้อ มีผลโดยรวมในระดับ
สําคัญมาก  

ผูตอบแบบสอบถามที่มีตําแหนงผูจัดการทั่วไป  ปจจัยยอยดานพนักงานขายมีความรูความ
เชี่ยวชาญเกี่ยวกับสินคา และพนักงานขายมีความเอาใจใสลูกคามีผลในระดับสําคัญมาก สวนปจจัย
ยอยดานมีการจัดชิงโชคหรือใหของรางวัลสําหรับผูที่มาซื้อสินคา และมีการสงเสริมการตลาด เชน 
ลด แลก แจก แถม มีผลในระดับสําคัญปานกลาง และปจจัยยอยดานมีการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ เชน 
สถานีวิทยุชุมชน มีผลในระดับสําคัญนอย 

  ในขณะที่ผูตอบแบบสอบถามที่มีตําแหนงผูจัดการ/หัวหนาฝายจัดซื้อ ปจจัยยอยดาน
พนักงานขายมีความรูความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับสินคา และพนักงานขายมีความเอาใจใสลูกคามีผลใน
ระดับสําคัญมาก  สวนปจจัยยอยดานมีการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ เชน สถานีวิทยุชุมชน  มีการจัดชิง
โชคหรือใหของรางวัลสําหรับผูที่มาซื้อสินคา  และมีการสงเสริมการตลาด เชน ลด แลก แจก แถม 
มีผลในระดับสําคัญปานกลาง 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีตําแหนงเจาของกิจการ  ปจจัยยอยดานพนักงานขายมีความรูความ
เชี่ยวชาญเกี่ยวกับสินคา และพนักงานขายมีความเอาใจใสลูกคามีผลในระดับสําคัญมาก สวนปจจัย
ยอยอ่ืน ๆ มีผลในระดับสําคัญนอย 

ปจจัยดานสิ่งแวดลอม  ปจจัยดานสิ่งแวดลอมมีผลโดยรวมตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลต 
จากหางฯ ของผูตอบแบบสอบถามเกือบทุกตําแหนงในระดับสําคัญมาก ยกเวนผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีตําแหนงผูจัดการทั่วไป มีผลโดยรวมในระดับสําคัญปานกลาง 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีตําแหนงผูจัดการทั่วไป ปจจัยยอยดานความตองการของลูกคา 
ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน และการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีการผลิตสินคาวัสดุกอสรางตาง ๆ มี
ผลในระดับสําคัญมาก สวนปจจัยยอยดานการเปลี่ยนแปลงทางการเมืองและนโยบายของรัฐบาล 
และภาวการณแขงขันของกิจการ มีผลในระดับสําคัญปานกลาง 

ในขณะที่ผูตอบแบบสอบถามที่มีตําแหนงผูจัดการ/หัวหนาฝายจัดซื้อและเจาของกิจการ 
ปจจัยยอยดานความตองการของลูกคา ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี
การผลิตสินคาวัสดุกอสรางตาง ๆ และภาวะการแขงขันของกิจการมีผลในระดับสําคัญมาก  สวน
ปจจัยยอยดานการเปลี่ยนแปลงทางการเมืองและนโยบายของรัฐบาล มีผลในระดับสําคัญปานกลาง 
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ปจจัยภายในองคกร  ปจจัยภายในองคกรมีผลโดยรวมตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจาก
หางฯ  ของผูตอบแบบสอบถามเกือบทุกตําแหนงในระดับสําคัญปานกลาง  ยกเวนผูตอบ
แบบสอบถามที่มีตําแหนงผูจัดการ/หัวหนาฝายจัดซื้อ  มีผลโดยรวมในระดับสําคัญมาก 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีตําแหนงผูจัดการทั่วไป และเจาของกิจการ ปจจัยยอยดาน
วัตถุประสงคและนโยบายขององคกร และการดําเนินงานภายในองคกร มีผลในระดับสําคัญ      
ปานกลาง ในขณะที่ผูตอบแบบสอบถามที่มีตําแหนงผูจัดการ/หัวหนาฝายจัดซื้อ ปจจัยยอยดาน
วัตถุประสงคและนโยบายขององคกร และการดําเนินงานภายในองคกร มีผลในระดับสําคัญมาก 

ปจจัยระหวางบุคคล   ปจจัยระหวางบุคคลมีผลโดยรวมตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลต 
จากหางฯ ของผูตอบแบบสอบถามทุกตําแหนงในระดับสําคัญมาก  และปจจัยยอยสวนใหญ ไดแก 
ความสัมพันธระหวางลูกคากับหางฯ  การยอมรับและทัศนคติที่มีตอผูขาย และการนําเสนอสินคา
ของพนักงานของหางฯ มีผลตอผูตอบแบบสอบถามทุกตําแหนงในระดับสําคัญมาก  

ยกเวนปจจัยยอยดานการนําเสนอสินคาของพนักงานของหางฯ มีผลตอผูตอบแบบสอบถาม
ตําแหนงผูจัดการ/หัวหนาฝายจัดซื้อ ในระดับสําคัญปานกลาง 

ปจจัยเฉพาะบุคคล   ปจจัยเฉพาะบุคคลที่มีผลโดยรวมตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลต 
จากหางฯ ของผูตอบแบบสอบถามเกือบทุกตําแหนงในการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ ใน
ระดับสําคัญปานกลาง ยกเวนผูตอบแบบสอบถามตําแหนงผูจัดการ/หัวหนาฝายจัดซื้อ มีผลโดยรวม
ในระดับสําคัญมาก 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีตําแหนงผูจัดการทั่วไป ปจจัยยอยดานแนวโนมที่จะชอบหรือสนใจ
ในตราสินคาหนึ่งเปนพิเศษ  ชอบหางฯ มากกวาผูขายรายอื่น และ ความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นหากสินคา
มีคุณภาพไมตรงตามความตองการ  มีผลในระดับสําคัญปานกลาง  

ในขณะที่ผูตอบแบบสอบถามที่มีตําแหนงผูจัดการ/หัวหนาฝายจัดซื้อ ปจจัยยอยดาน
แนวโนมที่จะชอบหรือสนใจในตราสินคาหนึ่งเปนพิเศษ และชอบหางฯ มากกวาผูขายรายอื่น มีผล
ในระดับสําคัญมาก และ ความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นหากสินคามีคุณภาพไมตรงตามความตองการ มีผล
ในระดับสําคัญปานกลาง  

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีตําแหนงเจาของกิจการ ปจจัยยอยดานชอบหางฯ มากกวาผูขายราย
อ่ืนในมีผลระดับสําคัญมาก  ดานแนวโนมที่จะชอบหรือสนใจในตราสินคาหนึ่งเปนพิเศษ และ
ความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นหากสินคามีคุณภาพไมตรงตามความตองการ มีผลในระดับสําคัญปานกลาง  
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ขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอลูกคาในการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางหุนสวนจํากัด 
กิตติคาวัสดุภณัฑ (1992) จังหวัดเชียงใหม  จําแนกตามประสบการณในการจัดซื้อกระจกโฟลต 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลโดยรวมตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลต 
จากหางฯ ของผูตอบแบบสอบถามทุกชวงประสบการณในระดับสําคัญมาก 

โดยปจจัยยอยทุกดานมีผลตอผูตอบแบบสอบถาม ทุกชวงประสบการณในระดับสําคัญมาก 
เชนเดียวกัน ไดแก ปจจัยยอยดานคุณภาพของกระจกโฟลตไดมาตรฐาน  รูปแบบกระจกมีความ
หลากหลาย  ความหนาของกระจกมีความหลากหลาย  บริการรับสั่งตัดกระจกเปนแบบตาง ๆ ตาม
ความตองการของลูกคา และยี่หอเปนที่รูจักและเปนที่ยอมรับ  

ปจจัยดานราคา ปจจัยดานราคามีผลโดยรวมตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลต จากหางฯ 
ของผูตอบแบบสอบถามเกือบทุกชวงประสบการณ ในระดับสําคัญมาก ยกเวนผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีประสบการณนอยกวา 1 ป มีผลโดยรวมระดับสําคัญปานกลาง 

ผูตอบแบบสอบถามประสบการณนอยกวา 1 ป ปจจัยยอยดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  
ระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินคา และมีราคาที่สามารถตอรองไดมีผลในระดับสําคัญ
มาก  สวนปจจัยยอยดานระยะเวลาในการชําระคาสินคา  ราคาสินคาสามารถยืดหยุนไดตามปริมาณ
การซื้อ  มีสวนลดใหในกรณีที่ซ้ือเปนเงินสด  และมีสวนลดพิเศษใหในกรณีที่ซ้ือสินคาเปนประจํา 
มีผลในระดับสําคัญปานกลาง 

สวนผูตอบแบบสอบถามประสบการณ 1-2 ป ปจจัยยอยดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพมีผล
ในระดับสําคัญมากที่สุด  สวนปจจัยยอยดานระยะเวลาในการชําระคาสินคา  ราคาสินคาสามารถ
ยืดหยุนไดตามปริมาณการซื้อ  ระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินคา มีผลในระดับสําคัญ
มาก  และปจจัยยอยดานมีสวนลดใหในกรณีที่ซ้ือเปนเงินสด  มีสวนลดพิเศษใหในกรณีที่ซ้ือสินคา
เปนประจํา และมีราคาที่สามารถตอรองไดมีผลในระดับสําคัญปานกลาง 

ผูตอบแบบสอบถามประสบการณ 3-4 ป และ 4 ปขึ้น ปจจัยยอยดานราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ  ระยะเวลาในการชําระคาสินคา  ราคาสินคาสามารถยืดหยุนไดตามปริมาณการซื้อ และ
ระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินคา มีผลในระดับสําคัญมาก  สวนปจจัยยอยดานมี
สวนลดใหในกรณีที่ซ้ือเปนเงินสด  มีสวนลดพิเศษใหในกรณีที่ซ้ือสินคาเปนประจํา และมีราคาที่
สามารถตอรองได มีผลในระดับสําคัญปานกลาง 
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ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย  ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
กระจกโฟลต จากหางฯ ของผูตอบแบบสอบถามทุกชวงประสบการณ โดยรวมในระดับสําคัญมาก  
และปจจัยยอยสวนใหญไดแกมีทําเลที่ตั้งที่ดีสามารถหาไดงาย  มีเวลาเปด-ปดของรานสะดวกตอ
การใชบริการ  มีทางเขา-ออกสะดวก  มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ  มีบริการสงสินคาถึงราน หรือ
บานลูกคา และกระบวนการสั่งซื้อไมยุงยาก มีผลตอผูตอบแบบสอบถามทุกชวงประสบการณใน
ระดับสําคัญมาก   

ยกเวนปจจัยยอยดานมีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอมีผลตอผูตอบแบบสอบถาม
ประสบการณนอยกวา 1 ปในระดับสําคัญปานกลาง และปจจัยยอยดานกระบวนการสั่งซื้อไมยุงยาก 
มีผลตอผูตอบแบบสอบถามประสบการณ 3-4 ปในระดับสําคัญปานกลาง 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
กระจกโฟลต จากหางฯ ของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมในระดับสําคัญปานกลาง 
 ปจจัยยอยดานพนักงานขายมคีวามรูความเชีย่วชาญเกี่ยวกบัสินคา และพนักงานขายมคีวาม
เอาใจใสลูกคา มีผลตอผูตอบแบบสอบถามทุกชวงประสบการณในระดับสําคัญมาก  ยกเวนปจจัย
ยอยดานมีการโฆษณาผานสือ่ตาง ๆ เชน สถานีวิทยชุุมชน  มีการจัดชิงโชคหรือใหของรางวลั
สําหรับผูที่มาซื้อสินคา และมีการสงเสริมการตลาด เชน ลด แลก แจก แถม มผีลในระดับสําคัญ  
ปานกลาง  สวนปจจัยยอยอ่ืน ๆ มีผลในระดับสาํคัญนอยตอผูตอบแบบสอบถามประสบการณ 3-4 
ป และ 4 ปขึ้นไป 

ปจจัยดานสิ่งแวดลอม  ปจจัยดานสิ่งแวดลอมมีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจาก 
หางฯ ของผูตอบแบบสอบถามทุกชวงประสบการณ โดยรวมในระดับสําคัญมาก  และปจจัยยอย
สวนใหญ ไดแก ความตองการของลูกคา ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน  การเปลี่ยนแปลงของ
เทคโนโลยีการผลิตสินคาวัสดุกอสรางตาง ๆ และภาวะการแขงขันของกิจการ มีผลในระดับสําคัญ
มาก  ยกเวนปจจัยยอยดานการเปลี่ยนแปลงทางการเมืองและนโยบายของรัฐบาล มีผลในระดับ
สําคัญปานกลาง  

ยกเวนปจจัยยอยดานความตองการของลูกคา มีผลตอผูตอบแบบสอบถามประสบการณ    
3-4 ป ในระดับสําคัญมากที่สุด และปจจัยยอยดานภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน มีผลตอผูตอบ
แบบสอบถามประสบการณนอยกวา 1 ป ในระดับสําคัญปานกลาง 

ปจจัยภายในองคกร  ปจจัยภายในองคกรมีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ
ของผูตอบแบบสอบถามทุกชวงประสบการณ โดยรวมในระดับสําคัญปานกลาง  และมีผลตอปจจัย
ยอยสวนใหญ ไดแก วัตถุประสงคและนโยบายขององคกร และการดําเนินงานภายในองคกรมผีลตอ
ผูตอบแบบสอบถามทุกชวงประสบการณในระดับสําคัญปานกลาง ยกเวนปจจัยยอยดานการ
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ดําเนินงานภายในองคกร มีผลตอผูตอบแบบสอบถามประสบการณนอยกวา 1 ป ในระดับสําคัญ
มาก 

ปจจัยระหวางบุคคล   ปจจัยระหวางบุคคลมีผลโดยรวมตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลต 
จากหางฯ ของผูตอบแบบสอบถามเกือบทุกชวงประสบการณในระดับสําคัญมาก ยกเวนผูตอบ
แบบสอบถามประสบการณนอยกวา 1 ป มผีลโดยรวมในระดับสําคัญปานกลาง 

สําหรับปจจัยยอยดานความสัมพันธระหวางลูกคากับหางฯ  การยอมรับและทัศนคติที่มีตอ
ผูขาย และการนําเสนอสินคาของพนักงานของหางฯ มีผลตอผูตอบแบบสอบถามประสบการณ 1-2 
ป, 3-4 ป และ 4 ปขึ้นไป ในระดับสําคัญมาก ยกเวนปจจัยยอยดานการยอมรับและทัศนคติที่มีตอ
ผูขายมีผลตอผูตอบแบบสอบถามประสบการณนอยกวา 1 ปในระดับสําคัญมาก และปจจัยยอยดาน
ความสัมพันธระหวางลูกคากับหางฯ และการนําเสนอสินคาของพนักงานของหางฯ มีผลในระดับ
สําคัญปานกลาง 

ปจจัยเฉพาะบุคคล  ปจจัยเฉพาะบุคคลมีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ ของ
ผูตอบแบบสอบถามทุกชวงประสบการณ โดยรวมในระดับสําคัญปานกลาง  

  ผูตอบแบบสอบถามประสบการณนอยกวา 1 ป ปจจัยยอยดานแนวโนมที่จะชอบหรือ
สนใจในตราสินคาหนึ่งเปนพิเศษ มีผลในระดับสําคัญมาก  สวนปจจัยยอยดานชอบหางฯ มากกวา
ผูขายรายอื่น และความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นหากสินคามีคุณภาพไมตรงตามความตองการ มีผลในระดับ
สําคัญปานกลาง 

สวนผูตอบแบบสอบถามประสบการณ 1-2 ป และ 4 ปขึ้นไป ปจจัยยอยดานชอบหางฯ 
มากกวาผูขายรายอื่น  มีผลในระดับสําคัญมาก  สวนปจจัยยอยดานแนวโนมที่จะชอบหรือสนใจใน
ตราสินคาหนึ่งเปนพิเศษ และความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นหากสินคามีคุณภาพไมตรงตามความตองการ   
มีผลในระดับสําคัญปานกลาง 

ผูตอบแบบสอบถามประสบการณ 3-4 ป  ปจจัยยอยดานแนวโนมที่จะชอบหรือสนใจใน
ตราสินคาหนึ่งเปนพิเศษ และชอบหางฯ มากกวาผูขายรายอื่น มีผลในระดับสําคัญมาก สวนปจจัย
ยอยดานความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นหากสินคามีคุณภาพไมตรงตามความตองการ มีผลในระดับสําคัญ
ปานกลาง  
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สวนท่ี 5 ปญหาในการตดัสินใจซื้อกระจกโฟลต จากหางหุนสวนจํากัด กิตติคาวัสดุภณัฑ (1992) 
จังหวัดเชียงใหม  และขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถาม 

ปญหาโดยรวมที่ผูตอบแบบสอบถามพบในการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ อยูใน
ระดับนอย (คาเฉลี่ยรวม 2.17) โดยปญหาทุกดานอยูในระดับนอยเชนกัน เชน คุณภาพของกระจก
โฟลตไมไดมาตรฐาน และบริการจัดสงลาชา ไมสามารถจัดสงสินคาไดตรงเวลา ไมใหสวนลด 
หรือไมลดราคา   และสถานที่จอดรถไมเพียงพอ เปนตน   สําหรับขอเสนอแนะของผูตอบ
แบบสอบถาม เชน ควรจัดใหมีสถานที่จอดรถใหเพียงพอ  ควรจัดสงสินคาใหตรงเวลา และควรมี
การสงเสริมการขายใหมากขึ้น เปนตน 

 
อภิปรายผล 
 การศึกษาปจจัยที่มีผลตอลูกคาในการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางหุนสวนจํากัดกิตติ
คาวัสดุภัณฑ  (1992) จังหวัดเชียงใหม  อภิปรายผลตามแนวคิดสวนประสมการตลาด  ซ่ึงมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อของลูกคา  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ ,2546) และวรรณกรรมที่ทบทวน ดังนี้ 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product)  จากการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือกระจกโฟลตจากหางฯของผูตอบแบบสอบถามในระดับสําคัญมากตอปจจัยดานรูปแบบกระจกมี
ความหลากหลาย  คุณภาพของกระจกโฟลตไดมาตรฐาน ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับของ         
จารุวรรณ เจริญสุข (2544) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมผูซ้ือในการเลือกซื้อวัสดุกอสรางประเภทไม 
กรณีศึกษา บริษัท เชียงใหมสุขสวัสดิ์ คาไม จํากัด พบวาลูกคาใหความสําคัญในระดับมากในปจจัย
ดานสินคามีคุณภาพดีไดมาตรฐาน เชนกัน 

2. ดานราคา (Price) จากการศึกษาพบวาปจจัยดานราคามีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจก
โฟลต จากหางฯของผูตอบแบบสอบถามในระดับสําคัญมากตอปจจัยดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
ระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินคา ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับของรสริน บุญเฉลียว 
(2546) ศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกผลิตภัณฑประตูพีวีซีเพื่อจําหนายของ
รานคาปลีกวัสดุกอสราง ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ที่พบวาลูกคาใหความสําคัญตอปจจัยดาน
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินคา เชนกัน 

3. ดานการจัดจําหนาย (Place) จากการศึกษาพบวาปจจัยดานสถานที่จัดจําหนายมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯของผูตอบแบบสอบถามในระดับสําคัญมากตอปจจัยดานมี
ทางเขา-ออกสะดวก  มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับ ชาญชัย ลีวณิชย 
(2542) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกรานคาวัสดุกอสรางของผูบริโภคในจังหวัดเชียงราย ที่
พบวาการมีที่จอดรถสะดวก มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคเชนกัน แตไมสอดคลองกับการศึกษา
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ของ จารุวรรณ  เจริญสุข (2544) ที่พบวาลูกคาใหความสําคัญตอปจจัยดานมีสาขาหลายแหงอํานวย
ความสะดวกใหแกลูกคา  และรานคากวางขวาง สะอาด เรียบรอย  

4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  จากการศึกษาพบวาปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลต จากหางฯ ของผูตอบแบบสอบถามในระดับสําคัญ
มากตอปจจยัพนักงานขายมคีวามเอาใจใสลูกคา  พนักงานมีความรูความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับสินคา ซ่ึง
ผลการศึกษาสอดคลองกับของรสริน บุญเฉลียว (2546) ที่พบวาลูกคาใหความสําคญัตอปจจัยดาน
พนักงานขายมคีวามจริงใจ ซ่ือสัตย และพนักงานขายมคีวามเอาใจใสและมีความสม่ําเสมอในการ
เยี่ยมเยยีนรานคา เชนกัน 

ปจจัยอ่ืน ๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางหุนสวนจํากัด   กิตติคาวัสดุ
ภัณฑ (1992) จังหวดัเชยีงใหม ดังนี ้

1. ปจจัยดานสิ่งแวดลอม จากการศึกษาพบวาปจจัยดานสิ่งแวดลอมมีผลตอการตัดสินใจ 
ซ้ือกระจกโฟลตจากหางฯ ของผูตอบแบบสอบถามในระดับสําคัญมากตอปจจัยดานความตองการ
ของลูกคา  ภาวะการแขงขันของกิจการ  ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับของรสริน บุญเฉลียว (2546) 
ที่พบวาลูกคาใหความสําคัญในระดับสําคัญมากตอปจจัยดานภาวะการแขงขันและระดับความ
ตองการซื้อของลูกคา เชนกัน 

2. ปจจัยภายในองคกร จากการศึกษาพบวาปจจัยภายในองคกรมีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
กระจกโฟลตจากหางฯ ของผูตอบแบบสอบถามในระดับสําคัญปานกลางตอปจจัยดานการ
ดําเนินงานภายในองคกร  และวัตถุประสงคและนโยบายขององคกร ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับ
ของรสริน บุญเฉลียว (2546) ที่พบวาลูกคาใหความสําคัญในระดับสําคัญปานกลางตอปจจัยดาน
โครงสรางการจัดการภายในองคกร  

3.  ปจจัยระหวางบุคคลจากการศึกษาพบวาปจจัยระหวางบุคคลมีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
กระจกโฟลตจากหางฯ ของผูตอบแบบสอบถามในระดับสําคัญมากตอปจจัยดานการยอมรับและ
ทัศนคติที่มีตอผูขาย ซ่ึงผลการศึกษาไมสอดคลองกับของรสริน บุญเฉลียว (2546) ที่พบวาลูกคาให
ความสําคัญในระดับสําคัญมากตอปจจัยดานความสนใจในตัวสินคาของผูจัดซื้อ และอํานาจในการ
ตัดสินใจของผูจัดซื้อ 

4. ปจจัยเฉพาะบุคคล   จากการศึกษาพบวาปจจัยเฉพาะบุคคลมีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
กระจกโฟลตจากหางฯ ของผูตอบแบบสอบถามในระดับสําคัญปานกลางตอปจจัยดานชอบหางฯ 
มากกวาผูขายรายอื่น ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับของรสริน บุญเฉลียว (2546) ที่พบวาลูกคาให
ความสําคัญในระดับสําคัญปานกลางตอปจจัยดานการยอมรับและทัศนคติที่มีตอผูขาย เชน 
บุคลิกลักษณะ และความรูความชํานาญ  
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ขอคนพบ 
1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ    มีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ  ของผูตอบแบบ 

สอบถามทุกชวงอายุ  ทกุตําแหนง และทุกชวงประสบการณ ในระดับสาํคัญมาก 
2. ถึงแมวาการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีผลในระดบัสําคัญปานกลาง   ทั้งนี้เพราะปจจัย 

ยอยเร่ืองมีการโฆษณาผานสือ่ตาง ๆ เชน สถานีวิทยชุุมชน  มีการจัดชิงโชคหรือใหของรางวลั
สําหรับผูที่มาซื้อสินคา และมีการสงเสริมการตลาด เชน ลด แลก แจก แถม มผีลในระดับสําคัญ 
ปานกลาง  แตปจจัยยอยเร่ืองคน ไดแก พนักงานขายมีความรูความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับสินคา และ
พนักงานขายมคีวามเอาใจใสลูกคายังมีผลในระดับสําคัญมาก 

3. ปญหาโดยรวมที่ผูตอบแบบสอบถามพบในการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหางฯ อยู 
ในระดบันอย โดยปญหาทกุดานมีปญหาในระดบันอยเชนกัน เชน คุณภาพของกระจกโฟลตไมได
มาตรฐาน และบริการจัดสงลาชา ไมสามารถจัดสงสินคาไดตรงเวลา เปนตน 
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ขอเสนอแนะ 
 จากการศึกษาครั้งนี้ มีขอเสนอแนะเพื่อจะสามารถใชเปนแนวทางสาํหรับปรับปรุงกลยุทธ
ทางการตลาดของ หางหุนสวนจํากัด กติตคิาวัสดุภณัฑ (1992) โดยมีรายละเอียดดังนี ้
 1. ดานผลิตภัณฑ  ลูกคาสวนใหญใหความสําคัญในระดับมากโดยเฉพาะเรื่องรูปแบบ
กระจกมีความหลากหลาย  ดังนั้นทางหางฯควรเพิ่มความหลากหลายของกระจกโฟลตใหมีมากขึ้น
เพื่อเพิ่มทางเลือกใหแกลูกคามากยิ่งขึ้น และในเรื่องคุณภาพของกระจกโฟลตไดมาตรฐาน หางฯ 
ควรใหความสําคัญตอการพัฒนาปรับปรุงคุณภาพของกระจกโดยสั่งซื้อจากโรงงานที่มีคุณภาพ
มาตรฐาน มีช่ือเสียง และเปนที่ยอมรับของลูกคาเทานั้น  สวนของบริการรับสั่งตัดกระจกเปนแบบ
ตางๆ ตามความตองการของลูกคา ทางรานควรมีการรับบริการตัดกระจกเพื่ออํานวยความสะดวก
ใหแกลูกคามากที่สุด 
 2. ดานราคา  ลูกคาสวนใหญใหความสําคัญในระดับมากโดยเฉพาะเรื่องราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพเปนอนัดับแรก ดังนั้นทางหางฯควรใหความสําคัญตอการกําหนดราคาของกระจกโฟลตให
เหมาะสมตามระดับคุณภาพของกระจกโฟลตควรมีระดบัราคาที่หลากหลายตามคุณภาพสินคา  และ
มีการลดราคาใหแกลูกคาไดตามปริมาณการซื้อ ในสวนของระยะเวลาในการชําระคาสินคา ควรให
มากกวา 1 เดือน เชน 45-50 วัน 
 3. ดานสถานที่จัดจําหนาย  ลูกคาสวนใหญใหความสําคัญในระดับมากโดยเฉพาะเรื่องมี
ทําเลที่ตั้งที่ดีสามารถหาไดงาย ทางหางฯ ควรทําจุดสังเกตใหลูกคาเห็นไดชัดเจนยิ่งขึ้น และไมมีส่ิง
กีดขวางทางเขา-ออกและหากทางหางฯ มีการขยายสาขาควรจะตั้งอยูในทําเลที่หาไดงายและสะดวก
ในการใชบริการของลูกคา ในสวนของเวลาเปด-ปดของรานสะดวกตอการใชบริการ ทางหางฯ ควร
อํานวยความสะดวกในเรื่องเวลาโดยมีการขยายเวลาปดบริการออกไปอีก1-2 ช่ัวโมงและ
กระบวนการในการสั่งซื้อไมยุงยาก ทางหางฯ ควรอํานวยความสะดวกใหแกลูกคาในการสั่งซื้อ
สินคา เชน การเพิ่มหมายเลขติดตอทางโทรศัพท และมีการเพิ่มพนักงานขายใหมีการเขาไปติดตอ
กับลูกคาไดทั่วถึงและถี่มากขึ้น  
 4. ดานการสงเสริมการตลาด ลูกคาสวนใหญใหความสําคัญในระดับมากโดยเฉพาะเรื่อง
พนักงานขายมีความเอาใจใสลูกคา  ดังนั้นทางหางฯจึงควรใหความสําคัญตอการสรรหาพนักงานที่
ดีมีความเอาใจใสลูกคา เพื่อเปนการสรางความสัมพันธอันดีแกลูกคา อีกทั้งทางหางฯ ควรมีการจัด
อบรมใหความรูเกี่ยวกับสินคาใหกับพนักงาน เพื่อใหพนักงานขายมีความรูความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับ
สินคา 
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 5. ถึงแมวาลูกคาจะพบปญหาโดยรวมในการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตในระดับสําคัญนอย 
แตปญหาเรื่องคุณภาพของกระจกโฟลตไมไดมาตรฐานมีคาเฉลี่ยของระดับปญหาสูงสุด  ดังนั้นทาง
หางฯ จึงควรปรับปรุงโดยการคัดสรรคุณภาพของกระจกโฟลตกอนการขายใหแกลูกคาอยาง
สม่ําเสมอ โดยการระบุระดับคุณภาพของกระจกโฟลตใหมีคุณภาพตรงตามมาตรฐานในใบสั่งซื้อ
สินคา และเมื่อทางหางฯ ไดรับสินคาจะตองมีการตรวจสอบคุณภาพของกระจกโฟลตวามีคุณภาพ
ตรงตามมาตรฐานที่ทางหางฯ กําหนดไวในใบสั่งซื้อหรือไม ซ่ึงทางหางฯ สามารถตอรองกับผูผลิต
ได หากสินคาไมไดคุณภาพตรงตามมาตรฐานตามใบสั่งซื้อ แมวาการดําเนินการดังกลาวอาจทําให
ตนทุนของกระจกโฟลตสูงขึ้น ทั้งนี้เพราะลูกคาใหความสําคัญมากเกี่ยวกับคุณภาพกระจกโฟลตที่
ไดมาตรฐาน ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลต และทําใหเกิดการซื้อซํ้าในครั้งตอไป  
  
 
 


