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การคนควาแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอโรงงานอุตสาหกรรม 
ในจังหวัดสมุทรสาครในการซื้อเหล็กรูปพรรณเพ่ือการซอมบํารุง การศึกษาครั้งน้ีไดเก็บรวบรวมขอมูล
โดยแบบสอบถามจากฝายจัดซ้ือของโรงงานอุตสาหกรรมที่ต้ังอยูในจังหวัดสมุทรสาครที่ข้ึนทะเบียน
กับกรมโรงงานอุตสาหกรรมและมีการจัดซ้ือเหล็กรูปพรรณ จํานวน 100 ราย   และขอมูลท่ีรวบรวม
นํามาประมวลผลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดวย  การแจกแจงความถี่ 
(Frequency) คารอยละ (Percentage) และคาเฉลี่ย (Mean) ซ่ึงสรุปผลการศึกษาไดดังน้ี 
  ผลการศึกษาในดานขอมูลทั่วไป พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญิง 
มีอายุระหวาง 20-30  ป ตําแหนงในกิจการ เปนพนักงานฝายจัดซ้ือ มีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ
ในองคกรปจจุบัน 1-5 ป การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ลักษณะประเภทการจัดต้ังกิจการเปนแบบ บริษัท
จํากัด ระนะเวลากอต้ังองคกร 5-10 ป จํานวนพนักงานไมเกิน 50 คน 
  พฤติกรรมในการจัดซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรโดยมากพบวาใชเหล็กรูปพรรณใน
การขยาย/ตอเติม/ซอมแซมโรงงาน ชนิดของเหล็กที่ใชคือแปปกลมดํา มูลคาในการส่ังซ้ือเหล็ก
รูปพรรณตอปมากกวา 500,000 บาทข้ึนไป มีระยะเวลาการชําระเงินโดยเฉลี่ย 16-30 วัน รับรู
แหลงขอมูลของเหล็กรูปพรรณจากอินเตอรเน็ตมากท่ีสุด โดยผูท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจส่ังซ้ือมาก
ท่ีสุดคือฝายซอมบํารุง มีนโยบายเปรียบเทียบราคาจากผูขาย 2-3 รายกอนซ้ือ  
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกร
ธุรกิจเปนลําดับแรก ไดแก ปจจัยดานราคามีคาอยูในระดับความสําคัญมาก 4.23 รองลงมา คือ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑมีคาอยูในระดับความสําคัญมาก 3.59 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีคาอยูในระดับ
ความสําคัญมาก 3.54 และ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีคาอยูในระดับความสําคัญปานกลาง 2.94 

ปจจัยยอยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณของ
องคกรธุรกิจลําดับแรกดานราคา ไดแก ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืน ดานผลิตภัณฑ ไดแก ผลิตภัณฑ
มีคุณภาพ เชน มีความหนาและความยาวเต็ม เน้ือแกรง ผิวเรียบ ไมบุบ ไมโคงงอ ดานชองทางการจัด
จําหนาย ไดแก การติดตอสอบถามและส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดสะดวก และดานการสงเสริมการตลาด
ไดแก การจัดเก็บประวัติการส่ังซ้ือของลูกคา เพื่อจัดทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจเปนลําดับแรก
ไดแก ปจจัยดานองคกรมีคาอยูในระดับความสําคัญปานกลาง 3.11 ปจจัยดานความสัมพันธระหวาง
บุคคลมีคาอยูในระดับความสําคัญปานกลาง ปจจัยสวนบุคคลมีคาอยูในระดับความสําคัญปานกลาง 
และปจจัยดานสภาพแวดลอมมีคาอยูในระดับความสําคัญนอย 

ปจจัยยอยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจลําดับแรก
ปจจัยดานองคกร ไดแก นโยบายการจัดซ้ือสินคากรณีเรงดวน ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล 
ไดแก ความนาเช่ือถือของรานคา ปจจัยดานบุคคล ไดแก ประสบการณและความเขาใจในการใชงาน
เหล็กรูปพรรณในการซอมบํารุงของผูซ้ือ และปจจัยดานสภาพแวดลอม ไดแก สภาพการแขงขันของ
ตลาดเหล็กรูปพรรณ เชน จํานวนผูจําหนายเหล็กรูปพรรณ 

ปญหาในการซ้ือเหล็กรูปพรรณท่ีพบมากท่ีสุด ไดแก ผูขายไมยืนราคาสินคาตามที่
เสนอ 
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Abstract 
 
 The objective of this independent study was to study factors which affected buying decision 
of steel for maintenance by industrial factories in Samutsakhon.  The data was collected from 
purchasing department of 100 factories registered with Department of Industrial Works and that 
bought steel for maintenance.  The data was then analyzed using descriptive statistics, namely 
frequency, percentage, and mean. 
 For general information it was found from this study that most questionnaire respondents 
were female, 20-30 years old, with education lower than Bachelor’s degree.  They were purchasing 
personnel with work experience of 1-5 years.  Their factory was company limited and had been 
established for 5-10 years, with not more than 50 employees. 
 For purchasing behavior, it was found that mostly they bought steel for expansion or repair 
works.  The kind of steel bought the most was round black rods.  The expense for steel purchase per 
year was more than 500,000 baht.  The payment period was 16-30 days.  They obtained information 
from the Internet the most.  The person who influenced the purchase the most was maintenance 
department.  When they wanted to buy some steel, they compared prices among 2-3 sources before 
buying. 
 Marketing mix factors which affected buying decision of steel were as follow: price, with its 
importance rated at 4.23; product at 3.59; place at 3.54 and lastly, marketing promotion at 2.94. 
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 The most important sub-factor for each of the above categories was as follow.  For price, it 
was cheaper than from other sellers.  For product, it was the quality, for example its thickness, length, 
strength, smooth surface, and straightness.  For place, the purchase could be done on the phone.  For 
marketing promotion, customers’ purchasing history was recorded for future marketing promotion. 
 The factors that affected buying decision were in the following order.  Organization was 
rated at the medium level, personal relationship at the medium level, personnel at the medium level, 
and environment at the low level. 
  The most important sub-factor for each of the above categories were as follow.  For 
organization, it was policy on emergency purchase.  For personal relationship, it was reliability of the 
shop.  For personnel, it was buyer’s experience and understanding of buying steel for maintenance.  
For environment, it was market competition such as the number of steel sellers. 
 The problem encountered in purchasing steel was that the price was not as previously 
offered. 
 
 
 
 
 
 

 


