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ชื่อเร่ืองการคนควาแบบอิสระ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอโรงงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ 
จังหวัดลําพูน ในการตัดสินใจซ้ือหนากากปดจมูกใยสังเคราะห 
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บทคัดยอ 
 

การศึกษาคร้ังนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอโรงงานในการตัดสินใจ
ซ้ือหนากากปดจมูกใยสังเคราะห   2) ศึกษาปญหาและขอเสนอแนะท่ีเกิดจากการซื้อหนากากปด
จมูกใยสังเคราะหของโรงงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน ประชากรที่ใชใน
การศึกษาคร้ังนี้คือ โรงงานอุตสาหกรรมในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือท่ีใชหนากากปดจมูกใย
สังเคราะห จํานวนท้ังส้ิน 44 แหง ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล จาก
บุคลากรที่มีตําแหนงซ่ึงมีสวนเกี่ยวของและมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือหนากากปดจมูก ใย
สังเคราะห      ขอมูลท่ีไดนํามาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณา คาสถิติท่ีใชไดแก คาความถ่ี  
คารอยละ และคาเฉล่ีย    ผลการศึกษาพบวา 

 โรงงานอุตสาหกรรมสวนใหญใชหนากากประเภทใยสังเคราะห โดยซ้ือไมเกิน 500 ช้ิน
ตอเดือน มีคาใชจายในการซ้ือไมเกิน 2,000 บาทตอคร้ัง และซ้ือเปนประจําทุกเดือน มีผูมีสวนรวม
ในการตัดสินใจซ้ือ 1-2 คน และผูตัดสินใจซ้ือคนสุดทาย คือ ผูบริหารระดับสูง  

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือหนากากปดจมูกใยสังเคราะหในระดับมาก เรียง
ตามลําดับคือ ปจจัยภายในองคกร ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานส่ิงแวดลอม และปจจัยระหวางบุคคล 
โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดของปจจัยภายในองคกร คือ เหตุผลในการซ้ือของโรงงานซ่ึงมี
อิทธิพลในระดับมากท่ีสุด  ปจจัยสวนบุคคลคือ ความพึงพอใจตอคุณภาพสินคา  ปจจัยส่ิงแวดลอม 
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คือ กฎหมาย ระเบียบ หรือขอบังคับของรัฐ   และปจจัยระหวางบุคคล คือ ความยืดหยุนของผูขายซ่ึง
ปจจัยยอยเหลานี้มีอิทธิพลในระดับมาก  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือหนากากปดจมูกใยสังเคราะห
ระดับมาก เรียงตามลําดับคือ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการจัดจําหนาย และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดของปจจัยดานราคา คือ ราคา
เหมาะสมกับวัสดุท่ีใชหรือคุณภาพการใชงาน  ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ คุณภาพสินคา ปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด คือ การบริการหลังการขาย  และ ปจจัยดานการจัดจําหนาย คือ ความ
นาเช่ือถือในการขนสง ซ่ึงปจจัยยอยท้ังหมดมีอิทธิพลในระดับมาก 

การซ้ือหนากากปดจมูกใยสังเคราะห โดยรวมมีปญหาในระดับนอย เชน กระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือมีความลาชา ข้ันตอนในการซ้ือยุงยากมีหลายข้ันตอน และตองผานความเห็นชอบจาก
หลายฝาย  ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามเสนอแนะ วา ผูผลิตหรือผูจําหนายควร มีบริการกําจัดสินคาใช
แลว ไมกําหนดปริมาณการซ้ือข้ันตํ่า ปรับปรุงผลิตภัณฑใหผูใชสามารถใชไดสะดวกยิ่งข้ึน และมี
เอกสารรายละเอียดเกี่ยวกับสินคาอยางชัดเจน  
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ABSTRACT 
 

The objectives of this study were to 1) examine factors affecting manufacturers’ 
purchasing non-woven polypropylene face masks and 2) explore problems and suggestions for 
purchasing  the face masks of manufacturers in Northern Region Industrial Estate, Lamphun 
Province. The population of this study was 44 manufacturers in Northern Region Industrial Estate 
that used the polypropylene face masks. Questionnaires were used for data collection from 
administrators who involved in participating and making purchasing decision. The data was 
analyzed by descriptive statistics using frequency, percentage and mean. The results of the study 
were as follows:   

Most of the manufacturers purchased the polypropylene face masks less than 500 masks 
a month; thus, total expense for the masks was less than 2,000 baht per month and they bought 
once a month. There were 1-2 people involved in the purchasing decision process and the final 
decision depended on high level executives.  

The important factors affecting decision making were organizational, personal, 
environmental, and interpersonal factors, respectively. These factors were at a high level of 
importance. The sub- factor with the highest mean score for organizational factor was reason for 
purchasing. For personal sub-factor it was product quality satisfaction. For environmental sub-
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factor it was law/government regulations. For interpersonal sub-factor it was flexibility of 
salespeople.   Almost all of these sub-factors were at a high level except the organizational sub-
factor was at a highest level of importance. 

The services marketing mix affecting the decision making were price, product, 
distribution, and promotion, respectively. All of these factors were at a high level of importance. 
The sub-factors with the highest mean score for price was reasonable price in accordance with 
material/production quality. For product it was product quality. For distribution it was 
transportation reliability and for promotion it was after sales services. All of these sub-factors 
were at a high level of importance. 

 The problems in purchasing the non-woven polypropylene face masks in general were 
very few. The problems encountered were the complexity of the purchasing process, and many 
levels of administration. 

  Suggestions were the improvement of after sales services for product disposal, no 
minimum guarantee for each order, product improvement focused on convenience, and adequate 
product information provided.  


