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บทคัดยอ 
 

 การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูผลิตงาน
หลอมในการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม การเก็บ
ขอมูลใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากผูจัดการฝายจัดซ้ือหรือผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ จํานวน 
52 ราย และเก็บขอมูลสนับสนุนเพิ่มเติมโดยการสัมภาษณผูบริหารจํานวน 6 ราย  
 ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญดํารงตําแหนงผูจัดการฝายจัดซ้ือ 
ใชฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟท่ีชวงอุณหภูมิ 701-1,000 ๐C มากท่ีสุด สวนใหญซ้ือเฉล่ียตอ
เดือน 10,000-50,000 บาท และซ้ือ 2 คร้ังตอเดือน ผูผลิตงานหลอมหาขอมูลฉนวนกันความรอน
และวัสดุทนไฟจากพนักงานขายมากท่ีสุด ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและ
วัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม โดยรวมมีคาเฉล่ียระดับมาก เรียงตามลําดับคือ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยเฉพาะบุคคล ปจจัย
สภาพแวดลอม ปจจัยภายในองคกรของผูซ้ือ ปจจัยระหวางบุคคล และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด โดยมีปจจัยยอยตางๆ ท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดปรากฏดังนี้ ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ไดแก สินคา
มีคุณภาพสม่ําเสมอ ปจจัยยอยดานราคา ไดแก ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ ปจจัยยอยดานการ
จัดจําหนาย ไดแก สามารถติดตอประสานงานกับผูขายไดสะดวก รวดเร็ว ปจจัยยอยดานการ
สงเสริมการตลาด ไดแก ทักษะ ความรู ของพนักงานขายหรือผูท่ีมาติดตองาน ปจจัยยอยดาน
สภาพแวดลอม ไดแก ความตองการสินคาท่ีทําจากอลูมิเนียมในตลาด ปจจัยยอยดานปจจัยภายใน
องคกรของผูซ้ือ ไดแก นโยบายสินคาคงคลังท่ีระบุชัดเจน เชน นโยบายสตอกสินคาปริมาณนอย 
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เปนตน ปจจัยยอยดานปจจัยระหวางบุคคล ไดแก ความสนิทสนมของผูใชงานและผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซ้ือ และปจจัยยอยดานปจจัยเฉพาะบุคคล ไดแก ประสบการณในการทํางานของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซ้ือ 
 ผลการสัมภาษณไดขอมูลดานตางๆ ดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดขอมูลเพิ่มเติมใน
เร่ืองสินคาควรมีคุณภาพตรงตามท่ีระบุไวในรายละเอียดของสินคา ปจจัยดานราคา ไดขอมูล
เพิ่มเติมในเร่ืองราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืน (กรณีท่ีรายละเอียดของสินคาเหมือนกัน) ปจจัยดาน
การจัดจําหนายไมไดขอมูลเพิ่มเติมท่ีตางจากแบบสอบถาม ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไมได
ขอมูลเพิ่มเติมท่ีตางจากแบบสอบถาม ปจจัยดานสภาพแวดลอมไมไดขอมูลเพิ่มเติมท่ีตางจาก
แบบสอบถาม ปจจัยภายในองคกรของผูซ้ือ ไดขอมูลเพิ่มเติมในเร่ืองนโยบายดานตางๆ ของบริษัท
มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซ้ือ เชน นโยบายการสั่งซ้ือ นโยบายสินคาคงคลัง นโยบายของ
บริษัทท่ีมีตอลูกคาแตละราย และเปาหมาย KPI ของแตละแผนก เปนตน ปจจัยระหวางบุคคล ได
ขอมูลเพิ่มเติมในเร่ืองความสนิทสนมระหวางผูขายกับผูซ้ือ ผูซ้ือมองวามีความสําคัญแตหาก
เปรียบเทียบกับเร่ืองคุณภาพและราคา คุณภาพและราคามีความสําคัญกวาเร่ืองความสนิทสนม โดย
ผูซ้ือเห็นวาหากคุณภาพสินคาดี ราคาไมแพง จะเปนปจจัยในการสรางความสนิทสนมในระยะยาว 
และปจจัยเฉพาะบุคคลไมไดขอมูลเพิ่มเติมท่ีตางจากแบบสอบถาม 
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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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