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บทคัดยอ 
 

การคนควาแบบอิสระนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอลูกคาในการตัดสินใจ
ซ้ือกระจกโฟลตจากหางหุนสวนจํากัด  กิตติคาวัสดุภัณฑ (1992) จังหวัดเชียงใหมโดยใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือเก็บรวบรวมขอมูลจากประชากรที่เปนลูกคาองคการ คือ ผูรับเหมา 
รานคา ชางติดตั้ง จํานวน 80 ราย  วิเคราะหขอมูลที่ไดโดยใชสถิติเชิงพรรณนา คาสถิติที่ใชไดแก
คาความถี่ รอยละและคาเฉลี่ย 

ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอลูกคาในการตัดสินใจซื้อ
กระจกโฟลต พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย  และปจจัยดานราคา มีผล
ในระดับสําคัญมาก สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลในระดับสําคัญปานกลาง 

ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลต คือ รูปแบบกระจกมีความ
หลากหลาย คุณภาพของกระจกโฟลตไดมาตรฐาน และความหนาของกระจกมีความหลากหลาย 
ปจจัยดานสถานที่จดัจําหนาย ไดแก มีเวลาเปด-ปดของรานสะดวกตอการใชบริการ มีทําเลที่ตั้งทีด่ี
สามารถหาไดงาย และกระบวนการสั่งซือ้ไมยุงยาก  ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ  ระดบัราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินคา  และราคาสนิคาสามารถยืดหยุนไดตาม
ปริมาณการซื้อ  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไดแก พนักงานขายมีความเอาใจใสลูกคา  พนักงาน



 จ 

ขายมีความรูความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับสินคา และมีการสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก และของ
แถม 

ปจจัยอ่ืน ๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลต พบวา ปจจัยระหวางบุคคล และ 
ปจจัยดานสิ่งแวดลอม มีผลในระดับสําคัญมาก สวนปจจยัเฉพาะบุคคล และปจจยัภายในองคกร มี
ผลในระดับสําคัญปานกลาง 

ปจจัยยอยในแตละดานที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตในระดับสําคัญมาก
สําหรับดานปจจัยระหวางบุคคล ไดแก การยอมรับและทัศนคติที่มีตอผูขาย  การนําเสนอสินคาของ
พนักงานของหางฯ   และความสัมพันธระหวางลูกคากับหางฯ   ปจจัยดานสิ่งแวดลอม ไดแก ความ
ตองการของลูกคา    ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน  และการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีการผลิตสินคา
วัสดุกอสรางตาง ๆ   

สวนปจจัยยอยในแตละดานที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตในระดับสําคัญ
ปานกลาง  สําหรับดานปจจัยเฉพาะบุคคลไดแก ชอบหาง ฯ มากกวาผูขายรายอื่น  แนวโนมที่จะ
ชอบหรือสนใจในตราสินคาหนึ่งเปนพิเศษ  และความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นหากสินคามีคุณภาพไมตรง
ตามความตองการ    ปจจัยภายในองคกร ไดแก  การดําเนินงานภายในองคกร และวัตถุประสงคและ
นโยบายขององคกร   

สําหรับปญหาที่มีตอการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตทั้งหมดมีปญหาอยูในระดับนอย
ตัวอยางของปญหาที่พบ ไดแก  คุณภาพของกระจกโฟลตไมไดมาตรฐาน บริการจัดสงลาชา ไม
สามารถจัดสงสินคาไดตรงเวลา และไมใหสวนลด หรือไมลดราคา 
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ABSTRACT 
 

 The objectives of this independent study were to study factors affecting customer 
decision to buy float glass from Kittikarwassadupun Limited Partnership (1992), Chiang Mai 
province and the problems that occurred for customers during buying decision. Questionnaires 
were used for data collection from 80 customers. The data was analyzed by descriptive statistics 
using frequency, percentage, and mean.  

The results of the study found that the marketing mix affecting customer buying 
decision of float glass were at a high level  for the product, place and price, while the promotion 
was at a  moderate level.  
  The product factors which affected customer buying decision of float glass were the 
varieties of float glass pattern, the standard quality, and the varieties of thickness. The place 
factors were convenient office hours and location as well as uncomplicated buying process. The 
price factors were prices that matched the product’s quality, many variants of price according to 
quality, and flexible prices according to quantity purchased. The promotion factors were 
empathetic salespeople, salespeople with specific knowledge on product, and sales promotion 
such as discounts and premiums.  
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The other factors affected customer buying decision at a high level were 
interpersonal and environmental factors, while personal and organizational factors were at a 
moderate level.  

The subfactors that affected customer buying decision at a high level were as 
followes : the sub-interpersonal factors such as the acceptance and attitude towards salespeople, 
product presentation and relationship between customers and the store, the sub-environmental 
factors such as customers’ needs, current economic situation, and changes in production 
technology.  

The subfactors that affected customer buying decision at a moderate level were as 
followes : the sub-personal factors such as the store’s preference, the attractiveness of the 
products, and the risk perception of quality, the sub-organizational factors such as operations, 
objectives and policies of the organization. 

All of the problems encountered were at a low level. Examples of the problem were 
below standard quality products, delayed delivery and no discount provision. 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 


