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The purposes of this research are to study the factors in buying diamond and
CBN wheel products. The samples of this research were 86 customers of the case
study Diamond and Cubic Boron Nitride (CBN) wheels sale companies. Questionnaire
was utilized as research tool for collecting data, and such data was analyzed by using
SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) with the in-depth interview. The
descriptive statistics used in this analysis were frequency, percentage, mean and
standard deviation, Analysis of Variance (ANOVA) was used for variance analysis of
data statistical significance level at 0.05

The research found that the factors in buying Diamond and Cubic Boron
Nitride (CBN) wheels up to the procurement and delivery ( X = 4.73), followed by the
dealer and salesman ( X = 4.22), quality of products ( X = 4.16), financial incentive
( X = 4.14), price ( X = 3.70), and promoting the sales and after-sales services
( X = 3.26). The hypothesis testing found that the customers with different size of
business had different buying factor in the financial factor with statistical significance
and different types and nationalities of business had not different buying factor.

For the customers’ satisfaction with the company’s products and services. It
was found that the customers with different types of business had different satisfaction
in the price and in overall with statistical significance and the customers with different
nationalities had different satisfaction in the price, financial incentive, and the dealer and
salesman factors with statistical significance. But the customers with different sizes of
the business had not significantly different satisfaction in each factor and overall.
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สารนิพนธฉบับนี้ สําเร็จลุลวงสมบูรณไดดวยความกรุณาเปนอยางมากของอาจารย
ชาติชาญ โพธิ์พาด อาจารยที่ปรึกษา ที่ใหคําปรึกษา และขอแนะนํา ตลอดจนการชวยเหลือใน
การปรับปรุงแกไขขอบกพรองตางๆ ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้มาโดยตลอด และขอขอบพระคุณ
อาจารย ดร. จักร ติงศภัทิย และ ดร. จักรพงษ ลิมปนุสสรณ คณะกรรมการเปนอยางสูง ที่รวม
ใหคําปรึกษาและแนะนําความรูเพื่อใหนักศึกษาสามารถนําไปใชประโยชนไดในอนาคตไดเปน
อยางดี นักศึกษารูสึกซาบซึ้งในความเมตตากรุณาของทาน จึงขอขอบพระคุณเปนอยางสูง มา
ณ โอกาสนี้

ขอขอบพระคุณ บุคคลที่เปนกลุมลูกคาภาคอุตสาหกรรมตางๆ ของบริษัทกรณีศึกษา
ที่ไดกรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม และเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาครั้งนี้
เปนอยางย่ิง

ขอขอบพระคุณบริษัทกรณีศึกษา และเพื่อนรวมสถาบันทั้งในหลักสูตรปริญญาโท
สาขาวิชาการจัดการอุตสาหกรรมทุกคน รวมถึงพี่นองชาว SAC ทุกคน ที่ใหการสนับสนุน
ชวยเหลืออยางเต็มที่ และใหกําลังใจมาโดยตลอด

ทายที่สุดขอกราบขอบพระคุณ คุณพอชัยฤทธิ์  ต้ังในไตรสรณะ คุณแมนิรมล
เรืองธรรมสิงห รวมถึงพี่นอง พี่สะใภ และหลานอันเปนสุดที่รัก ที่เปนกําลังสําคัญและเปน
กําลังใจใหสารนิพนธฉบับนี้ เสร็จสมบูรณ

ประโยชนที่พึงไดจากสารนิพนธฉบับนี้ ผูศึกษาขอมอบใหทุกทานที่มีสวนสําคัญตอ
ความสําเร็จครั้งนี้

ชลลดา ต้ังในไตรสรณะ
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บทที่ 1
บทนํา

สภาวะความเปนมา แนวทางเหตุผล และปญหา
อุตสาหกรรมหินเจียร และเครื่องมือที่ทําจากเพชร (Diamond) และ ผลิตเครื่องมือที่

ใช คิวบิก โบรอน ไนไตรด (Cubic Boron Nitride) จัดไดวามีบทบาทที่สําคัญย่ิงตอการพัฒนา
อุตสาหกรรมหลักของประเทศ โดยเฉพาะอยางย่ิงในประเทศที่กําลังพัฒนา เชน ประเทศไทย
ซึ่งไดมีการพัฒนาอุตสาหกรรมขั้นพื้นฐาน และ อุตสาหกรรมเทคโนโลยีใหมๆ ที่ประเทศอ่ืนๆ
เขามากอต้ังในประเทศไทย เชน อุตสาหกรรมการผลิตเครื่องจักร อุตสาหกรรมผลิตแมเหล็ก
อุตสาหกรรมรถยนต ตลอดจนอุตสาหกรรมการแปรรูปสินคาเกษตร ซึ่งอุตสาหกรรมเหลานี้ลวน
แตจะตองใชเครื่องจักรหรืออุปกรณ ที่มีสวนประกอบของหินเจียร และเครื่องมือ ในลักษณะ
การตัด การเจียระไน แตงรูปทรง การขัดมัน การบดละเอียด และการลับใหเกิดความคม หรือใน
ลักษณะใดๆ ซึ่งขี้นอยูกับเทคโนโลยีของแตละอุตสาหกรรม

บริษัทแมของบริษัทกรณีศึกษา เริ่มกอต้ังที่ประเทศญ่ีปุนเม่ือป ค.ศ. 1937 เปน
ผูเชี่ยวชาญทางดานการผลิตหินเจียร และเครื่องมือที่ทําจากเพชร (Diamond) ซึ่งมีความแข็ง
มากที่สุดในโลก และ ผลิตเครื่องมือที่ใช คิวบิก โบรอน ไนไตรด (Cubic Boron Nitride) ซึ่งมี
ความแข็งเปนอันดับสองรองลงมา เครื่องมือที่มีประสิทธิภาพของบริษัทสวนใหญถูกนํามาใชใน
กระบวนการผลิตในการตัด การเจียระไนและการขัด ซึ่งใชในวงกวางของภาคอุตสาหกรรมตางๆ
เชน อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส อุตสาหกรรมเซมิคอนดักเตอร อุตสาหกรรมรถยนต
อุตสาหกรรมเครื่องจักรอุตสาหกรรมหิน และอุตสาหกรรมการกอสราง บริษัทมีการผลิตและ
ขยายเครือขายการจําหนายผลิตภัณฑจากประเทศญ่ีปุนไปยังภูมิภาคตางๆ เชน ยุโรป อเมริกา
เหนือ เอเชีย และโอเชียเนีย รวมถึงในประเทศไทย บริษัทเปนผูนําดานการจัดหาวัตถุดิบ และ
จัดจําหนายเครื่องมือที่ มีคุณภาพสูงซึ่งส งผลตอการเพิ่มผลผลิตของลูกคาในการผลิต
ภาคอุตสาหกรรม

บริษัทกรณีศึกษาเปนบริษัทเครือขายในประเทศไทย จัดต้ังขึ้นเม่ือป ค.ศ. 2002 เพื่อ
จําหนายผลิตภัณฑ เครื่องมือที่ทําการผลิตและสงมาจากบริษัทแมที่ประเทศญ่ีปุน มีจํานวน
พนักงานทั้งหมด 27 คน เปนคนไทยจํานวน 22 คน และคนญ่ีปุนจํานวน 5 คน

สินคาของบริษัทไดแบงตามภาคอุตสาหกรรมและเทคโนโลยีในการใชออกเปน
5 ประเภท ดังนี้

1. อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส (Electronics) และอุตสาหกรรมเซมิคอนดัคเตอร
(Semiconductor) มีสินคาหลัก คือ Diamond Weels, Diamond Cutting Wheels, Electroplated
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Diamond Wire, Diamond Band Saws, CMP Conditioner, Diamond Dies, ID Blades และ
Scriber

2. อุตสาหกรรมรถยนต (Automobiles) มีสินคาหลักคือ Diamond Wheels, CBN
Wheels, Diamond Cutting Wheels, Diamond Dressers, Diamond Roller Dressers,
Turning Tools และ Drills, End Mills และ Reamers

3. อุตสาหกรรมเครื่องจักรกล (Machinery) มีสินคาหลัก คือ Diamond Wheels,
CBN Wheels, Diamond Dressers, Diamond Roller Dressers, Diamond Wire Guide Dies
และ Diamond Water Jet Nozzles

4. อุตสาหกรรมหินและการกอสราง (Stone and Construction) มีสินคาหลัก คือ
Diamond Saw Blades, Diamond Portable Cutters, Diamond Wire Saws, Diamond
Polishing Wheels, Diamond Core Drills และ Diamond bits

5. อุตสาหกรรมอ่ืนๆ (Others) มีสินคาหลัก เชน Jewelry, Diamond Powder
เปนตน

ในดานลูกคาของบริษัทกรณีศึกษา จากการรวบรวมขอมูลสามารถแบงสัดสวนลูกคา
ตามประเภทอุตสาหกรรมเปรียบเทียบสัดสวนเพื่อใหเห็นภาพไดชัดเจน โดยมีการใชปจจัยใน
การแบงทั้งหมด 2 แบบ ดังนี้

1. เปรียบเทียบสัดสวนโดยใชจํานวนลูกคาในแตละประเภทอุตสาหกรรม

รูปที่ 1 สัดสวนลูกคาโดยใชจํานวนลูกคาในแตละภาคอุตสาหกรรม
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2. เปรียบเทียบสัดสวนโดยใชจํานวนยอดขายในแตละประเภทอุตสาหกรรม

รูปที่ 2 สัดสวนลูกคาโดยใชจํานวนยอดขายในแตละภาคอุตสาหกรรม

การต้ังเปาหมายของบริษัทดานยอดขาย และยอดขายจริงในป ค.ศ. 2013 และป ค.ศ.
2014 จนถึงเดือน พฤษภาคม 2014 ดังนี้

.

รูปที่ 3 เปาหมายยอดขาย และยอดขายที่เกิดขึ้นจริงในป ค.ศ. 2013
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ยอดขายในป ค.ศ. 2013 รวมทั้งหมดเปนจํานวนเงิน 166,283,017 บาท ซึ่งไม
สามารถบรรลุยอดขายในอัตราที่ต้ังเปาหมายไว ซึ่งคิดเปนอัตราสวนรอยละ 90 ของยอดขาย
ที่ต้ังเปาไวทั้งหมด 180,000,000 บาท

ตารางที่ 1 เปอรเซ็นตยอดขายที่เกิดขึ้นจริงเทียบกับเปาหมายในป ค.ศ. 2013
ประเภทอุตสาหกรรมของลูกคา เปอรเซ็นตยอดขายจริงเทียบกับเปาหมาย

อุตสาหกรรมรถยนต 87%
อุตสาหกรรมแบริ่ง 118%
อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส 80%
อุตสาหกรรมเครื่องจักรกล 92%
อุตสาหกรรมอ่ืนๆ 77%

รวม 90%

รูปที่ 4 เปาหมายยอดขาย และยอดขายที่เกิดขึ้นจริงชวงเดือนมกราคม-พฤษภาคม ป ค.ศ.
2014
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รูปที่ 5 เปอรเซน็ตยอดขายที่เกิดขึ้นจริงต้ังแตเดือนมกราคม-พฤษภาคม ในป ค.ศ. 2014

ยอดขายในป ค.ศ. 2014 ต้ังแตเดือนมกราคม ถึงเดือนพฤษภาคม รวมทั้งหมดเปน
จํานวนเงิน 67,674,695 บาท ซึ่งไมสามารถบรรลุเปาหมายยอดขายในอัตราที่ต้ังไว

ตารางที่ 2 เปอรเซ็นตยอดขายสะสมต้ังแตเดือนมกราคม-พฤษภาคม ในป ค.ศ. 2014
เปอรเซ็นตยอดขายที่เกิดขึ้นจริงตั้งแตเดือนมกราคม-พฤษภาคม ในป ค.ศ. 2014

ประเภทอุตสาหกรรม
ของลูกคา

เปาหมายเปอรเซ็นต
ยอดขายสะสมเดือน
มกราคม-พฤษภาคม

ในป ค.ศ. 2014

เปอรเซ็นตยอดขายสะสม
ที่เกิดขึ้นจริง

อุตสาหกรรมรถยนต 100% 83.03 %
อุตสาหกรรมแบริ่ง 100% 80.63%
อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส 100% 103.95%
อุตสาหกรรมเครื่องจักรกล 100% 65.15%
อุตสาหกรรมอ่ืนๆ 100% 108.18%

ภาพรวม 100% 88.19%
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จากขอมูลเบื้องตนดังกลาวมา เห็นไดวาบริษัททํายอดขายไดในป 2013 และ 5 เดือน
แรกของปปจจุบันไดเพียงรอยละ 90 และ 88.19 ตามลําดับ เม่ือเทียบกับเปาหมายยอดขายที่ต้ัง
ไว ซึ่งเกิดจากสาเหตุหลายประการ ทั้งจากการดําเนินงานภายในองคกร หรือสาเหตุมาจาก
ภายนอกองคกร ซึ่งอาจเกิดจากอัตราการขยายตัวที่ตํ่าของอุตสาหกรรมที่ใชผลิตภัณฑ และการ
มีคูแขงในธุรกิจอุตสาหกรรมนี้เพิ่มมากขึ้นซึ่งปจจุบันมีจํานวนคูแขงสําคัญเดิมอยูประมาณ 5-6
รายและมีคูแขงรายใหมอยูประมาณ 8-9 ราย จึงเปนเหตุใหตลาดผลิตภัณฑหินเจียรมีการ
แขงขันสูง ผูผลิตและผูจําหนายแตละรายมีการนํากลยุทธทางการตลาด ทั้งดานราคา โดยให
สวนลดตางๆ และกลยุทธที่ไมใชราคาไดแก การพัฒนาผลิตภัณฑ การพัฒนาชองทางการจัด
จําหนาย มาใชเพื่อเปนเครื่องมือในการแขงขันอยางเขมขนมากขึ้น จากขอมูลนี้ทําใหผูวิจัยสนใจ
ศึกษาในประเด็นปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑประเภท Diamond and CBN Wheels เพื่อเปน
ขอมูลหนึ่งเพื่อใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดสําหรับบริษัทกรณีศึกษาในการกระตุน
ยอดขาย รักษาฐานลูกคาและพัฒนาตลาดปจจุบันตอไป โดยจะทําการศึกษาจากการสุมตัวอยาง
จากประชากรลูกคาในกลุมอุตสาหกรรมของบริษัทกรณีศึกษา

ความมุงหมายของการวิจัย
ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี้
1. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN Wheels
2. เพื่อศึกษาระดับความพึงพอใจของลูกคาตอปจจัยตางๆ ของผลิตภัณฑ
3. เพื่อทราบถึงปญหา และขอเสนอแนะเพื่อนํามาปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดของ

บริษัท

สมมติฐานของการวิจัย
1. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑดานราคาที่แตกตางกัน
2. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพที่แตกตางกัน
3. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายที่แตกตางกัน
4. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบที่แตกตางกัน
5. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑดานการเงินที่แตกตางกัน
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6. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายที่แตกตางกัน

7. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานราคาที่แตกตางกัน

8. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพที่แตกตางกัน

9. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายที่แตกตางกัน

10. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบที่แตกตางกัน

11. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการเงินที่แตกตางกัน

12. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายที่แตกตางกัน

13. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานราคาที่แตกตางกัน

14. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพที่แตกตางกัน

15. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายที่แตกตางกัน

16. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบที่แตกตางกัน

17. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการเงินที่แตกตางกัน

18. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายที่แตกตางกัน

19. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีระดับความพึง
พอใจในปจจัยที่แตกตางกัน

20. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีระดับความพึง
พอใจในปจจัยที่แตกตางกัน

21. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีระดับความพึงพอใจ
ในปจจัยที่แตกตางกัน
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ขอบเขตของการวิจัย
ประชากรที่ใชในการวิจัย
ใชประชากรที่เปนลูกคาของบริษัทกรณีศึกษาทั้งหมด 110ราย โดยแบงเปนกลุม

ลูกคาที่ซื้อผลิตภัณฑในแตละภาคอุตสาหกรรม ดังนี้
- อุตสาหกรรมรถยนต 11 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมแบริ่ง 1 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส 11 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมเครื่องจักรกล 53 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมอ่ืนๆ 35 ตัวอยาง

ทั้งนี้ ผูตอบแบบสอบถามคือ ผูที่มีหนาที่จัดซื้อสินคา หรือผูที่มีอํานาจซื้อของลูกคา
รวมถึงพนักงานที่ใชสินคา Diamond and CBN Wheels โดยตรง

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย
ใชกลุมตัวอยางจํานวน 86 ตัวอยางจากประชากรทั้งหมด 110 ราย โดยใชตาราง

สําเร็จรูปของ Yamane ผูวิจัยใชการคัดเลือกกลุมตัวอยางเปนการเลือกแบบเจาะจง (Purposive
Sampling) โดยแบงเปนกลุมลูกคาที่ซื้อผลิตภัณฑในแตละภาคอุตสาหกรรมที่สามารถสราง
ยอดขายหลักใหแกบริษัท ดังนี้

- อุตสาหกรรมรถยนต 8 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมแบริ่ง 1 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส 7 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมเครื่องจักรกล 42 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมอ่ืนๆ 28 ตัวอยาง

ตัวแปรที่ศึกษา
1. ตัวแปรอิสระ ไดแก ปจจัยองคกรระดับมหาภาค

1.1 ประเภทธุรกิจ
1.2 สัญชาติของธุรกิจ
1.3 ขนาดของธุรกิจ

2. ตัวแปรตาม ไดแก
2.1 ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคา Diamondand CBN Wheels

2.1.1 ปจจัยดานราคา
2.1.2 ปจจัยดานคุณภาพ
2.1.3 ปจจัยดานสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย
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2.1.4 ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ
2.1.5 ปจจัยดานการเงิน
2.1.6 ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย

2.2 ความพึงพอใจตอปจจัยในดานตางๆ

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
1. เพื่อใหทราบปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN Wheels

ของลูกคาของบริษัทกรณีศึกษา
2. เพื่อทราบถึงระดับความพึงพอใจ และขอเสนอแนะของผูใชผลิตภัณฑ

นิยามศัพทเฉพาะ
1. Diamond and CBN Wheels หมายถึง สินคาที่ทางบริษัทจําหนาย ซึ่งเปนสินคา

ที่ใชในการตัด การเจียระไนและการขัด ซึ่งใชในวงกวางของภาคอุตสาหกรรม
2. หินเจียร (Grinding Wheel) หมายถึง ผลิตภัณฑหลักของบริษัทกรณีศึกษา

สําหรับเจียรที่ทํามาจากสารขัดถู ซึ่งประกอบดวยเม็ดสารขัดถู ยึดติดกับตัวประสานเปนเซรามิค
ใชในการเจียรวัสดุตางๆ เชน เหล็ก แกว คอนกรีต

แผนงานและระยะเวลาในการดําเนินงาน

ตารางที่ 3 แผนงานและระยะเวลาการดําเนินงาน
2557

ลําดับ ขั้นตอนการดําเนินงาน
เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย.

1 ศึกษาขอมูลปจจุบัน
2 ออกแบบเครื่องมือและวิธีการ
3 เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง
4 วิเคราะหขอมูล

5 สรุปผลการศึกษาและจัดทํารูปเลม
ฉบับสมบูรณ



บทที่  2
หลักการพื้นฐาน เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของ

หลักการพื้นฐาน
ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ และไดนําเสนอตาม

หัวขอตอไปนี้
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสินคาอุตสาหกรรม
2. ขอมูลเก่ียวกับหินเจียร (Grinding Wheel)
3. แนวคิดและทฤษฎีโครงสรางตลาดและอุตสาหกรรม
4. แนวคิดและทฤษฎีการประเมินสภาพการแขงขันในอุตสาหกรรมเพื่อกําหนด

กลยุทธการแขงขัน
5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค
6. แนวคิดและทฤษฎีตลาดองคการและพฤติกรรมการซื้อ
7. งานวิจัยที่เก่ียวของ
8. กรอบแนวคิดในการวิจัย

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสินคาอุตสาหกรรม
ผลิตภัณฑ Diamond and CBN Wheels เปนสินคาอุตสาหกรรมประเภทหนึ่งเพื่อ

สนับสนุนอุตสาหกรรมตางๆ เชน อุตสาหกรรมยานยนต อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส
อุตสาหกรรมเครื่องจักร เปนตน ธรรมเนียมการซื้อขายในปจจุบันเปนรูปแบบการตลาดธุรกิจ
B2B คือการที่ลูกคาซื้อสินคาและบริการของเราเพื่อนําไปผลิตตอ ดวยการเพิ่มคุณคา ใหเปน
สินคาและบริการ โดยการผานกระบวนการขั้นตอนตางๆ ในการผลิต ซึ่งผลิตภัณฑ Diamond
and CBN Wheels มีความสําคัญในภาคอุตสาหกรรมเพิ่มขึ้น เนื่องจากผลิตภัณฑจําพวกนี้
สนับสนุนการผลิตในภาคอุตสาหกรรมยานยนต อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส และอ่ืนๆ ที่กําลังมี
การเพิ่มผลผลิตเพื่อรองรับความตองการจากผูบริโภคลําดับสุดทาย จากการศึกษารายละเอียด
สินคาที่จัดเปนสินคาอุตสาหกรรม สรุปไดดังนี้

ตรีทิพย บุญแยม (2550) ไดอธิบายความหมายของสินคาอุตสาหกรรมวาหมายถึง
สินคาที่ซื้อไปเพื่อใชในการผลิตหรือดําเนินงานแบงเปน 3 กลุม ไดแก

1.1 วัตถุดิบและชิ้นสวน (Material and Parts) คือ สินคาที่ซื้อไปเพื่อใชใน
กระบวนการผลิต แลวไดสินคาสําเร็จรูปออกมา แบงเปน 2 ประเภท ดังนี้

1.1.1 วัตถุดิบ (Raw Materials) ไมผานการแปรรูป
- ผลิตภัณฑเกษตรกรรม(Farm Product) เชนไดจากการทําไรนาสวน
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- ผลิตภัณฑจากธรรมชาติ (Natural Product) เกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ
เชน ปาไมประมง เพชร หิน

1.1.2 วัสดุและชิ้นสวนประกอบในการผลิต (Manufactured Materials Parts)
เปนสินคาที่ผานการแปรรูปมาแลวเพื่อเปนสวนหนึ่งของสินคาสําเร็จรูป

- วัสดุประกอบ (Component Materials) เชน เปลี่ยนแปลงรูปราง
เชน แปงขนมปง สารยึดเกาะ ผงขัด

- ชิ้นสวนประกอบ (Component Parts) เชน ไมตองเปลี่ยนรูปราง
เชน ตะปู แกนหินเจียร

1.2 สินคาทุน (Capital Goods) ใชในกระบวนการผลิตมีขนาดใหญราคาสูงอายุ
การใชงานนานแตไมไดเปนสวนหนึ่งในสินคาประกอบดวย

1.2.1 สิ่งติดต้ัง (Installation) เปนสินคาที่คงทนถาวรใชงานไดนานจําเปนตอ
การผลิต ไดแก

- สิ่งปลูกสรางและอาคาร (Building) เชน อาคาร สํานักงาน
- อุปกรณถาวร (Fix Equipment) เชน เครื่องจักร

1.2.2 อุปกรณประกอบ (Accessory Equipment) มีขนาดเล็กชวยอํานวย
ความสะดวกในการทํางานหรือการผลิตตางๆ ไดแก

- อุปกรณและเครื่องมือที่ใชในโรงงาน (Factory Equipment and
Tools) เชน ไขควง รถเข็น

- อุปกรณในสํานักงาน (Office Equipment) เชน โตะ เกาอ้ี คอมพิวเตอร
1.3 วัสดุใชสอยและบริการ (Supplies and Service) เปนสินคาที่ชวยอํานวย

ความสะดวกในการผลิตใหสะดวก ไดแก
1.3.1 วัสดุสิ้นเปลือง (Supplies) เปนสินคาสะดวกซื้อในตลาดอุตสาหกรรม

ใชแลวหมดไปราคาไมสูงซื้อบอยครั้ง
- วัสดุบํารุงรักษาทําความสะอาด (Maintenance Items) เชน น้ํามัน

หลอลื่น น้ํายาลางหองน้ํา
- วัสดุซอมแซม (Repair Items) เชน ตะปู กาว ถานไฟฉาย
- วัสดุในการดําเนินงาน (Operating Supplies) เชน เครื่องเขียน

1.3.2 บริการ (Services) สนับสนุนการทํางานของกิจการโดยเฉพาะงานที่
กิจการไมถนัดไดแก

- บริการบํารุงรักษา (Maintenance Services) เชน ทําความสะอาด
ประกันภัยรักษาความปลอดภัย

- บริการซอมแซม (Repair Services) เชน บริการซอมแซมเครื่องใช
เครื่องจักรตางๆ
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- บริการใหคําแนะนําธุรกิจ (Business Advisory Services) เชน
บัญชี เอเยนซี่โฆษณา

2. ขอมูลเก่ียวกับหินเจียร (Grinding Wheel)
2.1 ความหมายและชนิดของหินเจียร

ศิริพร จงเสรีกุล (2543) ไดอธิบายวาหินเจียร เปนอุปกรณสําหรับขัดผิวโลหะ
ทํางานดวยกําลังไฟฟาหรือลม สามารถแบงออกเปน 2 ประเภท ตามรางมาตรฐานผลิตภัณฑ
อุตสาหกรรม ดังนี้

2.1.1 หินเจียร ชนิดอะลูมินาออกไซด หมายถึง หินเจียรซึ่งผลิตดวยสารขัดถู
ประเภท อะลูมินาออกไซด มีความแข็งและเหนียว ทนทานตอแรงเคนมาก ลักษณะโดยทั่วไป
ของหินเจียรชนิดนี้จะมีหลายสี ซึ่งขึ้นอยูกับชนิดของอะลูมินาออกไซดและมีขนาดวงลอ
หลากหลายขนาด โดยมีขนาดที่ใชงานต้ังแต 10-813 มิลลิเมตร เหมาะสําหรับการใชงานเจียร
เหล็กทั่วๆ ไป ซึ่งเปนพวก Low Alloy Steel เปนการเจียรหยาบ สามารถเจียรเหล็กออกไดมาก
ใชกับเครื่องเจียรแบบมือ และแบบต้ังโตะไดดวย

2.1.2 หินเจียร ชนิดซิลิคอนคารไบด หมายถึง หินเจียรที่ผลิตดวยสารขัดถู
ประเภทซิลิคอนคารไบด ซึ่งสารขัดถูประเภทนี้จะมีความแข็งมาก แตในขณะเดียวกันจะเปราะ
มาก ซึ่งไมทนทานตอแรงเคน จึงเหมาะสมสําหรับงานเจียรวัสดุที่แข็ง และเปราะ เชน โลหะ
ประเภท เหล็กหลอสีเทาสีขาว ทองเหลือง ทองแดง และ อโลหะ ประเภท หิน กระเบื้อง กระจก
ซีเมนต หรือ วัสดุทนความสึกอ่ืนๆ

2.2 องคประกอบที่สําคัญของหินเจียร
2.2.1 ผงขัด (Abrasives Grain) คือ วัสดุที่มีความแข็งสูงโดยมากจะเปนใน

กลุมเซรามิก เพชร และสารสังเคราะหที่สามารถตัดหรือขูดขีดวัสดุชนิดอ่ืนใหเปนรอยไดผงขัด
สามารถนํามารวมตัวเปนกอนเหมือนดังในหินเจียรหรือจะทําเปนกอนยึดติดกับโลหะก็ไดสมบัติ
ของผงขัดที่ดี (วสวัชร นาคเขียว. 2556)

• มีความแข็งสูง (High Hardness)
• ความสามารถตานการขูดขีด (Wear Resistance)
• ความทนทาน (Toughness)
• ความสามารถในการแตกคม (Friability) คือความสามารถที่ควรมี

สําหรับวัสดุที่จะมาเลือกใชทําหินขัดทื่อมันก็สามารถที่จะแตกหักออกไปและเกิดเปนคมใหมขึ้น
ไดซึ่งชนิดของผงขัดมีดังนี้
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- Aluminum Oxide (Al2O3) นิยมใชอยางแพรหลาย
- Silicon Carbide (SiC) มีความแข็งกวาอลูมินัมออกไซดเล็กนอย

ทนทานกวานิยมนํามาเจียระไนวัสดุกลุมอลูมินัมทองเหลืองเหล็กกลาไรสนิมเหล็กหลอและเซรามิก
บางประเภท

- Diamond (เพชร) มีความแข็งมากใชในงานที่ตองการความละเอียด
สูงหรือวัสดุที่ทนแรงเสียดทานไดดีเชนเซรามิกซีเมนตและแกว (ไมใชกับกลุมเหล็กกลาหรือ
เหล็กหลอเพราะมีโครงสรางที่ประกอบดวย Carbon เชนเดียวกับเพชร)

- Cubic Boron Nitride (CBN) มีความแข็งมากรองจากเพชร
สามารถคงโครงสรางผลึกไดสูงถึง 1400oC มีราคาคอนขางแพงใชเจียระไนวัสดุกลุมเหล็กกลา
ชุบเหล็กกลาเครื่องมือและโลหะผสมที่ใชในอากาศยานเชน Ni-Based Alloys

2.2.2 ตัวประสาน (Bonding) ตัวประสานหรือ Bonding เปนอีกปจจัยหนึ่งที่
สําคัญที่จะใหหินเจียรแตละชนิดแสดงประสิทธิภาพที่แตกตางกันออกมา ตัวประสานที่มีอยูใน
ทองตลาดมีดังนี้

- Resin Bond เปนตัวประสานที่นิยมกันมาก เนื่องจากใชงานได
หลากหลาย ไมวาจะเปนงานเจียรหนัก งานลบครีบ จนถึงงานลบรอยขีดขวน งานที่มีความ
ละเอียดของผิวสูง สามารถนําไปใชในงานเจียรไรศูนย (Centerless Grinding) งานเจียร 2 หนา
(Double Side Grinding) เชน เจียรสปริง แบริ่ง แหวนรองงานเจียรรูใน (Internal Grinding)
เปนตน

- Plastic Bondเปน Resin Bond ชนิดหนึ่ง (Unsaturated Polyester
Resin) Resin ชนิดนี้ปองกันการสึกกรอนเนื่องจากสนิมและปองกันการความรอนขณะเจียรไดดี
อีกดวย ใชไดในหลายลักษณะ เชน การเจียรแนวราบ (Surface Grinding) การเจียรกลม
(Cylindrical Grinding) การเจียรไรศูนย (Centerless Grinding)

- MG Bond เหมาะสําหรับงานเจียระไนงานหนัก (Heavy Grinding)
เนื่องจากคุณสมบัติของตัวประสานที่มีแมกนีเซียมคลอไรด และแมกนีเซียมออกไซด เปน
องคประกอบ จะทําหนาที่ดูดซับความรอน ไดดีจึงปองกันการเกิดรอยไหมที่ตัวชิ้นงาน แต
จุดออนก็คือ กอใหเกิดสนิมไดงาย ดังนั้น จึงเหมาะกับการเจียระไนวัสดุที่ไมเปนสนิมเชน สตีล
นิยม ใชในงานเจียรสปริง โดยเฉพาะแสตนเลสสปริง

- HC (Hydra Ceram) Bond ตัวประสานชนิดนี้มีโครงสรางภายใน
แบบรูพรุนขนาดเล็กๆ ซึ่งจะชวยใหเกิดความรอนไดตํ่าขณะเจียระไน สามารถขัดงานไดทั้ง
เปยกและแหง เนื่องจากไมมีสวนผสมของ คลอไรดเปนองคประกอบ นิยมนําไปใชในงานเจียร
งานสปริงไดทั้งเหล็กและสแตนเลส

- Vitrified Bondตัวประสานชนิดนี้มีโครงสรางภายในแบบรูพรุน ซึ่ง
ชวย ในการรับโหลดและการดูดซับความรอนไดดี เหมาะสําหรับในการเจียหนัก (Heavy Duty)
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รวมถึงการเจียระไนที่มีการเปลี่ยนแปลงของอุณหภูมิตลอดเวลา มีการนําตัวประสานชนิดนี้ไป
ใชในงานที่หลากหลายและแพรหลาย ซึ่งเรานิยมในการเจียระไน Crankshaftงานเจียรไรศูนย
(Centerless Grinding) งานเจียระไนกลมทั่วไป (Cylindrical Grinding) งานเจียรรูใน (Internal
Grinding) เปนตน ชิ้นงานที่นิยมใชตัวประสานชนิดนี้ไดแก เจียรแกนเพลาของโชครถยนต
จักรยานยนตเพลาของเครื่องแสกนและเพลาเครื่องจักรขนาดใหญ

2.2.3 เกรดของหินเจียร (Grade) แสดงถึงปริมาณตัวยึดติด (Bonding Agent
หรือ Post) ระหวางผงขัดกับตัวหินเจียรซึ่งแบงเปน 2ประเภทใหญๆ คือ

- Weak หรือ Soft Post การยึดติดนอยใชสําหรับการกําจัดเศษวัสดุ
นอยๆและขัดสีวัสดุแข็งเพื่อลับใหเกิดคมมีดใหมขึ้น

- Strength Post หรือ Hard Post การยึดติดดีใชสําหรับการกําจัดเศษ
จํานวนมากกวาแบบแรก

2.2.4 เบอรของเม็ดหิน (Grit Size) ขนาดของเกรนของผงขัดมีผลตอความ
เรียบผิวที่เกิดขึ้นรวมทั้งอัตราการกําจัดเศษ เบอรของตะแกรงในการวัด หมายถึง จํานวนรูที่จะ
ใหผงขัดรอนลงมาในระยะ 1 นิ้ว ซึ่งถาเบอรย่ิงมาก ความละเอียดหรือขนาดของเกรนก็มีขนาด
เล็กมาก โดยทั่วไปเกรนมีลักษณะดังนี้

ระหวาง 4-24 เปนเกรนหยาบ
ระหวาง 30-60 เปนเกรนขนาดกลาง
ระหวาง 70-600 หรือมากกวานี้ เปนเกรนละเอียด

จากขอมูลดังกลาวเก่ียวกับผลิตภัณฑหินเจียร ที่เปนผลิตภัณฑหลักของบริษัท
กรณีศึกษาซึ่งในการศึกษาครั้งนี้เพื่อการสืบหาปจจัยสําคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑของบริษัท
กรณีศึกษา และรวมถึงปจจัยสําคัญอีกประการหนึ่ง คือคูแขงขันในตลาด ณ ปจจุบัน ที่มีการ
จําหนายผลิตภัณฑในลักษณะเดียวกัน หรือคลายคลึงกัน จนสามารถทดแทนกันไดในตลาด ซึ่ง
มีคูแขงขันหลักที่สําคัญ และเพื่อทราบถึงสถานะของคูแขงหลักเปรียบเทียบกับบริษัทกรณีศึกษา
วาบริษัทไหนมีรายไดมากที่สุด และขอมูลทุนจดทะเบียนที่ผูวิจัยไดทําการรวบรวมมา ดังนี้
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ตารางที่ 4 ขอมูลสัญชาติ ทุนจดทะเบียน และรายไดของบริษัทกรณีศึกษา และบริษัทคูแขงหลัก
ชื่อบริษัท รายละเอียด

บริษัทกรณีศึกษา สัญชาติ : ญ่ีปุน
ทุนจดทะเบียน : 106,000,000 บาท
รายไดรวมในป พ.ศ.2556 : 176,121,414 บาท

บริษัท นูโว อินดัสเทรียล จํากัด สัญชาติ : ไทย
ทุนจดทะเบียน : 1,000,000 บาท
รายไดรวมในป พ.ศ. 2556 : ไมระบุ

บริษัท ดับบลิว. เค มัลติทูลส จํากัด สัญชาติ : ไทย
ทุนจดทะเบียน : 1,000,000 บาท
รายไดรวมในป พ.ศ. 2556 : ไมระบุ

บริษัท แซง-โกแบ็ง แอบราซีฟส (ประเทศ
ไทย) จํากัด

สัญชาติ : ฝรั่งเศส
ทุนจดทะเบียน : 220,000,000 บาท
รายไดในป พ.ศ. 2556 : ไมระบุ

บริษัท เอฟเอสเค (ประเทศไทย) จํากัด สัญชาติ : ญ่ีปุน
ทุนจดทะเบียน : 106,000,000 บาท
รายไดรวมในป พ.ศ. 2556 : ไมระบุ

บริษัท นอริตาเก เอสเอ (ประเทศไทย)
จํากัด

สัญชาติ : ญ่ีปุน
ทุนจดทะเบียน : 460,000,000 บาท
รายไดรวมในป พ.ศ. 2556 : 290,661,779.00

บริษัท เว็นท กรายนดิ้ง เทคโนโลย่ีส จํากัด สัญชาติ : อินเดีย
ทุนจดทะเบียน : 103,000,000 บาท
รายไดรวมในป พ.ศ. 2556 : ไมระบุ

บริษัท ทีโรลิท ไทย ไดมอนด จํากัด สัญชาติ : ออสเตรีย
ทุนจดทะเบียน : 132,000,000 บาท
รายไดรวมในป พ.ศ. 2556 : ไมระบุ

ที่มา : กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย.  (2557). ระบบคลังขอมูลธุรกิจ.
ออนไลน.



16

3. แนวคิดและทฤษฎีโครงสรางตลาดและอุตสาหกรรม
3.1 โครงสรางตลาด

หมายถึง ลักษณะองคการไมวาจะเปนกลุมผูซื้อหรือผูขาย ระหวางผูซื้อและ
ผูขาย หรือระหวางหนวยผลิตใหมที่จะเขารวมดําเนินการในตลาดตางๆ ของหนวยธุรกิจใน
ตลาด ซึ่งลักษณะของตลาดแตละประเภทขึ้นอยูกับเงื่อนไขปจจัยตางๆ ที่เปนตัวกําหนดสําคัญ
คือ (พีรพล พิภวากร. 2552 : 8-18)

- จํานวนผูซื้อและผูขายในตลาดอุตสาหกรรม
- ความเหมือนหรือแตกตางกันของสินคา หรือปจจัยการผลิต
- ความยากงายของการเขา หรือออกจากอุตสาหกรรม
- ความรอบรูขาวสารตางๆ ของผูซื้อ
การศึกษาถึงโครงสรางตลาดเปนสิ่งที่นาสนใจเพราะจะทําใหทราบไดวา

ผูผลิต หรือผูขายจะดําเนินการแบบไหน บริษัทกรณีศึกษาอยูในอุตสาหกรรมโครงสรางแบบใด
มีการรวมตัวกันอยางไร และสินคาที่จําหนายมีความแตกตางกันหรือไม รวมทั้งทําใหทราบถึง
พฤติกรรมของโรงงานตางๆ ที่อยูในอุตสาหกรรมนั้นอีกดวยวาจะมีการแขงขัน และกําหนดราคา
อยางไร ซึ่งจะสะทอนถึงคุณภาพของสินคาที่ออกมาดวย

3.2 โครงสรางอุตสาหกรรม
ในทางเศรษฐศาสตร แบงตามลักษณะของผูผลิตได 4 ประเภท พอสรุปได

ดังนี้
3.2.1 อุตสาหกรรมที่มีการแขงขันอยางสมบูรณ (Perfect Competition) โดย

ที่โครงสรางของอุตสาหกรรมนี้ ประกอบดวยผูผลิตสินคาที่เหมือนกันทุกประการจํานวนมาก
ผูผลิตแตละรายมีสวนแบงในตลาดนอยมาก จนไมสามารถที่จะมีอิทธิพลในตลาด ราคาสินคาจึง
ถูก ซึ่งถูกกําหนดโดยอุปสงค และอุปทานในตลาด ผูผลิตจะนําเอาราคาในตลาดตัดสินใจในการ
ผลิตเพื่อใหไดกําไรสูงสุด เงื่อนไขการเขาหรือออกจากอุตสาหกรรมเปนไปไดโดยเสรี นอกจากนี้
แลว ผูผลิตและผูบริโภคทราบขอมูลขาวสารในตลาดอยางสมบูรณ

3.2.2 อุตสาหกรรมที่มีการผูกขาด (Monopoly) ในทฤษฎีตลาดคําวา การผูกขาด
หมายถึง การเปนผูผลิตรายเดียวในอุตสาหกรรม ไมมีสินคาที่สามารถใชทดแทนกันได ในตลาด
ผูผูกขาดสามารถที่จะกําหนดราคา หรือระดับผลผลิตอยางใดอยางหนึ่ง เพื่อใหไดกําไรสูงสุด
เชนการแสวงหาความพอใจสูงสุด ยอดขายสูงสุด หรือการแสวงหาความเจริญเติบโตของหนวย
ดารผลิตได จึงทําใหเสนอุปสงคในสายตาของผูผูกขาดก็คือเสนอุปสงคตลาด

3.2.3 อุตสาหกรรมแบบผูผลิตนอยราย (Oligopoly) โครงสรางตลาด
อุตสาหกรรมประเภทนี้ จะประกอบดวยผูผลิตจํานวนนอย ดังนั้นผูผลิตแตละรายจะคํานึงถึง
ปฏิกิริยาโตตอบที่มีอยูตอกันของคูแขงในอุตสาหกรรม การแขงขันจะไมสมบูรณ และการตอสู
ระหวางผูผลิตจะมีอยูสูง นอกจากนี้ในการที่มีผูผลิตจํานวนนอย จะทําใหเกิดขอตกลงรวมกัน
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ระหวางคูแขง สินคาในอุตสาหกรรมประเภทนี้อาจจะเปนสินคาที่เหมือน หรือตางกัน การ
ตัดสินใจในการเขาหรือออกจากอุตสาหกรรมเปนไปไดยากเนื่องจากมีขอกีดกันหลายประการ

3.2.4 อุตสาหกรรมแบบก่ึงแขงขันก่ึงผูกขาด (Monopolistic Competition)
อุตสาหกรรมประเภทนี้จะมีหนวยการผลิตมากพอที่จะทําใหเกิดการแขงขันระหวางผูผลิตใน
อุตสาหกรรมมีลักษณะที่สามารถทดแทนกันได กลาวคือสินคาของผูผลิตจะมีความแตกตางกัน
บางในสายตาของผูบริโภค แตสามารถใชทดแทนกันไดอยางใกลเคียง แมวาสินคาที่จะใช
ทดแทนกันไดอยางดี แตหนวยการผลิตเหลานี้จะไมใสใจตอปฏิกิริยาของคูแขงขันคนอ่ืนๆ
เพราะประกอบไปดวยผูผลิตเปนจํานวนมาก ผูผลิตแตละคนคิดวาเขายังสามารถรักษาสวนแบง
สวนหนึ่งในตลาดไวได ถาหากเขาขึ้นราคาสินคา เพราะผูผลิตแตละรายจะมีอํานาจผูกขาดใน
สินคาที่ตนผูกขาดอยู อันเนื่องมาจากความแตกตางของสินคา การเขาหรือออกจาก
อุตสาหกรรมเปนการกระทําไดงาย

โครงสรางตลาดที่แตกตางกันจะสงผลใหหนวยธุรกิจดําเนินพฤติกรรมตางกัน
พฤติกรรมที่มักพบเห็นบอยไดแก พฤติกรรมการกําหนดราคา นโยบายผลิตภัณฑ การรวมตัว
ของหนวยธุรกิจ และการคนควาวิจัย ถาหนวยธุรกิจอยูในตลาดที่มีโครงสรางของการแขงขัน
หนวยธุรกิจจะดําเนินนโยบายกําหนดราคาสินคารูปแบบหนึ่งซึ่งผิดกับในตลาดผูกขาด นโยบาย
ผลิตภัณฑ การรวมตัวของหนวยธุรกิจ และการคนควาวิจัย อาจเปนเพียงสิ่งจําเปนของหนวย
ธุรกิจภายใตตลาดแขงขันแตไมจําเปนสําหรับผูกขาดก็ได นโยบายของรัฐมีผลกระทบโดยตรง
ตอหนวยธุรกิจในการปกปองผูบริโภคไมใหตกเปนฝายเสียเปรียบจนเกินไป นโยบายสําคัญที่
รัฐบาลนําออกมาใชโดยทั่วไปมีอาทิ การออกกฎขอบังคับควบคุมสินคาสาธารณูปโภค และกฎ
ขอบังคับทางการคา เปนตน ซึ่งจะสงผลใหโครงสรางตลาด พฤติกรรม และผลการดําเนินงาน
ของหนวยธุรกิจ ตองเปลี่ยนแปลงไป ดังภาพแสดงในรูปที่ 6
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โครงสรางตลาด
- การกระจุกตัวของผูขาย
- อุปสรรคในการเขามา

แขงขัน
- ความแตกตางในสินคา

พฤติกรรม
- นโยบายการกําหนด

ราคา
- นโยบายผลิตภัณฑ
- การรวมตัวของธุรกิจ
- การคนควาวิจัย

ผลการดําเนินงาน
- อัตราผลกําไร
- ประสิทธิภาพในการผลิต

นโยบายรัฐบาล
- กฎขอบังคับดานสินคา
สาธารณูปโภค

- กฎขอบังคับทางการคา

รูปที่ 6 ความสัมพันธระหวาง โครงสรางตลาด พฤติกรรม ผลการดําเนินงาน และนโยบายของ
รัฐบาล

ที่มา : ศิริพรจงเสรีกุล. (2543). การวิเคราะหโครงสรางตลาดและพฤติกรรม
การแขงขันของอุตสาหกรรมหินเจียในประเทศไทย. หนา 16-17.

กลาวโดยสรุป โครงสรางตลาด เปนการมองภาพยอย อธิบายลักษณะของตลาด
สินคาแตละชนิดที่ผูผลิตผลิตขึ้นมาวาอยูในสภาพเชนไร ถาอยูภายใตตลาดที่มีการแขงขันก็จะ
เรียกวา สินคานั้นมีโครงสรางตลาดแขงขันแตถาอยูภายใตตลาดผูกขาดก็จะเรียกวาสินคามี
โครงสรางตลาดผูกขาด โครงสรางตลาดนี้เปนสิ่งที่มีความสําคัญมากตอผูผลิต เนื่องจาก
โครงสรางตลาดลักษณะหนึ่งจะสงผลใหพฤติกรรมของผูผลิตในตลาดนั้นแตกตางไปจาก
พฤติกรรมภายใตโครงสรางตลาดอีกลักษณะหนึ่ง
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จากทฤษฎีทั้งสี่ที่กลาวมานั้น ในการศึกษาโครงสรางตลาด จึงเปนสวนสําคัญที่จะชวย
ใหสามารถพยากรณ หรือคาดคะเนตอไปถึงพฤติกกรมการแขงขันของผูผลิต แตการจะทราบวา
ตลาดสินคานี้เปนโครงสรางตลาดประเภทใด จําเปนตองพิจารณาจากปจจัยประกอบทาง
โครงสรางตลาด ไดแกจํานวนผูผลิต ลักษณะของสินคา รวมทั้งอุปสรรคในการเขา และออกของ
ผูประกอบการในอุตสาหกรรมนั้น

อุตสาหกรรมหินเจียร หรือผลิตภัณฑประเภท Diamond and CBN Wheels มี
ลักษณะเปน ผูผลิตนอยราย (Oligopoly) และสินคาเปนสินคาที่มีความเหมือนกัน แตกตางกัน
เล็กนอยและสามารถทดแทนกันไดโดยมีความผสมผสาน การเขามาของผูประกอบการรายใหม
ทําไดคอนขางยาก นอกเสียจากวาลูกคามีความตองการดานไหนสําคัญ ผูประกอบการรายใหม
อาจเล็งเห็นและมีการปรับกลยุทธ เพื่อเขาแขงขันในอุตสาหกรรมนี้ได แตผูประกอบการรายเดิม
มีความสามารถในการผลิต โดยผลิตจํานวนมากจนมีลักษณะประหยัดจากขนาดของการผลิต
และมีตลาดเดิมอยูกอนแลว ขณะเดียวกันอุตสาหกรรมหินเจียร เปนกิจการที่ตองใชเงินลงทุนสูง
ยากที่จะคืนทุนในระยะสั้น ผูผลิตรายใหมจะมีตนทุนในการผลิตที่สูงในระยะแรกของการ
ประกอบการ นอกจากนี้ยังอาจถูกผูผลิตรายเดิมรวมมือกันกีดกันดวย

3.3 บริษัทกรณีศึกษาเปนองคกรที่อยูในตลาดที่มีผูขายนอยราย
บริษัทกรณีศึกษาเปนองคกรที่อยูในตลาดที่มีผูขายนอยรายมีลักษณะที่ผูวิจัย

สามารถสรุปไดดังนี้
3.3.1 จํานวนผูขายในตลาดมีนอยรายประกอบดวยผูขายต้ังแตสองรายขึ้นไป

แตมีจํานวนนอยรายเม่ือเทียบกับตลาดอ่ืน เม่ือผูผลิตรายใดรายหนึ่งเปลี่ยนแปลงราคาและ
จํานวนผลผลิต รวมถึงกลยุทธอ่ืนๆ เชน การขนสง อัตราระยะเวลาการสงมอบสินคา ปจจัยดาน
การสงเสริมการขาย เปนตน จะมีผลกระทบกระเทือนคูแขงขันและมักจะมีการกระทําโตตอบ
เชน นี้ถือวาเปนตลาดที่มีผูขายนอยราย

3.3.2 ลักษณะของสินคาในตลาดของอุตสาหกรรมบริษัทกรณีนี้ ผูผลิตแตละ
รายผลิตสินคาเหมือนกันเปนสวนใหญ หรือไมตางกัน เชน ชนิดของผลิตภัณฑที่เปนหินเจียร
เปนตน แตการแขงขันของผูผลิตแตละคน โดยมิใชราคา (Non-Price Competition) ทําใหสินคา
แตกตางกันบาง ไมมากก็นอยในสายตาผูซื้อ

3.3.3 ความยากหรืองายที่หนวยธุรกิจจะเขาหรือออกจากตลาดตลาดที่มี
ผูขายนอยรายนี้จําเปนตอง มีสิ่งกีดขวางที่ไมใหผูผลิตรายใหมเขามาทําการแขงขันไดสะดวก
ดวยการใชกลยุทธตางๆ ที่นอกเหนือจากดานราคา มิฉะนั้นจํานวนผูผลิตจะเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ
ตราบใดที่มีกําไรเกินปกติ จนในที่สุดไมสามารถดํารงสภาพตลาดที่มีผูขายนอยรายไวไดตอไป

3.3.4 ความแตกตางของสินคาการที่ผูผลิตทําใหสินคาแตกตางจากสินคาของ
ผูผลิตรายอ่ืน จะมีผลทําใหผูผลิตรายอ่ืนเขามาแขงขันไดยาก วิธีที่ผูผลิตจะทําใหสินคาของ
ตนเองแตกตางจากผูอ่ืน อาจใชวิธีตางๆ ดังนี้
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- การเปลี่ยนแปลงรูปแบบของผลิตภัณฑ (Style Changes) มีการ
พัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑอยูเสมอเพื่อไมเกิดความซ้ําซาก การพัฒนาเทคโนโลยีใหมๆ เพิ่ม
ประสิทธิภาพการทํางานของผลิตภัณฑหินเจียร เพื่อกีดกันคูแขงรายอ่ืนเขามาแบงสวนตลาด
ของตน

- การโฆษณา (Advertising) เปนวิธีในการสงเสริมการขายของบริษัท
ตางๆ และใชเปนสื่อโฆษณาเพื่อใหผูบริโภครูถึงความแตกตางของสินคาที่ตนผลิตกับบริษัทอ่ืน

3.3.5 ขอกําหนดทางดานกฎหมายในภาคอุตสาหกรรมดาน Diamond and
CBN Wheels หรือหินเจียร มีกฎหมายขอบังคับควบคุมอยู ทั้งในดานการผลิต และการนําเขา
สงออกเพื่อจําหนายใหแกลูกคา ยอมเปนอุปสรรคใหผูผลิตรายใหมเขามาทดแทนไดยาก เชน
สินคาบางอยางรัฐอาจออกกฎหมายกําหนดใหแกผูผลิตเพียงบางราย โดยกีดกันไมใหผูผลิตราย
อ่ืน เขามาทําการผลิต หรือกิจการบางอยางจะใหกลุมบริษัทเอกชน เขามาประมูลโดยรัฐไดรับ
ประโยชนในรูปของคาสัมปทานหริสิทธิบัตร หรือสินคาบางอยางตองใชเครื่องหมายการคาของ
บริษัทตางประเทศ เชน ย่ีหอของน้ําอัดลมตางๆ ดังนั้นบริษัทเหลานี้ก็จะตองจายคาลิขสิทธิ์ หรือ
สิทธิบัตรตางๆ ใหบริษัทแม และใหบริษัทแมรับรองวาไมใหผูผลิตรายอ่ืนๆ เขามาแขงขัน หรือ
รัฐกําหนดเงินลงทุนจดทะเบียนขั้นตํ่าในอัตราที่สูงจากกฎหมายตางๆ เปนเหตุใหผูผลิตรายใหม
ไมสามารถเขามาได

3.3.6 การกําหนดราคาขอกําหนดในขอนี้จะเปนอุปสรรคอันหนึ่งที่ทําให
ผูผลิตรายใหมไมสามารถเขามาไดเพราะผูผลิตรายเกาจะมีขอไดเปรียบตรงที่ ผลิตมากอน
โอกาสที่จะเกิดการประหยัดตอขนาดยอมมากกวา ตนทุนเฉลี่ยตอหนวย ณ ระดับปริมาณการ
ผลิตเทากัน ยอมนอยกวาดวย เม่ือเปนเชนนี้ หากเดิมผูผลิตรายเกาเคยขายสินคา และมีกําไร
สวนเกินเปนเหตุจูงใจทําใหผูผลิตรายใหมเขามาทําการผลิต ผูผลิตรายเกาสามารถขจัดคูแขง
ออกไปโดยสินคาในราคาที่คุมกับตนทุนเฉลี่ย จะมีผลทําใหผูผลิตรายเกาไดรับแตเพียงกําไร
ปกติ ในขณะที่ผูผลิตรายใหมจะขาดทุน ทําใหตองออกจากตลาดแหงนี้ไปในที่สุด

ดังที่กลาวมาแลว ในตลาดผูขายนอยรายนี้จะประกอบดวยผูผลิต หรือผูขายจํานวน
นอยรายจนกระทั่งการดําเนินนโยบายของผูผลิตแตละรายมีผลกระทบซึ่งกันและกัน สินคาที่
ผูผลิตนําออกขายอาจแตกตางกัน แตสามารถใชทดแทนกันได หรืออาจเปนสินคาที่จัดรวมเขา
เปนมาตรฐานเดียวกันก็ได ความขึ้นอยูแกกันในระหวางผูผลิตในตลาดนอยรายนี้ มีผลใหเกิด
ความยากลําบากที่จะกําหนดทฤษฎีหลักทั่วๆ ไป ในตําราตางๆ ที่กลาวถึงตลาดผูขายนอยราย
นี้ จึงมีการสรางแบบจะลองตางๆ ที่วิเคราะหเพียงพฤติกรรมบางลักษณะของผูผลิตในตลาด
เชน การเปนผูนําราคา การแบงสวนตลาด การคงราคาไว ณ ระดับใดระดับหนึ่ง อยางอุตสาหกรรม
หินเจียร เปนตน

จากทฤษฎีขางตน ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหสภาพอุตสาหกรรมของบริษัทกรณีเพื่อ
คนหาจุดแข็ง จุดออน โอกาสและ อุปสรรคที่อาจสงผลตอการดําเนินงานของบริษัทกรณีศึกษา
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ซึ่งจัดเปนอุตสาหกรรมแบบผูผลิตนอยราย (Oligopoly) มีการขายโดยมีหลักการเสนอสินคาตอ
ลูกคา โดยไมใชราคาเปนหลัก โครงสรางตลาดอุตสาหกรรมประเภทนี้ จะประกอบดวยผูผลิต
จํานวนนอย ดังนั้นผูผลิตแตละรายจะคํานึงถึงปฏิกิริยาโตตอบที่มีอยูตอกันของคูแขงใน
อุตสาหกรรม และการตอสูระหวางผูผลิตจะมีอยูสูง นอกจากนี้ในการที่มีผูผลิตจํานวนนอย จะทํา
ใหเกิดขอตกลงรวมกันระหวางคูแขง สินคาในอุตสาหกรรมประเภทนี้อาจจะเปนสินคาที่เหมือน
หรือตางกัน การตัดสินใจในการเขาหรือออกจากอุตสาหกรรมเปนไปไดยากเนื่องจากมีขอกีดกัน
หลายประการ สิ่งเหลานี้ทําใหเกิดพฤติกรรมการแขงขันในตลาดของผูผลิตผลิตภัณฑประเภท
Diamond And CBN Wheels ขึ้น ดังนั้นเราควรทราบถึงสภาพปจจุบันของบริษัทกรณีศึกษา

3.4 การวิเคราะหสภาพอุตสาหกรรมและองคกรกรณีศึกษา
กรมสงเสริมอุตสาหกรรม (2556) เปนการวิเคราะหสภาพอุตสาหกรรมหรือ

องคกรที่เปนกรณีศึกษาในปจจุบันเพื่อคนหาจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคที่อาจสงผลตอ
การดําเนินงาน ดวยวิธีการวิเคราะห SWOT Analysis คําวา SWOT ยอมาจาก ประเด็นที่ตองมี
การวิเคราะห ไดแก S-Strength (จุดแข็ง) W-Weakness (จุดออน) O-Opportunity (โอกาส)
และ T-Threat (อุปสรรค) หลักการสําคัญของ SWOT Analysis คือ การวิเคราะหโดยการสํารวจ
จากสภาพการณ 2 ดาน คือ สภาพการณภายในและสภาพการณภายนอก เพื่อใหรูจักตนเอง
และรูจักสภาพแวดลอมในการทําธุรกิจ ในการวิเคราะหนี้จะชวยใหผูบริหารในอุตสาหกรรม
นั้นๆ ทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตางๆ ทั้งที่เกิดขึ้นและ แนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคต
รวมถึงผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงที่มีตอธุรกิจของตน สําหรับความหมายและคําจํากัดความ
ของการวิเคราะหในแตละประเด็นมีดังนี้

3.4.1 การประเมินสภาพแวดลอมภายในเพื่อที่จะระบุจุดแข็งและจุดออนของ
องคกรกรณีศึกษามีดังนี้

จุดแข็งขององคกร (S-Strengths)
- บริษัทสาขาใหญในประเทศญ่ีปุนเปนผูนําตลาดรายใหญ เปน

ผูเชี่ยวชาญในการผลิต มีชื่อเสียง เปนที่รูจักและเปนที่ยอมรับในวงการอุตสาหกรรมเปนอยางดี
และมีสาขายอยในหลายประเทศ รวมถึงสาขาจัดจําหนายในประเทศไทย จึงทําใหเปนที่รูจักและ
เปนที่ยอมรับในตางประเทศดวย

- ในดานของคุณภาพผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑที่คุณภาพสูง เหมาะ
กับงานที่ตองการคุณภาพและความละเอียดสูง

- มีสวนแบงในตลาดประเทศญ่ีปุนเปนจํานวน 35% ของทั้งหมดทําให
องคกรมีภาพพจนที่ดีในประเทศอ่ืนๆ ที่องคกรมีสาขาอยู

- มีการสงเสริมการจําหนายที่ดี สงเสริมการขายอยางตอเนื่อง ผูแทน
จําหนายมีวินัย มีความรู และความชํานาญเก่ียวกับสินคาเปนอยางดี ใกลชิดกับลูกคาและไดรับ
ความไววางใจจากลูกคาสวนใหญ
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- การจัดการดานเวลาและการจัดสงมอบสินคามีมาตรฐานและเชื่อได
จนไดรับความไววางใจจากลูกคา

จุดออนขององคกร (W-Weakness)
- สภาพคลองทางการเงินขององคกรยังไมอยูในระดับที่ดี เนื่องจาก

บริษัทสาขาใหญในประเทศญ่ีปุนพึ่งกอต้ังสาขายอยในประเทศไทยโดยมีหุน  100% ใน
ระยะเวลาไมก่ีปที่ผานมา มีการลงทุนใหมในหลายปจจัย การเงินจึงคอนขางยังไมทรงตัว

- การประชาสัมพันธในดานสื่อขององคกรคอนขางนอยมาก สวนมาก
ลูกคาจะรูจักสินคาจาการเขาพบของผูแทนจําหนาย หรือรูจักจากสินคาที่ติดมากับเครื่องจักรที่
สงมาจากโรงงานสาขาใหญของลูกคา

- เนื่องจากไมมีฐานการผลิตในไทย จึงทําใหเกิดคาใชจายสูงในดาน
การนําเขาสินคาจากโรงงานของบริษัทที่อยูในประเทศญ่ีปุน

- การขาดแคลนพนักงานผูแทนจําหนาย ทําใหการเขาหาลูกคายัง
กระจายไมทั่วถึง

- สินคาเปนสินคานําเขาเพียงอยางเดียว จึงทําใหราคาสินคาเสนอตอ
ลูกคามีราคาสูงกวารายอ่ืนบางรายที่ผลิตภายในประเทศ

3.4.2 การประเมินสภาพแวดลอมภายนอกขององคกรกรณีศึกษาเพื่อคนหา
โอกาสและอุปสรรคทางการดําเนินงานขององคกรที่ไดรับผลกระทบจากสภาพแวดลอมทาง
เศรษฐกิจทั้งในและระหวางประเทศที่เก่ียวกับการดําเนินงานขององคกร เชน อัตราการขยายตัว
ทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน การงบประมาณ สภาพแวดลอมทางสังคม เชน ระดับการศึกษา
และอัตรารูหนังสือของประชาชน การต้ังถ่ินฐานและการอพยพของประชาชน ลักษณะชุมชน
ขนบธรรมเนียมประเพณี คานิยม ความเชื่อและวัฒนธรรม สภาพแวดลอมทางการเมือง เชน
พระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎีกา มติคณะรัฐมนตรี และสภาพแวดลอมทางเทคโนโลยีดาน
กรรมวิธีใหมๆ และพัฒนาการทางดานเครื่องมืออุปกรณที่จะชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต
และใหบริการ

โอกาสทางสภาพแวดลอม (O-Opportunities)
- ภาพลักษณขององคกรและสินคาที่ดีทั้งบริษัทสาขาใหญและสาขา

อ่ืนๆ ชวยสรางมูลคาเพิ่มในสายตาของผูซื้อในประเทศไทย
- มีการพัฒนาการบริหารและเทคโนโลยีใหมๆ
- แนวโนมการขยายตัวของอุตสาหกรรมโดยรวมในประเทศไทย

สงผลใหมีความตองการใชสินคามากขึ้น
อุปสรรคทางสภาพแวดลอม (T-Threats)
- มีการแขงขันกันมากขึ้นทั้งใน และตางประเทศ เนื่องจากคูแขงราย

ใหมที่มาจากประเทศแถบเอเชีย เชน เกาหลี ไตหวัน เปนตน เพิ่มมากขึ้น
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- มีการแขงขันในดานราคาในตลาดมากขึ้น
- แนวโนมการหดตัวของอุตสาหกรรมยานยนต ทําใหความตองการ

สินคาของอุตสาหกรรมนี้ชะลอตัว หรือนอยลง
- การนิยมการใชสินคาราคาถูกของลูกคาที่มากขึ้น อาจทําใหการซื้อ

สินคาจากองคกรลดลง

4. แนวคิดและทฤษฎีการประเมินสภาพการแขงขันในอุตสาหกรรมเพื่อกําหนด
กลยุทธการแขงขัน

4.1 การวิเคราะหแรงกดดัน 5 ประการ
แนวคิดแรงกดดันทางการแขงขัน (Competitive Forces) ของพอรตเตอร

(สุวิมล แมนจริง. 2546 : 15; อางอิงจาก Porter. 1980) เปนแนวคิดประเมินสถานการณความ
รุนแรงทางการแขงขันของธุรกิจจากปจจัย 5 ดาน เรียกวา แรงกดดัน5 ประการ (Five Forces)
เปนปจจัยที่ใชประเมินโอกาสในการทํากําไร ตลอดจนประเมินการแขงขันธุรกิจแตละอุตสาหกรรม
ซึ่งในอุตสาหกรรมของบริษัทกรณี ที่จัดอยูในตลาดผูขายนอยราย มีแรงกดดันจากหลายๆ ดาน
ประกอบไปดวยปจจัยทั้งหมด 5 ดานซึ่งสามารถวิเคราะหไดดังนี้

4.1.1 แรงกดดันจากคูแขงขันรายเดิมในอุตสาหกรรม (Rivalry Among
Existing Firms) การวิเคราะหคูแขงขันรายเดิมในตลาดนั้นเปนการประเมินความรุนแรงจาก
จํานวนคูแขงขันโดยประเมินกลยุทธทางดานการตลาดของคูแขงขันในตลาดปจจุบันวามีความ
นากลัวมากนอยเพียงใด จากการสํารวจคูแขงรายเดิมในตลาดอุตสาหกรรมผลิตภัณฑประเภท
Diamond and CBN Wheels หรืออุตสาหกรรมหินเจียรของบริษัทกรณีศึกษา มีคูแขงขันหลัก
รายเดิมอยูจํานวนหนึ่ง ซึ่งมีทั้งบริษัทสัญชาติไทย บริษัทตางชาติ และบริษัทรวมทุนระหวางคน
ไทยกับตางชาติ ซึ่งคูแขงมีการจําหนายสินคาที่มีคุณสมบัติและราคาใกลเคียงกับสินคาของ
บริษัท บางรายมีการจําหนายสินคาที่เหมือนกันทุกประการ แมวาจะมีคูแขงนอยราย แตใน
ตลาดมีการแขงขันคอนขางสูง โดยคูแขงมีการใชกลยุทธที่มิใชกลยุทธทางดานราคาเพียงอยาง
เดียว มีการใชกลยุทธในดานตางๆ เชน การเขาหาลูกคาและการบริการของตัวแทนจําหนาย มี
การใหบริการดานการจัดเก็บสตอกสินคาใหแกลูกคาเวลาในการสงมอบสินคาและการจัดสงที่ถึง
มือลูกคาดวยความรวดเร็ว ไมทําใหกระบวนการผลิตของลูกเกิดปญหาการขาดเครื่องมือในการ
ใชงาน เปนตน ลูกคาอุตสาหกรรมบางรายมีการยึดติดกับย่ีหอ ตองใชย่ีหอเดียวกับที่บริษัท
สาขาใหญที่อยูตางประเทศใช ไมสามารถเปลี่ยนไปใชย่ีหออ่ืนโดยไมไดรับการอนุมัติได ใน
อุตสาหกรรมนี้จึงเปนการแขงขันที่ไมไดเนนกลยุทธดานราคาเปนสําคัญ คูแขงรายเดิมจึงตองมี
การปรับเปลี่ยนกลยุทธตามสถานการณลูกคาที่เปนกลุมอุตสาหกรรมเพื่อการอยูรอดของธุรกิจ

4.1.2 แรงกดดันของการเขามายังอุตสาหกรรมของคูแขงขันรายใหม (New
Entrants) ในปจจุบันคูแขงขันรายใหมสามารถเขามาสูอุตสาหกรรมผลิตภัณฑประเภท Diamond
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and CBN Wheels หรืออุตสาหกรรมหินเจียรไดงายมากขึ้น เนื่องจากลูกคาอุตสาหกรรม ตลาด
อุตสาหกรรมมีหลากหลายขนาดและการขยายตัวเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆ ทําใหความตองการใชเพิ่ม
มากขึ้น จึงทําใหเกิดการลงทุนของบริษัทใหมๆ ในการผลิตและจําหนายสินคาประเภทนี้ รวมถึง
บริษัทที่เขามาจากตางประเทศเพื่อจําหนายสินคาชนิดนี้ โดยเฉพาะ ประเทศเกาหลี และไตหวัน
มีจํานวนหลายบริษัทที่เขามาโจมตีตลาด และมีผลกระทบตอบริษัทกรณีศึกษาดวย คูแขงราย
ใหมๆ เนนใชกลยุทธดานราคาเขาโจมตีตลาดเปนหลักและเจาะในกลุมลูกคาทุกระดับ ทั้งระดับ
ลูกคาที่ตองการงานคุณภาพสูงและคุณภาพมาตรฐาน แตสินคาก็ไมไดมีคุณภาพสูงเทียบเทา
คูแขงรายเดิมหรือตัวบริษัทเอง เนนราคาถูกกวาเปนหลักสําคัญ และใชกลยุทธสงเสริมการขาย
โดยการใหสินคาลองใชฟรีกับลูกคาทุกราย เปนตน ในสวนของคูแขงรายใหมที่มีสัญชาติไทย
และเปดโรงงานผลิตสินคาที่ประเทศไทย นั้นตองมีการลงทุนที่สูง โดยเฉพาะคาเครื่องจักรที่ยัง
ตองพึ่งพาการนําเขาจากตางประเทศเปนสวนใหญ แมวาไทยจะสามารถผลิตเครื่องจักรบางชนิด
ไดเอง แตก็ตองอาศัยผูเชี่ยวชาญในการผลิต รวมทั้งแหลงวัตถุดิบ เพชร สารสังเคราะหตางๆ ที่
มีมูลคาสูง และหายาก จึงยังมีคูแขงรายใหมสัญชาติไทยจํานวนนอย อยางไรก็ตามปจจุบันไดมี
ผูประกอบการรายใหมเขาสูอุตสาหกรรมเพิ่มขึ้น

4.1.3 แรงกดดันของสินคาทดแทน (Substitute) ถาผลิตภัณฑของเรานอก
จากจะตองแขงขันกับผลิตภัณฑชนิดเดียวกันจากคูแขงขัน แลวยังมีสินคาทดแทนที่เขามา
แขงขันดวย การแขงขันจะรุนแรงมากขึ้น โดยเฉพาะถาราคาสินคาทดแทนถูกกวาสินคาของเรา
ปจจัยที่จะชวยลดการคุกคามจากสินคาทดแทน คือตองพยายามสรางความแตกตางในตัว
ผลิตภัณฑรักษาคุณภาพเพิ่มคุณคาในตัวสินคาและสรางภาพพจนที่ดีอยางตอเนื่อง ในตลาด
อุตสาหกรรมผลิตภัณฑประเภท Diamond and CBN Wheels หรืออุตสาหกรรมหินเจียรของ
บริษัทกรณีศึกษา แทบจะไมไดรับแรงกดดันจากสินคาทดแทน เพราะสินคาประเภทนี้เปนสินคา
สําหรับงานที่ตองการคุณภาพงานสูง งานเฉพาะ ทําใหไมมีสินคาอ่ืนเขามาทดแทนได

4.1.4 แรงกดดันจากอํานาจการตอรองของผูซื้อ (Buyers) ลูกคาของบริษัท
กรณีศึกษาเปนลูกคาประเภทองคกรอุตสาหกรรม ลูกคารายใหญมีอํานาจตอรองที่สูงมาก
อํานาจการตอรองที่มากนี้ทําใหลูกคาสามารถตอรองราคา และสามารถเปลี่ยนไปใชผลิตภัณฑ
ของคูแขงได การตรวจสอบปจจัยที่จะทําใหผูซื้อมีอํานาจตอรองมากอาจพิจารณาไดจาก

- การที่ลูกคาซื้อสินคาในปริมาณมาก
- กลุมลูกคามีการรวมตัวกันเพื่อสรางอํานาจตอรอง
- ผลิตภัณฑที่จําหนายของผูขายแตละรายไมมีความแตกตาง
- ลูกคามีขอมูลเก่ียวกับตนทุนของผูขายแตละราย

4.1.5 แรงกดดันจากอํานาจการตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ  (Suppliers)
ซัพพลายเออรในที่นี้หมายถึง ผูขายวัตถุดิบหรือผูแทนจําหนายในชองทางการจัดจําหนายสินคา
ของเราก็ไดถาซัพพลายเออรมีอํานาจตอรองมาก เชน ขึ้นราคาวัตถุดิบหรือกําหนดเงื่อนไขการ
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จําหนายสินคา ลักษณะเชนนี้ผูขายสินคาจะตองแขงขันกันมาก บริษัทกรณีศึกษาเปนบริษัท
สาขาที่มีเพื่อการจําหนาย ไมมีการผลิตในประเทศไทย จึงไมไดรับแรงกดดันจากอํานาจการ
ตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ

อัจฉรา จันทรฉาย (2545) อธิบายวาขอมูลสภาพแวดลอมของอุตสาหกรรม จะถูก
นําไปใชในการวิเคราะหในแบบจําลอง 5 ปจจัยของ Porter ผลที่ไดนี้จะมีประโยชนหลาย
ประการ เชน ทําใหทราบขอไดเปรียบเสียเปรียบดานการแขงขันของเราเม่ือเทียบกับคูแขง ขัน
ในอุตสาหกรรม ขอไดเปรียบนี้เราสามารถใชระบุเปนโอกาสของธุรกิจ สวนขอเสียเปรียบควรจะ
ถูกบันทึกไวเปนอุปสรรคของธุรกิจในการแขงขัน ซึ่งจะเปนประโยชนในการกําหนดกลยุทธการ
แขงขันในอุตสาหกรรมตอไป

4.2 การออกแบบกลยุทธของการแขงขัน (Designing Competitors Strategies)
สุชนนี เมธิโยธิน (2556) สําหรับการกําหนดกลยุทธของบริษัทเพื่อการ

แขงขันนั้นไมมีการกําหนดตายตัว แตขึ้นอยูกับการเปลี่ยนแปลงใหทันเหตุการณของผูบริหาร
และการแกไขสถานการณใหทันตอการรับรูของผูบริโภค การกําหนดกลยุทธเพื่อการแขงขันนั้น
โดยทั่วไปที่ใชมี 3 กลยุทธ ไดแก

4.2.1 การเปนผูนําทางดานตนทุนรวม (Cost Leadership) ธุรกิจที่ใชกลยุทธ
นี้จะดําเนินการทุกอยางเพื่อใหการผลิตสินคาและบริการมีตนทุนตํ่าที่สุดประโยชนคือสามารถ
นําเสนอราคาที่ตํ่ากวาคูแขงในทองตลาดไดอีกทั้งหากเกิดความรุนแรงดานสงครามราคา (Red
Ocean) ก็ยังสามารถยืนหยัดในตลาดไดเนื่องจากมีความไดเปรียบจากตนทุนที่ตํ่า (ธนวรรณ
แสงสุวรรณ; และคณะ. 2546)

4.2.2 การสรางความแตกตาง (Differentiation) ธุรกิจที่ใชกลยุทธนี้ จะตอง
คิดหาความแตกตางในตัวสินคา(Product)ไมใหซ้ํากับสินคาอ่ืนในตลาด หรือตองมีนวัตกรรม
ใหมๆ มานําเสนอทําใหสินคาดูโดดเดนกวาสินคาคูแขงในตลาด สําหรับแหลงที่มาของความ
แตกตางนั้นเกิดจากความเร็ว (Speed) ความนาเชื่อถือ (Reliability) การบริการ (Service) การออกแบบ
(Design) ลักษณะของสินคาและบริการ (Features) เทคโนโลยี (Technology) บุคลิกภาพของ
องคกร (Corporate Personality) และความสัมพันธกับลูกคา (Relationships with Customer)
ความเปนเลิศทางดานคุณภาพ (Quality) ประสิทธิภาพ (Efficiency) นวัตกรรม (Innovation)
และการตอบสนองลูกคา (Response to Customer)

4.2.3 การมุงตลาดเฉพาะสวน (Focus or Niche) เปนเหมือนกับการกําหนด
กลุมเปาหมาย (Target Group) ใหเล็กลงเพื่อจะไดทําการตลาดไดอยางเขาถึงพฤติกรรมของ
ลูกคา การที่บริษัทเขาใจลูกคาของตัวเองไดอยางแทจริง และสามารถคาดคะเนความตองการใน
อนาคตของลูกคาไดยอมทําใหทานสามารถขายสินคาไดอยางตอเนื่อง เกิดพฤติกรรมซื้อซ้ําไป
เรื่อยๆ จนเกิดความภักดีในที่สุดหากบริษัทประสบความสําเร็จกับกลุมเปาหมายที่แคบลงมา ทํา
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ใหบริษัทสามารถขายกลุมเปาหมายตอไดในอนาคตตัวอยางการทําตลาดมุงเฉพาะสวน เชน
สินคาสําหรับคนทอง สินคาสําหรับคนอวน ฯลฯ

4.3 กลยุทธการแขงขันการตลาดแบบใหม
กลยุทธการแขงขันการตลาดแบบใหมซึ่งมีขอสอดคลองกับกลยุทธที่ทาง

บริษัทกรณีศึกษาไดไดดําเนินการอยูในปจจุบันดังนี้
4.3.1 กลยุทธการสงมอบคุณคาที่ดีเย่ียมใหแกลูกคา เชน การเปนตัวแทน

จําหนายสินคาที่ดีและเนนบริการที่ประทับใจกับกลุมลูกคาอุตสาหกรรมของตนเอง การใชกล
ยุทธสรางคุณคานี้ผูบริหารตองสรางวัฒนธรรมโครงสรางองคกร ระบบและกระบวนการทั้งใน
การดําเนินงานขายและการบริหาร เพื่อสรางคุณคาและสงมอบใหแกลูกคาใหเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน หรือเรียกไดวากลยุทธการสรางความสัมพันธอันยาวนานกับลูกคา ใหลูกคามองเห็นวา
บริษัทใหความสําคัญกับลูกคา ตามแนวคิด “ตามใจลูกคา ”จอรจ เดย (ชื่นจิตต แจงเจนกิจ.
2546; อางอิงจาก Georges. Day. 1998)

4.3.2 กลยุทธการแขงขันเพื่อสนองความตองการของมนุษย เชน การตองการ
สินคาที่สั่งทําตามแบบที่ลูกคาตองการ

4.3.3 กลยุทธการแขงขันดานชนิดของผลิตภัณฑ เชน การเลือกใชสินคา
หรือเครื่องมือที่สามารถเขากับงานไดดีที่สุด หรือชอบที่สุด

4.3.4 กลยุทธการแขงขันดานตราย่ีหอของผลิตภัณฑ
4.3.5 กลยุทธการรวมตัวกันทางธุรกิจ หรือซื้อบริษัทอ่ืนที่มีธุรกิจไปในทาง

เดียวกันเพื่อใหเปนย่ีหอเดียวกัน
โดยในดานกลยุทธของคูแขง ผูวิจัยไดทําการศึกษา สอบถาม และทําการ

สํารวจพื้นฐานแลวนําขอมูลทั้งหมดมาวิเคราะหและทําการสรุปใหเขาใจโดยงายดังตาราง 5 ดังนี้

ตารางที่ 5 ตําแหนงและกลยุทธที่โดดเดนของคูแขงบริษัทกรณีศึกษา

คูแขง รูปแบบการจัด
จําหนาย

ตําแหนงในการ
แขงขัน กลยุทธท่ีโดดเดน

บริษัท นอริตาเก
เอสเอ (ประเทศ
ไทย) จํากัด

สํานักงานขายใน
ประเทศไทยและผาน

ตัวแทนจําหนาย

ผูนําตลาด การปองกันตําแหนงผูนําในตลาดโดย
เปดฐานการผลิตในไทยการสราง
ความแตกตางดานการขายมีทั้งขาย
ตรงและขายผานเทรดด้ิงการเขาหา
ลูกคาโดยใชบุคคลสัญชาติเจาของ
บริษัทเขาหาลูกคาเพ่ือสรางความ
นาเชื่อถือ
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ตารางที่ 5 ตําแหนงและกลยุทธที่โดดเดนของคูแขงบริษัทกรณีศึกษา (ตอ)

คูแขง รูปแบบการจัด
จําหนาย

ตําแหนงในการ
แขงขัน กลยุทธท่ีโดดเดน

บริษัท แซง-โกแบ็ง
แอบราซีฟส
(ประเทศไทย)
จํากัด

สํานักงานขายใน
ประเทศไทย

ผูนําตลาด กลยุทธดานการตลาด จัดทํากิจกรรม
เพ่ือสังคม มีเครือขายทั่วโลก และใน
ประเทศไทย เปนผูนําอันดับหน่ึงของ
โลกดานวัสดุอุตสาหกรรม

บริษัท เอฟเอสเค
(ประเทศไทย)
จํากัด

สํานักงานขายใน
ประเทศไทยและผาน

ตัวแทนจําหนาย

ผูทาชิงในตลาด กลยุทธดานการจําหนายมีทั้งทางตรง
และทางออมโดยผานจําหนายผาน
เทรดด้ิง

บริษัท เว็นท
กรายนด้ิง เทค
โนโลยีส่ จํากัด

สํานักงานขายใน
ประเทศไทย

ผูทาชิงในตลาด การมุงตลาดเฉพาะสวนเปนผูเชี่ยวชาญ
ในผลิตภัณฑหลักเฉพาะอยาง

บริษัท นูโว อินดัส
เทรยีล จํากัด

สํานักงานขายใน
ประเทศไทย

ผูทาชิงในตลาด การมุงตลาดเฉพาะสวนเนนจําหนาย
แกอุตสาหกรรมตั้งแตขนาดกลางลง
ไป

บริษัท ดับบลิว. เค
มัลติทลูส จํากัด

นําเขาและจําหนาย
สินคาจากไตหวัน

ผูตามตลาด เนนจําหนายสินคาจากประเทศเกาหลี
และไตหวัน เนนกลยุทธดานราคาที่
เสนอขายราคาถูกกวาทองตลาด

บริษัท ทีโรลทิ
ไทย ไดมอนด
จํากัด

สํานักงานขายใน
ประเทศไทย

ผูทาชิงในตลาด กลยุทธดานการจําหนายมีทั้งทางตรง
และทางออมโดยผานจําหนายผาน
เทรดด้ิง สินคาคอนขางมีราคาสูง

อ่ืนๆ ตัวแทนจําหนายสินคา
จากเกาหลี และ

ไตหวัน

ผูตามตลาด เนนดานราคาไมเนนคุณภาพ

5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค
5.1 ลักษณะทั่วไปและขนาดของตลาดองคการ (The Nature and Size of

Organizational Market)
ตลาดองคการหมายถึงกลุมบุคคล และ/หรือองคการที่ซื้อผลิตภัณฑเพื่อการ

ผลิตการอุตสาหกรรมการใหบริการการดําเนินงานของกิจการหรือเพื่อการขายตอโดยมี
พฤติกรรมการซื้อของตลาดองคการ 2 ตลาดคือตลาดอุตสาหกรรมหรือตลาดผูผลิตและตลาดคน
กลางหรือตลาดผูขายตอขอที่ควรพิจารณาในการขายสินคาใหกับองคการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน;
ปริญ ลักษิตานนท; และศุภร เสรีรัตน. 2533 : 84-85) ไดแก
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5.1.1 องคการไมไดซื้อผลิตภัณฑเพื่อการบริโภคหรืออรรถประโยชนสวน
บุคคลแตตองการสินคาและบริการเพื่อใชในการผลิต การขายตอหรือการใหบริการตอไป

5.1.2 บุคคลหลายคนเก่ียวของกับการซื้อในองคการโดยเฉพาะรายการสินคา
ที่สําคัญๆ ผูตัดสินใจโดยทั่วไปมีความรับผิดชอบในองคการและทําการตัดสินใจตางๆ เพื่อการ
ตัดสินใจซื้อ

5.1.3 องคการจะกําหนดนโยบายเงื่อนไขและความตองการเอาไวซึ่งผูซื้อของ
องคการจะตองระมัดระวังเก่ียวกับสิ่งที่องคการกําหนดไว

5.1.4 เงื่อนไขขอเสนอและสัญญาซื้อขายจะตองมีขึ้นในตลาดองคการแต
ตลาดผูบริโภคไมจําเปนตองมีในตลาดเหลานี้

5.2 ตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Market)
ตลาดอุตสาหกรรมหรือตลาดผูผลิตหรือตลาดธุรกิจประกอบดวยกลุมบุคคล

และองคการซึ่งตองการสินคาหรือบริการเพื่อใชในการผลิตสินคาหรือบริการในการนําเสนอขาย
หรือเพื่อใหบริการตอไปผูซื้อ หรือผูใชในตลาดผูผลิตเรียกวาผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial
Users) ซึ่งหมายถึงองคการที่ซื้อสินคาหรือบริการเพื่อนําไปใชผลิตสินคาหรือบริการหรือใชใน
ธุรกิจของตนเองลูกคาตลาดอุตสาหกรรมของบริษัทกรณีศึกษาที่สําคัญๆ ที่อยูในตลาดผูผลิต
ไดแกการผลิตหรือการอุตสาหกรรมรถยนตอิเล็กทรอนิกส เครื่องจักรกล แบริ่ง และอุตสาหกรรม
อ่ืนๆ ซึ่งกลุมลูกคาของบริษัทกรณีเปนกลุมลูกคาที่เปนองคกรในภาคอุตสาหกรรมตางๆ เปน
ผูใชทางอุตสาหกรรมเพื่อนําไปผลิตสินคาหรือบริการตอไป ลักษณะที่สําคัญของตลาด
อุตสาหกรรมมีดังนี้

5.2.1 มีผูซื้อจํานวนนอยราย (Fewer Buyers) ผูผลิตหรือผูประกอบอุตสาหกรรม
จะมีจํานวนนอยรายเม่ือเทียบกับจํานวนผูบริโภคเชนผูประกอบอุตสาหกรรมวงแหวนแบริ่งจะมี
จํานวนนอย

5.2.2 ผูซื้อแตละรายเปนผูซื้อรายใหญ (Larger Buyers) ผูผลิตจะซื้อสินคา
เพื่อใชในการผลิต การใหบริการหรือการดําเนินงานของกิจการซึ่งการซื้อแตละครั้งจะซื้อสินคา
คิดเปนจํานวนเงินมาก เม่ือเทียบกับผูบริโภคเชนโรงงานน้ําตาลซื้อออยเปนจํานวนมาก

5.2.3 ผูซื้อมักจะอยูรวมกันตามสภาพภูมิศาสตร (Geographical Concentrated
Buyers) เนื่องจากแหลงอุตสาหกรรมมักจะอยูตามสภาพภูมิศาสตรไดแกโรงงานตางๆตามนิคม
อุตสาหกรรมเชนแถวบางปู บางปะอินชลบุรีหรือรังสิตสมุทรปราการเปนตน

5.2.4 มีความสัมพันธระหวางผูขายและลูกคาอยางใกลชิด (Close Supplier
Customer Relationship) เนื่องจากมีลูกคานอยรายและสวนใหญเปนลูกคารายใหญผูขายจึง
สามารถสนองความตองการและใหบริการลูกคาไดดี
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5.2.5 ความตองการซื้อสินคาอุตสาหกรรมขึ้นอยูกับความตองการซื้อของ
ผูบริโภคที่มีตอสินคาที่ผูผลิตผลิตอยู (Derived Demand) โรงงานผลิตรถยนตจะมีความตองการ
ซื้อวัตถุดิบในการผลิตมากหรือนอยนั้นขึ้นอยูกับความตองการซื้อรถยนตของผูบริโภค

5.2.6 ความตองการซื้อสินคาอุตสาหกรรมมีความยืดหยุนตอราคานอย
(Inelastic Demand) เม่ือราคาสินคาอุตสาหกรรมเปลี่ยนแปลงแตปริมาณความตองการซื้อ
เปลี่ยนแปลงไดนอยเนื่องจากสินคาอุตสาหกรรมจําเปนตองใชในการผลิตเชนราคาน้ํามัน
เปลี่ยนแปลงปริมาณการเสนอซื้อน้ํามันของโรงงานจะเปลี่ยนแปลงเพียงเล็กนอยเพราะโรงงาน
จําเปนตองใชน้ํามันในการผลิต

5.2.7 ความตองการซื้อสินคาอุตสาหกรรมเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว
(Fluctuating Demand) เนื่องจากปริมาณความตองการซื้อสินคาอุตสาหกรรมขึ้นกับปริมาณ
ความตองการซื้อสินคาบริโภคซึ่งเปลี่ยนแปลงรวดเร็วซึ่งจะมีผลใหปริมาณความตองการซื้อ
สินคาอุตสาหกรรมเปลี่ยนแปลงเชนชวงเวลาใดสินคาที่ผูผลิตออกจําหนายอยูในความนิยมของ
ผูบริโภคปริมาณความตองการซื้อสินคาอุตสาหกรรมจะมากแตชวงเวลาที่สินคานั้นเสื่อมความ
นิยมปริมาณความตองการซื้อสินคาอุตสาหกรรมจะนอย

5.2.8 ผูซื้อสินคาอุตสาหกรรมเปนระดับมืออาชีพ (Professional Purchasing)
ผูซื้อสินคาอุตสาหกรรมของผูผลิตจะมีความชํานาญมีความรอบรูและมีประสบการณในการซื้อ
สินคาอุตสาหกรรมเนื่องจากทํางานเฉพาะดานมาเปนเวลานาน

5.2.9 มีปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อมาก (Several Buying Influences)
ประกอบดวยปจจัยภายในองคการปจจัยสิ่งแวดลอมปจจัยระหวางบุคคลและปจจัยเฉพาะบุคคล
คณะกรรมการซึ่งประกอบดวยผูเชี่ยวชาญนักการตลาดที่ขายสินคาอุตสาหกรรมตองใชผูขายที่มี
การฝกอบรมอยางดีและมีความสามารถสูง

ลูกคาของบริษัทกรณีศึกษาเปนลูกคาประเภทกลุมอุตสาหกรรม แนวโนมในป 2557
ภาพรวมของภาคอุตสาหกรรม มีแนวโนมลดลงรอยละ 2.7 ตอเนื่องจากการลดลงรอยละ 2.8 ใน
ไตรมาสกอนหนา และเปนการลดลงติดตอกัน 4 ไตรมาส เนื่องจากการลดลงของการบริโภค
ภาคครัวเรือน การสิ้นสุดของมาตรการคืนภาษีสรรพสามิตรถยนตคันแรก การลดลงของการ
สงออกสินคาอุตสาหกรรม และการลดลงของการลงทุนตามสถานการณความไมแนนอนทาง
การเมือง สอดคลองกับการหดตัวของดัชนีผลผลิตอุตสาหกรรม และอัตราการใชกําลังการผลิต
เฉลี่ยที่ลดลงตอเนื่องและอยูในระดับตํ่าที่สุดในรอบ 9 ไตรมาส ในกลุมลูกคาอุตสาหกรรมของ
บริษัทกรณีศึกษา แตละอุตสาหกรรมมีแนวโนมในปจจุบันแตกตางกัน ผูวิจัยไดทําการศึกษาและ
สามารถสรุปไดดังนี้
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ตารางที่ 6 แนวโนมของลูกคาอุตสาหกรรมของบริษัทกรณีศึกษา
อุตสาหกรรม แนวโนมป 2557

อุตสาหกรรมรถยนต

สํานักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม (2556) แนวโนม
อุตสาหกรรมยานยนต ป 2557 การผลิตจะมีการขยายตัว
เม่ือเปรียบเทียบกับปที่ผานมา โดยคาดวาจะมีการผลิต
รถยนตประมาณ 2,600,000 คัน เพิ่มขึ้นรอยละ 3.75
แบงเปนการจําหนายรถยนตในประเทศประมาณ
1,300,000 คัน ลดลงรอยละ 0.69 และการสงออกรถยนต
ประมาณ 1,300,000 คัน เพิ่มขึ้นรอยละ 15.97

อุตสาหกรรมและอิเล็กทรอนิกส แนวโนมป 2557 ในภาพรวมคาดวาการผลิตจะปรับตัว
เพิ่มขึ้นรอยละ 1-3 จากปกอน

อุตสาหกรรมเครื่องจักร การผลิตจะมีการขยายตัวตามอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ซึ่งมี
แนวโนมเพิ่มขึ้น

อุตสาหกรรมแบริ่ง แนวโนมการผลิตเพิ่มขึ้นเพื่อรองรับความตองการของ
ตลาดยานยนตที่เพิ่มขึ้นในสวนของการสงออก

อุตสาหกรรมเลนส แนวโนมการผลิตเพิ่มขึ้นเพื่อรองรับความตองการของ
ตลาดกลองดิจิตอลที่มีการพัฒนาเทคโนโลยีใหมๆ

6. แนวคิดและทฤษฎีตลาดองคการและพฤติกรรมการซื้อ
6.1 กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process)

กระบวนการตัดสินใจของผูชื้อเปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคประกอบดวย 5 ขั้นตอน คือ การรับรูความตองการ การคนหาขอมูลการประเมิน
ทางเลือกการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อของผูบริโภค ผูบริโภคที่ผานขั้นตอนใน
การซื้อผลิตภัณฑทั้ง 5 ขั้นตอนเปนลําดับขั้นแตในความเปนจริงอาจไมเปนเชนนั้นโดยเฉพาะ
อยางย่ิง การซื้อที่มีความสลับซับซอนของการตัดสินใจนอย ผูบริโภคอาจขามขั้นตอนบาง
ขั้นตอนไปภายหลังการซื้อและใชสิน คาและบริการไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเก่ียวกับ
ความพอใจหรือไมพอใจสินคาและบริการนั้นๆ และจะเก็บไวเปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อครั้ง
ตอไป ดังนั้น จึงควรทําความเขา ใจในพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการในแตละขั้น เพื่อคนหา
สิ่งที่มีอิทธิพลในแตละขั้นเพื่อสรางความพึงพอใจในสินคาและบริการใหแกผูบริโภคทุกราย
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6.2 สิ่งกระตุน
สิ่งกระตุนเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา อาจเปนเหตุจูงใจดานเหตุผล

หรือดานจิตวิทยาก็ได สิ่งกระตุนประกอบดวย 2 สวนของคอตเลอร (กิติบดี คุณโลหิต. 2552 :
172-173; อางอิงจาก Kotler.1997) คือ

6.2.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (อดุลย จาตุรงคกุล. 2543 : 26) กลาวในเรื่อง
ตัวแปรหรือองคประกอบของสวนผสมทางการตลาด (4P’s) วาเปนตัวกระตุนหรือสิ่งเราทาง
การตลาดที่กระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยแบงออกไดดังนี้

- ผลิตภัณฑ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑของบริษัท
ที่อาจกระทบตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค คือ ความใหม ความสลับซับซอน และคุณภาพที่
คนรับรูไดของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑที่ใหม และมีกลไกในการทํางานที่อํานวยความสะดวกแก
ผูใชอาจตองมีการตัดสินใจอยางกวางขวาง ในดานสินคาอุตสาหกรรมจะมีการพิจารณาดาน
ผลิตภัณฑเปนอันดับแรก สวนในเรื่องของรูปรางของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอ และปายฉลาก
สามารถกออิทธิพลตอกระบวนการซื้อของผูบริโภค หีบหอที่สะดุดตา และเก็บสินคาไดอยาง
ปลอดภัย อาจทําใหผูบริโภคเลือกไวเพื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตัดสินใจซื้อสินคาเชนกัน
สินคาคุณภาพสูง หรือสินคาที่ปรับเขากับความตองการบางอยางของผูซื้อก็มีอิทธิพลตอการซื้อ
ดวย

- ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อก็ตอเม่ือผูบริโภค
ทําการประเมินทางเลือกและทําการตัดสินใจ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคาตํ่า นักการ
ตลาดจึงควรคิดราคานอย ลดตนทุนการซื้อหรือทําใหผูบริโภคตัดสินใจดวยลักษณะอ่ืนๆ สําหรับ
การตัดสินใจอยางกวางขวางผูบริโภคมักพิจารณารายละเอียด โดยถือเปนอยางหนึ่งในลักษณะ
ทั้งหลายที่เก่ียวของสําหรับสินคาฟุมเฟอย แตในดานสินคาอุตสาหกรรมผูบริโภคจะไมเนน
พิจารณาเลือกผลิตภัณฑดานราคาเปนอันดับแรก แตเม่ือมีการเปรียบเทียบคุณภาพของสินคา
ในหลายผูขาย ปจจัยดานราคาจึงจะสําคัญในการประเมินขั้นตอไป นอกจากนี้ราคายังเปนเครื่อง
ประเมินคุณคาของผูบริโภคซึ่งก็ติดตามดวยการซื้อ

- ชองทางการจัดจําหนาย (Placement-Channel of Distribution)
กลยุทธของนักการตลาดในการทําใหมีผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการ
พบผลิตภัณฑ แนนอนวาสินคาที่มีจําหนายแพรหลายและงายที่จะซื้อก็จะทําใหผูบริโภคนําไป
ประเมินประเภทของชองทางที่นําเสนอก็อาจกออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ เชน
สินคาที่มีของแถมในรานเสริมสวยชั้นดีในหางสรรพสินคาทําใหสินคามีชื่อเสียงมากกวานําไปใช
บนชั้นวางของในซุปเปอรมารเก็ต สําหรับบริษัทกรณีศึกษาที่ตองมีการนําเขาสินคาจากประเทศ
ญ่ีปุน และรับผลิตสินคาตามลูกคาตองการนั้นตองใชเวลาในการผลิต และการสงมอบ ซึ่งสวน
ใหญจะเปนสินคาที่ลูกคาสั่งทําเฉพาะจึงมีระยะเวลาในการสงมอบประมาณ 1 เดือนขึ้นไป จึง
เกิดการพิจารณาจากลูกคาเพื่อการซื้อสินคา
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- การสงเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication)
การสงเสริมการตลาดสามารถกออิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ขาวสารที่นักตลาดสงไปอาจเตือนใจใหผูบริโภครูวาเขามีปญหา สินคาของนักการตลาดสามารถ
แกไขปญหาได และมันสามารถสงมอบใหไดมากกวาสินคาของคูแขง บริษัทกรณีศึกษามีการ
สงเสริมการตลาดโดยการใหลูกคาทดลองใชสินคาฟรีในครั้งแรก เพื่อใหลูกคาทดลองและยืนยัน
ผลตอบริษัท เกิดการแกไข ปรับเปลี่ยนสินคาเพื่อใหลูกคาใชสินคากับงานไดเหมาะสมและเกิด
ประสิทธิภาพมากสุด และเพื่อเปนการยืนยันวาการตัดสินใจซื้อของลูกคานั้นถูกตอง

6.2.2 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ โดยเปนสิ่งกระตุนที่อยูภายนอกที่บริษัทควบคุมไมได
ไดแก สิ่งกระตุนดานเศรษฐกิจ ดานเทคโนโลยี กฎหมาย ดานการเมืองและดานวัฒนธรรมเชน
ภาวะเศรษฐกิจที่เติบโตรายไดของผูบริโภคที่สูงขึ้น แนวโนมอุตสาหกรรม ซึ่งเปนสวนหนึ่งที่
กระตุนใหเกิดความตองการซื้อ

6.3 คุณลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics)
คุณลักษณะของผูซื้อไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยทางดาน

วัฒนธรรม ปจจัยทางดานสังคม ปจจัยดานสวนบุคคล และยังรวมถึงปจจัยทางดานจิตวิทยา
6.3.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเปนสิ่งที่วัฒนธรรม

เปนสิ่งที่มนุษยสรางขึ้นและเปนที่ยอมรับจาก คนรุนหนึ่งไปสู อีกรุนหนึ่งวัฒนธรรมเปน
ตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคม คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะ
ของสังคมและกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมหนึ่ง วัฒนธรรมแบงออกเปน
วัฒนธรรมพื้นฐานของบุคคลในสังคม วัฒนธรรมยอยบุคคลในแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะ
แตกตางกันซึ่งมีอยูในสังคมขนาดใหญและชั้นของสังคม หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคม
ออกเปนระดับฐานะที่แตกตางกัน การกําหนดกลยุทธการตลาดตองใหสอดคลองกับคานิยมใน
วัฒนธรรม

6.3.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factor) ปจจัยทางสังคม ซึ่งประกอบดวย
กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะจะเปนสิ่งที่กําหนดพฤติกรรมการซื้อสินคาของ
ผูบริโภคกลุมอางอิงเปนกลุมที่บุคคลเขาใจเก่ียวของดวยซึ่งกลุมนี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ
ความคิดเปนและคานิยมของบุคคล ตัวอยางกลุมอางอิง ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อน
รวมงาน กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมสถาบัน ดารานักแสดง เปนตน

6.3.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพล
จากลักษณะสวนบุคคลทางดานๆ ไดแก อายุ เพศ อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา
รูปแบบการดํารงชีวิตและแนวคิดสวนบุคคล โอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสที่ผูบริโภคจะซื้อ
ผลิตภัณฑขึ้นอยูกับระดับรายได และการออม การเปนเจาของทรัพยสินความสามารถในการ
กูยืม การใหสินเชื่อและทัศนคติเก่ียวกับการจายเงิน รูปแบบการดําเนินชีวิตรูปแบบการดําเนิน
ชีวิตของแตละบุคคลจะขึ้นอยูกับวัฒนธรรม ชนชั้นทางสังคมและกลุมอาชีพของแตละบุคคล
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6.3.4 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factor) ปจจัยทางจิตวิทยาที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย แรงจูงใจการรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ

- แรงจูงใจ (Motivation) คือ ผูบริโภคเกิดความตองการการที่มาก
เพียงพอที่กระตุนใหบุคคลกระทําเพื่อตอบ สนองความตองการ โดยที่ความตองการของแตละ
บุคคลจะแตกตางกันไป

- การรับรู (Perception) การรับรูของแตละบุคคลมีความแตกตางกัน
และสิ่งแวดลอมที่แตกตางกันก็จะทํา ใหการแปลความหมายของการรับรูของแตละคนแตกตาง
กันไป

- การเรียนรู (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงใดๆ ในความนึกคิดของ
ผูบริโภคตอบสนองหรือพฤติกรรมอันเปนผลมาจากไดปฏิบัติ ประสบการณ หรือเกิดขึ้นของ
สัญชาตญาณ หรือ ความรูที่ไดจากการรับรูสิ่งที่ไมคอยเกิดขึ้นมากอนนั้นเองดังนั้น การตลาดจะ
ใชแนวคิดนี้มาเปนประโยชนดวยการโฆษณาซ้ําๆ เพื่อใหเกิดการจูงใจซื้อ

- ความเชื่อและทัศนคติ (Belief and Attitude) ความรูสึกของบุคคลตอ
สิ่งใดสิ่งหนึ่งในทางบวกหรือลบซึ่งจะมีอิทธิพลตอการ รับรู และพฤติกรรมการตัดสินใจของแตละ
บุคคล

6.4 การตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decisions)
การตอบสนองของผูซื้อเปนอยางไรขึ้นอยูกับสิ่งกระตุนและอิทธิพลของปจจัย

ตางๆ ดังที่กลาวมาแลวในการตัดสินใจซื้อผูบริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นตางๆ ดังนี้ คือ การ
เลือกผลิตภัณฑที่จะซื้อ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกชวงเวลาในการซื้อ และ
ปริมาณสินคาที่จะซื้อดังที่กลาวมาทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค คือ อิทธิพลจากภายนอก เชน
สิ่งกระตุนทางการตลาด และสิ่งกระตุนอ่ืนๆ สงผลตอคุณลักษณะของผูซื้อทําใหเกิดกระบวนการ
ตัดสินใจของผูซื้อ และตัดสินใจซื้อโดยเลือกผลิตภัณฑ เลือกตราสินคา เวลาในการซื้อและ
ปริมาณในการซื้อพฤติกรรมเหลานี้เปนกระบวนการตัดสินใจซื้อขั้นพื้นฐานของตัวบุคคล

6.5 พฤติกรรมผูซื้อทางธุรกิจ
6.5.1 จัดรูปแบบสถานการณซื้อสินคาอุตสาหกรรม

มีรูปแบบสถานการณซื้อสินคาอุตสาหกรรมมี 3 แบบ ดังนี้
- การซื้อซ้ําแบบเดิม (Straight Rebuy) เปนสถานการณการซื้อที่งาย

ที่สุดเปนวิธีการซื้อผลิตภัณฑเดิมดวยวิธีเดิมโดยไมมีการเปลี่ยนแปลงโดยทั่วไปเปนการซื้อ
ประจําของฝายจัดซื้อ

- การซื้อซ้ําแบบปรับปรุง (The Modified Rebuy) เปนวิธีการซื้อซ้ํา
โดยพยายามคนหาคุณสมบัติใหมราคาเงื่อนไขหรือผูขายรายใหมที่ดีกวาเดิมในสถานการณนี้
ตองมีผูรวมตัดสินใจมากกวากรณีแรกผูขายเดิมจะกังวลและหาวิธีปองกันยอดขายของตนใหดี
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ที่สุดผูขายใหมจะตองเสนอโอกาสตางๆเก่ียวกับผลิตภัณฑที่ดีกวาบริษัทเดิมเพื่อแสวงหา
ผลประโยชนจากการขายใหได

- งานใหม (New Task) เปนสถานการณในการซื้อผลิตภัณฑใหม
สําหรับงานใหมของบริษัทบริษัทจะเผชิญกับตนทุนหรือความเสี่ยงที่มากขึ้นจึงตองใหมีจํานวนผู
มีสวนรวมในการตัดสินใจมากขึ้นและคนหาขอมูลสําหรับสถานการณใหมเปนโอกาสที่สําคัญ
สําหรับนักการตลาดตองวางแผนเก่ียวกับปจจัยตางๆ ที่จะมีอิทธิพลตอการซื้อการจัดหาขอมูล
และชวยเหลือบริษัทแกปญหาตางๆ การใชพนักงานที่มีความสามารถและชํานาญเพื่อเอาชนะคู
แขงขันในสถานการณนี้ใหได

6.5.2 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความบอยครั้งในการซื้อผลิตภัณฑผูซื้อทางธุรกิจ
มีดังนี้

- ผูซื้อจะซื้อสินคาอุตสาหกรรมก็ตอเม่ือมีผูบริโภคตองการสินคาที่เขา
ผลิตอยูเชนโรงงานทําชิ้นสวนรถยนตจะซื้อหินเจียรก็ตอเม่ือมีการใชหินเจียรผลิตชิ้นสวนตาม
ความตองการซื้อชิ้นสวนรถยนต

- ลักษณะของผลิตภัณฑเชนเสียหายงายลักษณะการใชงานตนทุน
และน้ําหนักเหลานี้จะมีผลตอความบอยครั้งในการซื้อดังนั้นบริษัทอุตสาหกรรมตางๆ ที่ใชหิน
เจียรจําเปนตองซื้อหินเจียรทุกอาทิตยเพื่อใชในการผลิตเปนตน

- นโยบายสินคาคงเหลือผูซื้อจะมีอิทธิพลตอความบอยครั้งในการซื้อ
ถาปริมาณสินคาคงคลังมากจะกระทบตอตนทุนในการเก็บรักษาสินคาคงคลังนักการตลาดตอง
ศึกษานโยบายสินคาคงคลังของผูซื้อเพื่อกําหนดปริมาณการเสนอขายที่เหมาะสมและกําหนด
ระยะเวลาที่เก่ียวของ

- ภาวะเศรษฐกิจความบอยครั้งในการซื้อสินคาอุตสาหกรรมมีอิทธิพล
จากภาวะเศรษฐกิจเม่ือภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าบริษัทจะเลื่อนการซื้อออกไปโดยเขาจะมีระดับ
สินคาคงคลังตํ่าสุดและเลื่อนการซื้อสินคาประเภททุนที่มีราคาสูง

6.5.3 แบบจําลองพฤติกรรมผูซื้อทางธุรกิจ
1) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขององคการคือ

- สิ่งแวดลอมในอุตสาหกรรม
- องคการ เชน เปาหมายวัตถุประสงคโครงสรางหรือทรัพยากร

ขององคการ
- ความสัมพันธระหวางบุคคลเปนความสัมพันธระหวางสมาชิกใน

หนวยการตัดสินใจ
- บุคคลเปนทัศนคติตอความเสี่ยงความคิดสรางสรรคประเภทของ

ปญหา โดยในแตละปจจัยจะประกอบดวยตัวแปร 2 ชนิดคือตัวแปรงานและตัวแปรที่ไมใชงาน
(Task and Non-Task Variables)
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2) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อขององคกรนําเสนอปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขององคการมี 4 ปจจัยดังนี้

- ความคาดหวังของสมาชิกในหนวยการ ความสัมพันธระหวาง
บุคคลเปนความสัมพันธระหวางสมาชิกในหนวยการตัดสินใจ

- ปจจัยที่มีอิทธิพลตอขั้นตอนการตัดสินใจซื้อซึ่งจัดเปน 2 ปจจัย
ไดแกปจจัยที่เก่ียวกับบุคคลและปจจัยที่เก่ียวกับองคการ

- คุณลักษณะของขั้นตอนการตัดสินใจซื้อจัดแบงประเภท
การตัดสินใจเปน 2 ชนิดคือตัดสินใจโดยอัตโนมัติจัดการโดยสวนบุคคลและการตัดสินใจรวมกัน

- ปจจัยของสถานการณที่จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของ
องคกร สถานการณดานตางๆ ขององคกร เชน สถานการณทางการเงิน สถานการณทาง
ดานสตอคสินคา เปนตน

7. งานวิจัยที่เก่ียวของ
วิมลศิริ พัวรัตนอรุณกรม (2554) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑตกแตงบานมีดีไซน ที่ใชไมเปนวัสดุหลัก โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑขางตนของผูบริโภคกลุมเปาหมาย โดยเจาะจงเฉพาะสวนของ
กลุมตัวอยางที่เคยตกแตงบานอยูแลว อยูระหวางการตกแตงบาน หรือมีความคิดที่จะตกแตง
และศึกษาถึงผลของความแตกตางทางประชากรศาสตร ที่มีตอระดับความสําคัญของตัววัดดาน
การออกแบบดีไซน ที่ใชไมเปนวัสดุหลัก โดยทําการวิจัยเชิงสํารวจที่เนนการวิจัยเชิงปริมาณ
โดยใชแบบสอบถาม และมีขอบเขตเนื้อหาการศึกษาและประเมินผลประกอบดวยปจจัยตาง ๆ ที่
มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ คือ ปจจัยดานการออกแบบดีไซน ปจจัยดานคุณภาพ
ปจจัยดานราคา ปจจัยดานพนักงานขาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานภาพลกัษณ
ของรานคา และปจจัยดานทําเลที่ต้ังและการเขาถึงงายของสถานที่จัดจําหนาย ผลการวิจัยพบวา
กลุมตัวอยางจะใหจะใหความสําคัญแตกตางกันตอตัววัดที่เก่ียวของกับดีไซนของสินคาตกแตง
บานที่ใชไมเปนวัสดุหลัก ในกลุมลูกคาที่มีอายุ 60 ปขึ้นไป จะมองหาสินคาที่มีการดีไซนรวม
สมัย และสินคารักษาสิ่งแวดลอม กลุมผูที่มีรายไดครัวเรือนมากกวา 100,000 บาทขึ้นไป จะให
ความสําคัญกับสินคาดีไซนใหมๆ และมีดีไซนใหเห็นความเปนธรรมชาติของไม ถามองในแง
ลักษณะที่อยูอาศัย กลุมลูกคาที่อยูคอนโดมิเนียม จะใหความสําคัญกับสินคาดีไซนแปลกใหมไม
ซ้ําใคร ซึ่งจะเห็นไดวา ผลจากการสํารวจและวิเคราะหและพิจารณาในรายปจจัยจะพบวา ปจจัย
คุณภาพหนาที่ใชสอย เปนสิ่งที่กลุมตัวอยางยังคงใหความสําคัญสูงอยูเสมอ

บดินทร เอ่ียมสนธิ (2555) ไดทําการวิจัยศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
เคมีเกษตรกรในเขตเทศบาลตําบลอุโมงค อําเภอเมืองลําพูน จังหวัดลําพูนเพื่อทราบถึงปจจัย
และระดับความพึงพอใจของเกษตรกรตอการตัดสินใจเลือกซื้อเคมีเกษตร โดยใชทฤษฎี
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การเปรียบเทียบความคาดหวังกับผลการทํางานของกลยุทธสวนประสมการตลาด ประกอบดวย
สวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม
การตลาด ทําการรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางเกษตรกรจํานวน 386
ตัวอยาง และนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนาโดยใชความถ่ี คารอยละ และ
คะแนนเฉลี่ย ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย 248 คน และเปน
เพศหญิง 138 คนคิดเปนรอยละ 64.25 และ 35.75 ตามลําดับปจจัยที่มีผลระดับตอความพึง
พอใจที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเคมีเกษตรที่มีตอรานคาจากการประเมินสวนประสมทาง
การตลาด ซึ่งประกอบไปดวย 4 ปจจัย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน
การจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวาสวนประสมทางดานจัดจําหนาย ตอ
การซื้อของผูบริโภคซึ่งเปนเกษตรกรในเขตตัวอยางเปนสวนประสมที่มีความพึงพอใจในระดับที่
มากที่สุด และมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.31 ดานการสงเสริมทางการตลาด คาคะแนนเฉลี่ย
เทากับ 4.20 มีระดับความพึงพอใจอยูในระดับพึงพอใจมาก ดานผลิตภัณฑคะแนนเฉลี่ยเทากับ
4.13 มีระดับความพึงพอใจอยูในระดับพึงพอใจมาก และดานราคา คาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.71
โดยที่ระดับความพึงพอใจอยูในระดับพึงพอใจมาก ตามลําดับ สําหรับ 5 ปจจัยที่สงความ
สัมพันธที่สงผลตอระดับความพึงพอใจ พบวา เพศ ระดับการศึกษา ระยะเวลาในการประกอบ
อาชีพ ระยะเวลาในการใชเคมีเกษตร รูปแบบของพืชที่ทําการปลูก ลวนแตไมมีความสัมพันธตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไมวาจะเปนทางดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย
และดานการสงเสริมทางการตลาด

รัชนิดา ทองคํา (2554) ทําการวิจัยศึกษาเก่ียวกับโครงสรางตลาด พฤติกรรมการ
แขงขันและผลการดําเนินงานอุตสาหกรรมการผลิตกระดาษพิมพเขียนในประเทศไทย โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษากลไกของอุปสงคอุปทานในตลาด พฤติกรรมการแขงขันของผูผลิต และ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคตลอดจนผลการดําเนินงานของผูผลิตตามกรอบ
แนวคิดทฤษฎี SCP (Structure-Conduct-Performance) โยมีวิธีการศึกษาคือนําขอมูลทุติยภูมิ
ที่เก่ียวของ และขอมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณมาทําการสังเคราะหและนําเสนอในเชิง
พรรณนา จากการศึกษาพบวา อุตสาหกรรมมีอัตราการกระจุกตัวในกลุมผูผลิตรายใหญสองราย
คือ กลุมบริษัทเครือซีเมนตไทย และกลุมบริษัทดับเบิ้ลเอ สูงถึงรอยละ 82-89 ปจจัยที่สนับสนุน
ใหผูผลิตรายใหญทั้งสองอํานาจตลาดในระดับที่สูง คือ การเปนเจาของปจจัยการผลิต
การประหยัดจากขนาด การโฆษณา และการพัฒนาตราสินคาดานพฤติกรรมการกําหนดราคา
พบวาในตลาดกระดาษรีมใหญนั้น การแขงขันดานราคาเปนกลยุทธเดน เนื่องจากผูบริโภค
ยอมรับในความแตกตางของสินคา และเห็นวาสินคาจากผูผลิตแตละรายสามารถทดแทนกันได
ในขณะที่ตลาดกระดาษรีมเล็กนั้นพบวาผูผลิตรายใหญพยายามหลีกเลี่ยงการแขงขันดานราคา
แตเนนใชกลยุทธดานสรางความแตกตางใหกับสินคา ทั้งดานคุณภาพ ราคา และบรรจุภัณฑ
ดานผลการดําเนินงานของผูผลิตรายใหญ พบวากลุมบริษัทดับเบิ้ลเอ มีผลประกอบการเปน
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สัดสวนที่สูงถึงรอยละ 50 เม่ือเทียบกับผลประกอบการทั้งหมดของอุตสาหกรรม คาดวาเปนผล
มาจากความสามารถในการขายสินคาพรีเม่ียมของกลุมกระดาษรีมเล็ก ซึ่งทําใหผูผลิตมีโอกาสที่
จะไดกําไรเกินปกติ ในขณะที่กลุมบริษัทเครือซีเมนตไทยมีผลประกอบการในสัดสวนที่สูง
เชนกันคือ รอยละ 34 คาดวาเปนผลมาจากความสามารถในการขายสินคาของกลุมกระดาษ
รีมใหญ ทั้งนี้ แนวทางการเติบโตของอุตสาหกรรมในอนาคตนั้นคาดการณวา กระดาษรีมเล็กมี
แนวโนมขยายตัวอยางตอเนื่องตามกิจกรรมทางเศรษฐกิจ ในขณะที่ กระดาษรีมใหญที่ใชในงาน
พิมพหนังสือเปนหลักนั้น มีความเปนไปไดที่จะถูกทดแทนดวยสื่ออิเล็กทรอนิกส ดานแนวทาง
การแขงขัน ผูผลิตจะตองปรับปรุงกระบวนการผลิตและจัดการสิ่งแวดลอมใหเปนที่ยอมรับของ
ผูบริโภคและมาตรฐานสากลตางๆ

หลิว.วาย.เอ็น. (Liu,Y.N. 2010) ทําการวิจัยศึกษาเรื่อง “A Case Study of Evaluating
Supplier’s Selection Criteria in a Steel Bars Manufacturer” ซึ่งการศึกษาวิจัยนี้ไดนําเสนอ
เกณฑการประเมินเลือกซัพพลายเออรที่มีแบบการประเมินหลายโครงสรางที่ต้ังขึ้นโดยผูซื้อ จึง
ไดมีการสรางแบบจําลองทางคณิตศาสตร เพื่อสํารวจพฤติกรรมการตัดสินใจจัดซื้อสินคาจาก
ซัพพลายเออรจากการประเมินดานตางๆ และเพื่อใหบรรลุเปาหมายของการเพิ่มประสิทธิภาพ
การจัดซื้อ โดยการรวมขอมูลประสบการณของการตัดสินใจในการจัดซื้อจากผูผลิต และการ
ประยุกตใชเทคโนโลยีสารสนเทศ โดยการทําแบบสอบถามและสัมภาษณโดยใชคําถาม
ปลายเปด โดยกลุมตัวอยางมาจากบริษัทผลิตเหล็กในประเทศไตหวัน เพื่อรวบรวมขอมูลเกณฑ
การเลือกผูจัดจําหนายหลายรูปแบบการจัดลําดับความสําคัญของปจจัยตางๆ มา และนํามา
วิเคราะห เพื่อหาความสําคัญของเกณฑการเลือกผูจัดจําหนายวามีปจจัยใดบางที่สําคัญ ซึ่ง
ปจจัยเหลานั้น คือ ปจจัยดานการจัดสง ปจจัยดานคุณภาพ ปจจัยดานการเงิน ปจจัยดาน
เทคโนโลยี ปจจัยดานความสะดวก ปจจัยดานการปรับปรุงกําลังการผลิต ปจจัยดานการบริการ
ปจจัยดานความสัมพันธ และปจจัยอ่ืนๆ โดยมีการรวบรวมและจัดทําลําดับปจจัยตาง ๆ และ
สรุปไดวาจากการประเมินเกณฑการเลือกซัพลายเออรสามารถจัดลําดับได คือ ปจจัยดานราคา
คือ ปจจัยที่สําคัญที่สุด และรองลงมาคือ ปจจัยดานคุณภาพ ปจจัยดานความสัมพันธ ปจจัยดาน
การสงมอบ และปจจัยดานการเงิน ตามลําดับ

มวิคาลี่ รูท; คาเวล สแตนลี่ย; และอาจารยผูสอน (Mwikali, Ruth; Kavale, Stanley;
and Lecturer. 2012) ทําการวิจัยศึกษาเรื่อง “Factors Affecting the Selection of Optimal
Suppliers in Procurement Management” มีวัตถุประสงคหลักคือเพื่อการศึกษาและการสราง
ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซัพพลายเออรที่ดีที่สุดในการจัดการจัดซื้อจัดจาง มีการระบุปจจัยที่มี
ผลกระทบตอการเลือกซัพพลายเออร เพื่อประเมินคัดเลือกซัพพลายเออรที่มีคุณภาพ มีระดับ
การบริการที่ดี และมีรายะเอียดตางๆ รวมถึงปจจัยเสี่ยง โดยดําเนินการโดยการทบทวน
วรรณกรรมอยางกวางขวางการวิเคราะหความสัมพันธในรูปแบบการประเมินเชิงเดียวและ
การสัมภาษณผูประกอบการซึ่งการเลือกผูจัดจําหนายเปนปจจัยสําคัญที่มีผลตอองคประกอบ
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หลายดานรวมถึงอัตรากําไรและองคประกอบทางเทคนิคจากผลการวิจัยซึ่งดําเนินการโดย
ผูเชี่ยวชาญจนไดปจจัยในการเลือกซัพพลายเออรที่สําคัญทั้งหมดเพื่อกระบวนการคัดเลือกผูจัด
จําหนายที่ไดรับการระบุวาการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกผูผลิตที่ดีที่สุดโดยมีเกณฑการ
วิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกผูผลิตที่ดีที่สุดดังนี้ เกณฑดานตนทุนประกอบดวยตนทุน
สินคา และตนทุนคาใชจายในการดําเนินการตางๆ เกณฑดานความสามารถทางเทคนิค เกณฑ
ดานคุณภาพ เกณฑดานความสําคัญของขนาดองคกร เกณฑดานระดับการใหบริการ
ประกอบดวยการสองมอบระยะเวลา และความสะดวกในการสื่อสาร รวมถึงเกณฑดาน
รายละเอียดของผูผลิตหรือซัพพลายเออร ประกอบดวย ฐานะทางการเงินการตอบสนองของ
ลูกคา และประวัติผลการดําเนินงาน สวนในเกณฑดานปจจัยความเสี่ยง ประกอบดวย ตําแหนง
ที่ต้ังทางภูมิศาสตร และเสถียรภาพทางการเมืองผลการวิจัยพบวาเกณฑดานตนทุน ดาน
ความสามารถทางเทคนิค ดานคุณภาพ ดานความสําคัญของขนาดองคกร ดานระดับการ
ใหบริการและดานปจจัยความเสี่ยงเปนปจจัยสําคัญที่มีผลตอการเลือกผูจัดจําหนายในการ
บริหารงานดานการจัดซื้อและเกณฑดานคาใชจายเปนปจจัยที่สําคัญที่สุดที่บริษัทจะตอง
พิจารณากอนที่จะมีสวนรวมซัพพลายเออรเพราะคาใชจายมีผลโดยตรงตออัตรากําไรซึ่งเปน
วัตถุประสงคที่สําคัญในการเลือกผูผลิตควรจะเปนกระบวนการที่เปดกวางและโปรงใสจะ
ดําเนินการโดยผูเชี่ยวชาญที่มีความรูและมีความเชี่ยวชาญในการดําเนินการอยางมืออาชีพและ
ขั้นตอนการเลือกผูจัดจําหนายควรจะเก่ียวของกับหนวยงานที่สําคัญทั้งหมดในองคกร เพื่อใน
การมีสวนรวมในการคัดเลือกซัพพลายเออรที่มีคุณสมบัติที่เหมาะสมและดีที่สุดแกองคกร

สตันโควิค ลี่จานา; และดจูคิก ซูซานา (Stankovic, Ljiljana; and Djukic, Suzana.
2000) ไดศึกษาเรื่อง “Research Industrial Buyer Behavior-Key Factor of Strategic
Positioning” มีจุดมุงหมายของเพื่อการสํารวจความสําคัญของการใชเครื่องมือสําหรับการระบุ
และอธิบายพฤติกรรมของลูกคา เทคนิคของการสํารวจพฤติกรรมผูซื้ออุตสาหกรรมที่เปนการซื้อ
ของกลุมบุคคล โดยมีกระบวนการตัดสินใจซื้อแบบกลุม ซึ่งทุกคนจะตองมีความสนใจรวมกัน
และมีแนวโนมที่จะทํางานรวมกันในการที่จะตัดสินใจซื้อสินคาที่ดีที่สุด จากซัพพลายเออรที่ดี
ที่สุด ขั้นตอนในการเลือกซัพพลายเออรมี 2 ลักษณะ คือ ลักษณะแรก คือแรงจูงใจของผูคนที่มี
สวนรวมในกระบวนการตัดสินใจสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของ
องคกร ลักษณะที่สองคือ การรวมกันวางแนวทางในการจัดซื้อโดยเนนนวัตกรรมเปนสําคัญใน
การจัดซื้อสินคาใหม จะมีมุมมองที่เปนนวัตกรรมหรืออนุรักษนิยมมากกวาการใชนวัตกรรม
ใหมๆ ในเครือขายการสื่อสารกับซัพพลายเออร ในการศึกษาการคัดเลือกซัพพลายเออรนั้นมี
อิทธิพลและมีความสําคัญในดานขอมูลและวัสดุทรัพยากร โดยมีการเสนอโครงสรางที่สําคัญที่
เก่ียวของกับความสัมพันธในการปฏิบัติงานของผูซื้อ และผูขาย คือ การตลาดและสถานการณ
ปจจัยของความสัมพันธระหวางผูซื้อกับผูขาย ซึ่งผูขายประกอบดวย ความพรอมของทางเลือก
ตางๆ ที่ผูขายมีตอลูกคาสภาพคลองของตลาดอุปทาน ความสําคัญของตลาดอุปทาน และความ
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ซับซอนของตลาดอุปทาน โดยประเภทของความสัมพันธระหวางผูซื้อกับผูขายขึ้นอยูกับการ
เชื่อมตอความสัมพันธที่สําคัญ คือ การแลกเปลี่ยนขอมูล การดําเนินงานที่เชื่อมโยงตอกันหรือ
สัมพันธกัน สัญญาทางดานกฎหมาย บรรทัดฐานของการซื้อขายกัน การดัดแปลงโดยผูขาย
และการดัดแปลงโดยผูซื้อ เกิดการประเมินผลของลูกคาตอผูขายหรือซัพพลายเออรโดยขึ้นอยู
กับระดับความพึงพอใจของลูกคา และการประเมินผลการปฏิบัติงานของผูขายโดยลูกคา

โห เฉิงเตอ; ผวง ใหม หงิ่วเย่ิน; และหมิง ฮุง ซู (Ho, Chengter; Phuong, Mai
Nguyen; and Ming, Hung Shu. 2007) ไดศึกษาเรื่อง “Supplier Evaluation and Selection
Criteria in the Construction Industry of Taiwan and Vietnam” มีจุดมุงหมายเพื่อเพื่อ
ปรับปรุงคุณภาพของโครงการการกอสรางมีการจัดการหวงโซผูจัดจําหนายที่มีประสิทธิภาพ
(SCM) ซึ่งเปนสิ่งจําเปนที่ตองใชในอุตสาหกรรมการกอสรางที่จะทําใหเกิดคุณภาพของโครงการ
กอสรางไดมีการจัดชุดของตัวเลือกเกณฑการประเมินผูจัดจําหนายออกแบบแบบสอบถามเพื่อ
สํารวจการปฏิบัติในไตหวันและเวียดนามแบบสอบถามสําหรับการสํารวจครั้งนี้ถูกออกแบบมา
เพื่อหาวิธีการที่บริษัทในอุตสาหกรรมการกอสรางของไตหวันและเวียดนามจะจัดการกับเกณฑ
การประเมินผูจัดจําหนายโดยจัดทําแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด และสงไปยังเวียดนาม
200 ชุด และไตหวัน 200 ชุดนําขอมูลจากการสํารวจมาวิเคราะหโดยใชโปรแกรม SPSS รุน 12
เปนซอฟแวรสําหรับ Windows ใชการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา และไดดําเนินการในการ
ตรวจสอบและจัดอันดับของเกณฑการประเมินผูจัดจําหนายและการเลือกการทดสอบสมมติฐาน
เพื่อความเทาเทียมกันวิธีการนี้ยังถูกใชในการคนพบความแตกตางระหวางไตหวันและเวียดนาม
ในการจัดอันดับเกณฑการประเมินผูจัดจําหนายในการวิจัยครั้งนี้ทางผูวิจัยไดทําการสํารวจและ
ไดจัดอันดับความสําคัญของเกณฑในการประเมินผูจัดจําหนายทั้งในอุตสาหกรรมกอสรางใน
ประเทศไตหวันและเวียดนาม โดยเรียงความสําคัญจากที่มีคาเฉลี่ยมากสุดไปยังคาเฉลี่ยนอยสุด
คือ ในเกณฑการประเมินของไตหวัน ไดแก ดานคุณภาพมีคาเฉลี่ยมากที่สุด ดานความสามารถ
ในการสงมอบทันเวลา ดานราคาวัสดุ ชิ้นสวน และการบริการ ดานชื่อเสียงของผูจัดจําหนาย
ดานความสามารถของกระบวนการของผูผลิต ดานการสื่อสารที่ซื่อสัตยและความถ่ี ดาน
มาตรฐานทางจริยธรรม ดานความมุงม่ันที่จะพัฒนาผลิตภัณฑและกระบวนการอยางตอเนื่อง
ดานความพยายามของผูผลิตในการสงเสริมหลักการJIT ดานความเชี่ยวชาญทางเทคนิค ดาน
ความสามารถในการทดสอบ ดานความสามารถในการตอบสนองความตองการที่ไมคาดคิด
ดานคําสัญญาและเงื่อนไขที่มีความยืดหยุนได ดานความสัมพันธในอดีตและปจจุบันกับ
ซัพพลายเออร ดานความสามารถของซัพพลายเออรในการรักษาผลประโยชนใหแกลูกคา ดาน
ความพยายามของผูผลิตในการกําจัดของเสีย ดานความเขากันไดทางภูมิศาสตร ดานขอบเขต
ของทรัพยากรดานความสําคัญเชิงกลยุทธของผูผลิตใหกับฝายจัดซื้อของลูกคา ดานการเปด
กวางในการประเมินผล ดานความม่ันคงทางการเงินและอํานาจ ดานความเขากันไดทาง
วัฒนธรรมระหวางบริษัทและซัพพลายเออร ดานเปอรเซ็นตสัดสวนของของซัพพลายเออรใน
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ตลาด ดานระบบรายการสั่งซื้อและใบแจงหนี้ของซัพพลายเออร ดานประวัติการประกันภัยและ
การดําเนินคดี ดานความต้ังใจของผูผลิตที่จะแบงปนขอมูลที่เปนความลับ ดานความรูในดาน
อุตสาหกรรม ดานการใหเปอรเซ็นตประจําปของซัพพลายเออรแกลูกคา และดานขนาดของ
องคกรมีคาเฉลี่ยนอยที่สุด สวนในเกณฑการประเมินของเวียดนามมีเกณฑการประเมินเหมือน
ทางไตหวันทุกประการ ยกเวนการจัดลําดับซึ่งเกณฑที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ ดานคุณภาพ และ
คาเฉลี่ยที่นอยที่สุดคือ ดานเปอรเซ็นตสัดสวนของของซัพพลายเออรในตลาด จากการทดสอบ
ของผูวิจัยทําใหทราบวาเกณฑในอุตสาหกรรมการกอสรางที่มีความสําคัญมากที่สุดคือดานการ
สงมอบตรงเวลา และดานประสิทธิภาพการทํางานที่มีคุณภาพอยูในตําแหนงที่สูงที่สุดใน
กระบวนการประเมินผล

8. กรอบแนวคิดการวิจัย
กรอบแนวคิดการวิจัยนี้ผูวิจัยไดทําการทบทวนทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของและนํา

หลักการมาปรับใชใหเหมาะกับงานวิจัยบริษัทกรณีศึกษานี้ ในสวนของตัวแปรตนในหัวขอปจจัย
องคกรระดับมหาภาค เนื่องจากลูกคาของบริษัทกรณีเปนกลุมลูกคาที่เปนองคกร มีการแบงและ
ระบุกลุมตัวอยางในรูปแบบตลาดองคกร จึงไดนําหลักการของศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ ใน
หัวขอลักษณะทั่วไปและขนาดของตลาดองคการ มาเปนหลักในการกําหนดตัวแปรตน สวนใน
ดานตัวแปรตามผูวิจัยไดทําการศึกษางานวิจัยที่เก่ียวของ สวนใหญเปนการศึกษาปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ และการศึกษาเกณฑปจจัยในการเลือกซัพพลายเออร รวมถึงความพึงพอใจ
ในปจจัยดานตางๆ ที่ปรากฎในงานวิจัยที่เก่ียวของ งานวิจัยขางตนเหลานี้มีรูปแบบ หรือปจจัย
ในการเลือกซื้อ และปจจัยในการเลือกซัพพลายเออรที่คลายคลึง เชน งานวิจัยของ วาย.เอ็น.
หลิว ที่มีปจจัยดานตางๆ ในการเลือกซัพพลายเออร ปจจัยดานการจัดสง ปจจัยดานคุณภาพ
ปจจัยดานการเงิน ปจจัยดานเทคโนโลยี ปจจัยดานความสะดวก ปจจัยดานการปรับปรุงกําลัง
การผลิต ปจจัยดานการบริการ ปจจัยดานความสัมพันธ และปจจัยอ่ืนๆ ผูวิจัยจึงศึกษาและ
สามารถสรุปตัวแปรตามใหเขากับการวิจัยครั้งนี้ไดตามกรอบแนวคิดการวิจัยนี้
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ปจจัยองคกรระดับมหภาค
- ประเภทธุรกิจ
- สัญชาติของธุรกิจ
- ขนาดของกิจการ

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคา CBN &
Diamond Wheels

   1. ปจจัยดานราคา
   2. ปจจัยดานคุณภาพ
   3. ปจจัยดานสงเสริมการขายและบริการ

หลังการขาย
   4. ปจจัยดานการจัดซ้ือและสงมอบ
   5. ปจจัยดานการเงิน
   6. ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย

ความพึงพอใจผลิตภัณฑและการบริการ
ในปจจัยในดานตางๆ

ตัวแปรตน ตัวแปรตาม

รูปที่ 7 กรอบแนวคิดการวิจยั



บทที่  3
วิธีดําเนินงานสารนิพนธ

ในการวิจัย/ศึกษาครั้งนี้ผูวิจัย/ผูศึกษาไดดําเนินการตามขั้นตอนดังนี้
1. การกําหนดประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง
2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
3. การเก็บรวบรวมขอมูล
4. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล

การกําหนดประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง
ประชากร
ประชากรในการศึกษาครั้งนี้เปนลูกคาของบริษัทกรณีศึกษาในลักษณะที่เปนองคกร

หรือกลุมอุตสาหกรรมในปจจุบัน รวมทั้งหมด 110 ราย โดยสามารถแบงออกตามประเภท
อุตสาหกรรมได 5 ประเภทหลัก ดังนี้

อุตสาหกรรมรถยนต 11 ราย
อุตสาหกรรมแบริ่ง 1 ราย
อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส 11 ราย
อุตสาหกรรมเครื่องจักรกล 52 ราย
อุตสาหกรรมอ่ืนๆ 35 ราย

กลุมตัวอยาง
กลุมตัวอยางจากประชากรทั้งหมด 110 ราย กําหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยใช

สูตรของ Yamane ซึ่งไดขนาดกลุมตัวอยางประมาณ 86 ราย และกําหนดกลุมตัวอยางโดย
คิดเทียบสัดสวนสําหรับขนาดของกลุมตัวอยาง ไดกําหนดใหมีความคลาดเคลื่อน เปน 0.05 โดย
มีสูตร ดังนี้

n = 2)e(N1
N


เม่ือ n = ขนาดของกลุมตัวอยาง
N = จํานวนหนวยประชากร
e = ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได
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ผูวิจัยใชการคัดเลือกกลุมตัวอยางเปนการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling)
โดยแบงเปนกลุมลูกคาที่ซื้อผลิตภัณฑในแตละภาคอุตสาหกรรมที่สามารถสรางยอดขายหลัก
ใหแกบริษัท ดังนี้

อุตสาหกรรมรถยนต 8 ตัวอยาง
อุตสาหกรรมแบริ่ง 1 ตัวอยาง
อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส 7 ตัวอยาง
อุตสาหกรรมเครื่องจักรกล 42 ตัวอยาง
อุตสาหกรรมอ่ืนๆ 28 ตัวอยาง

ทั้งนี้ ผูตอบแบบสอบถามคือ พนักงานในองคกรลูกคา ในแผนกดานการจัดซื้อสินคา
หรือผูที่มีอํานาจตัดสินใจซื้อ รวมถึงพนักงานที่ใชสินคา Diamond and CBN Wheels โดยตรงที่
พนักงานตัวแทนจําหนายของบริษัทกรณีศึกษาไดมีการติดตองานและขายสินคาในแตละ
ภาคอุตสาหกรรม

เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
งานวิจัยดังกลาวใชรูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และ

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ควบคูกันไป ดังนี้
1. การวิจัยเชิงปริมาณ (Qualitative Research)
การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ไดใชการวิจัยเชิงปริมาณในรูปของการวิจัยเชิงสํารวจ

(Survey Research) โดยการใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัย โดยเนื้อหาของ
แบบสอบถาม จะแยกออกเปน 6 สวนเพื่อสํารวจตัวแปรตางๆ ที่ใชในการวิจัยซึ่งมีรายละเอียด
ดังนี้

1.1 การสรางเครื่องมือ
1) ศึกษาศึกษาสภาพแวดลอมทั้งภายนอกและภายทั่วไปขององคกรที่เปน

กรณีศึกษาในดานตางๆ โดยเฉพาะในเรื่องผลการดําเนินงานดานการขาย สภาวะการแขงขัน
และกลยุทธทางการตลาด รวมทั้งศึกษาหลักการทฤษฎีและเอกสารงานวิจัยที่เก่ียวของเพื่อใชใน
การกําหนดตัวแปรที่ใชในการศึกษา กรอบแนวคิดในการวิจัย และเครื่องมือในการศึกษา

2) สรางเครื่องมือโดยการศึกษาหลักการสรางแบบสอบถามแลวกําหนด
ประเด็นและขอบเขตคําถามดวยการจัดเก็บหมวดหมูตางๆ ที่สอดคลองกับวัตถุประสงคของการ
วิจัยแลวนําเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อพิจารณาแบบสอบถามเบื้องตน

3) นําแบบสอบถามที่ไดเสนอใหผูเชี่ยวชาญโดยมีอาจารยที่ปรึกษา และ
พนักงานแผนกตัวแทนจําหนายในองคกรกรณีศึกษาเปนจํานวนทั้งหมด 5 ราย เปนผูตรวจสอบ
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ดานความ เที่ยงตรง (Validity) คือความเที่ยงตรงตามเนื้อหา (Content) ความเที่ยงตรงตาม
โครงสราง (Construct Validity) และความเหมาะสมในดานภาษา (Wording)

4) ปรับปรุงแบบสอบถามตามขอเสนอแนะของผูเชี่ยวชาญแลวนําไปทดลอง
ใชกับกลุมตัวอยางที่มีคุณลักษณะเดียวกันกับกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยจํานวนทั้งสิ้น10คน
ดวยสูตรสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alfa Coefficient) โดยใช
โปรแกรมสถิติสําเร็จรูป SPSS ในการคํานวณโดยปกติแบบสอบถามที่ยอมรับไดควรมีคาความ
เชื่อม่ันไมนอยกวา 0.75 หรือคิดเปนรอยละ 75 ซึ่งผลการทดสอบได 0.794 ซึ่งสามารถนํา
แบบสอบถามไปใชได

5) ปรับปรุงเครื่องมือจากผลการทดลองแลวนําไปใชในการเก็บรวบรวม
ขอมูล

1.2 สวนประกอบของแบบสอบถาม
สวนที่ 1 เปนเนื้อหาเก่ียวกับ ภูมิหลังทางประชากรหรือลักษณะทาง

ประชากรเก่ียวกับปจจัยระดับบุคคล คือ ขอมูลทั่วไปของพนักงาน เพศ ตําแหนง
สวนที่ 2 เปนเนื้อหาเก่ียวกับ ปจจัยในระดับองคกร คือ ลักษณะประเภท

อุตสาหกรรม และสัญชาติของบริษัทลูกคา รวมถึงขนาดของบริษัท
สวนที่ 3 เปนเนื้อหาเก่ียวกับพฤติกรรม ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคา

ความสําคัญของปญหาของบริษัทลูกคาในการซื้อและใชสินคาประเภท Diamond and CBN
Wheels

สวนที่ 4 เปนเนื้อหาเก่ียวกับตัวแปรตาม การวัดระดับการใหความสําคัญใน
ปจจัยการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN Wheelsประกอบไปดวยปจจัยดานราคา ดาน
คุณภาพสินคา ปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย ปจจัยดานการจัดซื้อและ
สงมอบ ปจจัยดานการเงิน และปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย

สวนที่ 5 เปนเนื้อหาเก่ียวกับ การวัดระดับความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆ
ที่ลูกคาไดรับจากบริษัทกรณีศึกษา

สวนที่ 6 เปนเนื้อหาเก่ียวกับการใหขอเสนอแนะจากลูกคา

2. การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)
การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ไดใชการวิจัยเชิงคุณภาพ ในรูปของการสัมภาษณเชิงลึก (In-

Depth Interview) และการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) เพื่อใชในการยืนยันขอมูลที่ได
จากการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ และเพื่อใชอภิปรายผลการวิจัยที่กลาวมาแลวใหมีความชัดเจน
และมีความถูกตองมากย่ิงขึ้นโดยการจัดทําแบบสัมภาษณเปนเครื่องมือในการวิจัย โดยเนื้อหา
ของแบบสัมภาษณ จะแยกออกเปน 2 สวน เพื่อใชในการสัมภาษณกลุมตัวอยางที่กําหนดไว
ทั้งหมด 5 ราย ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้
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2.1 การวางแผนการสัมภาษณ
1) ศึกษาและเขาใจพื้นฐานขอมูลของผูถูกสัมภาษณที่เปนลูกคาของบริษัท

กรณีศึกษาในแตละภาคอุตสาหกรรมวาแตละภาคอุตสาหกรรมมีความแตกตางกันอยางไร ตอง
มีการสัมภาษณที่แตกตางกันหรือเหมือนกันในประเด็นที่ผูวิจัยต้ังคําถามในหัวขอตางๆ

2) มีการต้ังเปาหมายในการสัมภาษณ วาจะสัมภาษณในหัวขอหลักจํานวน
2 ขอ คือ ขอแรกคือหัวขอปญหาที่ลูกคาพบในการซื้อสินคาจากทางบริษัทกรณีศึกษาในปจจุบัน
และขอสองคือหัวขอดานความพึงพอใจในปจจัยในการซื้อสินคาจากทางบริษัทกรณีศึกษา

3) การเลือกผูที่ถูกสัมภาษณ ผูวิจัยไดทําการเลือกจากลูกคาที่สําคัญ หรือ
ลูกคาที่สามารถสรางยอดขายหลักใหแกบริษัทกรณีศึกษาในแตละภาคอุตสาหกรรม โดยเลือก
สัมภาษณแตละภาคอุตสาหกรรมเปนจํานวน 1 ราย รวมทั้งหมดเปนจํานวน 5 ราย

4) เตรียมการสัมภาษณโดยนัดกับผูถูกสัมภาษณลวงหนา เพื่อใหผูถูก
สัมภาษณไดมีเวลาที่จะเตรียมตัวตอบคําถามและรายละเอียดในการใหสัมภาษณ โดยในการ
สัมภาษณควรใหอยูในชวงเวลาระหวาง 30 นาทีและไมเกิน 1 ชั่วโมง

5) กําหนดชนิดของคําถามเปนแบบมีโครงสราง (Structured Interview) เปน
การสัมภาษณในกรณีที่มีการกําหนดหัวขอไวแลว และมีลักษณะคําถามเปนแบบปลายเปด เปด
โอกาสใหผูถูกสัมภาษณแสดงความคิด ทัศนคติไดอยางกวางขวาง เพื่อขอมูลที่ชัดเจนในแตละ
ภาคอุตสาหกรรม

2.2 สวนประกอบของบทสัมภาษณ
สวนที่ 1 เปนเนื้อหาเก่ียวกับหัวขอปญหาที่ลูกคาพบในการซื้อสินคาจาก

ทางบริษัทกรณีศึกษาในปจจุบัน
สวนที่ 2 เปนเนื้อหาเก่ียวกับหัวขอดานความพึงพอใจในปจจัยในการซื้อ

สินคาจากทางบริษัทกรณีศึกษา

การเก็บรวบรวมขอมูล
เพื่อใหไดขอมูลที่ครบถวนตามวัตถุประสงคการวิจัยผูวิจัยไดใชวิธีการรวบรวมขอมูล

โดยศึกษาขอมูลจากเอกสารและรายงานที่เก่ียวของประกอบกับการศึกษาภาคสนาม (Field
Research) ซึ่งผูวิจัยไดใชหลากหลายวิธีทั้งการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) และการวิจัย
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อใหไดขอมูลเชิงลึกโดยเก็บรวบรวมขอมูลดวยการ
สัมภาษณเชิงลึกสําหรับรายละเอียดมีดังนี้

1. ศึกษาขอมูลจากเอกสาร จากการทํางานประจําวันที่เก่ียวของกับลูกคา รายงาน
การประชุมและรายงานประจําปที่เก่ียวของ

2. ศึกษาภาคสนาม (Field Research) ไดใชหลากหลายวิธีทั้งการวิจัยเชิงปริมาณ
(Quantitative Research) และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ไดแก



46

2.1 การสํารวจขอมูลจากกลุมตัวอยางดวยแบบสอบถามทั้งหมด 86 รายผูวิจัยใช
วิธีการเก็บรวบรวมขอมูลดวยการใหผูแทนจําหนายในแตละพื้นที่ของบริษัทกรณีศึกษาเก็บ
ขอมูลจากลูกคากลุมตัวอยางโดยตรง และมีการติดตามเพื่อใหไดขอมูลครบถวนมากที่สุด

2.2 การสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) จากกลุมลูกคาหลักที่สราง
ยอดขายใหแกบริษัทกรณีศึกษา โดยการสัมภาษณมีลักษณะคําถามแบบปลายเปด และ
สัมภาษณเปนรายบุคคลในแตละภาคอุตสาหกรรม เพื่อรวบรวมขอมูลเชิงลึกเพิ่มเติมจาก
แบบสอบถามใหมากขึ้น

การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล
1. ขอมูลที่เปนเอกสารใชการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) เพื่อทราบถึง

บริบทประเด็นที่ศึกษาและกําหนดแนวทางในการเก็บรวบรวมขอมูล
2. การวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา

(Descriptive Statistics) ในรูปแบบการแจกแจงความถ่ี คารอยละ และการหาคาเฉลี่ย
ประมวลผลโดยใชโปรแกรม SPSS เพื่อวิเคราะหและสรุปขอมูลในสวนของแบบสอบถามที่เก็บ
ได ซึ่งมีการใหคะแนนระดับความสําคัญ / ความพึงพอใจ 5 ระดับ ดังนี้

ระดับความสําคัญ / ความพึงพอใจ ระดับคะแนน
มากที่สุด 5
มาก 4
ปานกลาง 3
นอย 2
นอยที่สุด 1

เกณฑการแบงระดับคะแนนของแบบสอบถาม จะมีการนําคะแนนของแบบสอบถาม
แตละขอ มาแจกแจงความถ่ี และหาคาคะแนนจากนั้นจึงแบงระดับคะแนนเปน 5 ระดับ โดย
คํานวณจากสูตร ดังนี้

ความกวางของอันตรภาคชั้น   =
ภาคชั้นจํานวนอันตร

ดคะแนนตํ่าสุดคะแนนสูงสุ 

เม่ือแทนคาในสูตรจะไดเกณฑแปลผลตามชวงคะแนน ซึ่งคะแนนตํ่าสุดในแตละขอ
เทากับ 1 คะแนน และคะแนนสูงสุดในแตละขอ เทากับ 5 คะแนน
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ความกวางของอันตรภาคชั้น   =
5

15    =  0.8

ผูวิจัยไดคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้นตามสูตรคํานวณดังกลาวมาแลว
ไดคาคะแนนเฉลี่ยของระดับความสําคัญและความพึงพอใจโดยมีเกณฑการแปลความหมายของ
คะแนนเฉลี่ยในแบบสอบถาม ดังนี้

คะแนนเฉลี่ย ระดับความสําคัญ / ความพึงพอใจ
4.21 - 5.00 ประชากรมีระดับความสําคัญ / ความพึงพอใจมากที่สุด
3.41 - 4.20 ประชากรมีระดับความสําคัญ / ความพึงพอใจมาก
2.61 - 3.40 ประชากรมีระดับความสําคัญ / ความพึงพอใจปานกลาง
1.81 - 2.60 ประชากรมีระดับความสําคัญ / ความพึงพอใจนอย
1.00 - 1.80 ประชากรมีระดับความสําคัญ / ความพึงพอใจนอยที่สุด

3. ขอมูลจากการสัมภาษณใชการวิเคราะหขอมูลแบบการการวิเคราะหโดยการ
วิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) ที่ไดจากการสัมภาษณแตละรายโดยมีเนื้อหาทั้งหมด
2 สวน คือ สวนที่ 1 เปนเนื้อหาเก่ียวกับหัวขอปญหาที่ลูกคาพบในการซื้อสินคาจากทางบริษัท
กรณีศึกษาในปจจุบัน และสวนที่ 2 เปนเนื้อหาเก่ียวกับหัวขอดานความพึงพอใจในปจจัยในการ
ซื้อสินคาจากทางบริษัทกรณีศึกษา นํามาตีความและสรุปผลการศึกษาเพื่อสนับสนุนขอมูลที่ได
จากการเก็บขอมูลโดยแบบสอบถามใหมีความชัดเจนมากย่ิงขึ้น



บทที่  4
ผลการวิเคราะหขอมูล

การวิจัยเรื่อง “การศึกษาปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN
Wheels กรณีศึกษาบริษัทจําหนายผลิตภัณฑอุตสาหกรรม” โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ
ในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจากสถานประกอบการที่เปนลูกคาของบริษั ท
กรณีศึกษา 86 แหง จากทั้งหมด 110 แหง ผูวิจัยไดดําเนินการวิเคราะหขอมูลตามขั้นตอน และ
นําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยแบงเปน 7 สวน ดังตอไปนี้

สวนที่ 1 เสนอผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ ฝาย/
แผนก และตําแหนง ซึ่งนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาความถ่ีและรอยละ

สวนที่ 2 เสนอผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของบริษัท ไดแก ประเภทธุรกิจ สัญชาติ
และขนาดของกิจการ ซึ่งนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาความถ่ีและรอยละ

สวนที่ 3 เสนอผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคาประเภท Diamond
and CBN ไดแก ประเภทสินคาที่ซื้อในปจจุบัน วัตถุประสงคในการซื้อ และปญหาที่พบมากที่สุด
ในการซื้อและใชสินคา ซึ่งนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาความถ่ีและรอยละ

สวนที่ 4 เสนอผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond
and CBN โดยใชคาความถ่ีรอยละคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

สวนที่ 5 เสนอผลการวิเคราะหความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆ ที่ไดรับจากบริษัท
โดยใชคาความถ่ีรอยละคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

สวนที่ 6 เสนอผลการวิเคราะหขอเสนอแนะ
สวนที่ 7 เสนอผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย

ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ ฝาย/แผนก

และตําแหนง โดยการแจกแจงความถ่ีและหาคารอยละ ดังรายละเอียดตอไปนี้
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ตารางที่ 7 จํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ

เพศ
ชาย 73 84.9
หญิง 13 15.1

รวม 86 100.0
ฝาย/แผนก

จัดซื้อ 14 16.3
ซอมบํารุงเครื่องมือ 41 47.7
การผลิต 31 36.0

รวม 86 100.0
ตําแหนง

พนักงานทั่วไป 5 5.8
หัวหนางาน 67 77.9
ผูจัดการ หรือสูงกวา 14 16.3

รวม 86 100.0

จากตารางที่ 7 สามารถอธิบายผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
ไดแก เพศ ฝาย/แผนก และตําแหนง ไดดังนี้

เพศ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีจํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 84.9
สวนที่เหลือเปนเพศหญิง มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 15.1

ฝาย/แผนก ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสังกัดฝาย/แผนกซอมบํารุงเครื่องจักรมี
จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 47.7 รองลงมาสังกัดฝาย/แผนกการผลิต มีจํานวน 31 คน
คิดเปนรอยละ 36.0 สวนที่เหลือสังกัดฝาย/แผนกจัดซื้อ มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 16.3

ตําแหนง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนหัวหนางานมีจํานวน 67 คน คิดเปน
รอยละ 77.9 รองลงมาเปนผูจัดการหรือสูงกวา มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 16.3 สวน
ที่เหลือเปนพนักงานทั่วไป มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.8
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ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของบริษัท
ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของบริษัทกรณีศึกษา ไดแก ประเภทธุรกิจ

สัญชาติของกิจการ และขนาดของกิจการ โดยการแจกแจงความถ่ีและหาคารอยละ
ดังรายละเอียดตอไปนี้

ตารางที่ 8 จํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปของบริษัท
ขอมูลทั่วไปของบริษัท จํานวน (แหง) รอยละ

ประเภทธุรกิจ
อุตสาหกรรมยานยนต 8 9.3
อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกส 7 8.1
อุตสาหกรรมเครื่องจักร 42 48.8
อุตสาหกรรมแบริ่ง 1 1.2
อ่ืนๆ 28 32.6

รวม 86 100.0
สัญชาติ

ไทย 17 19.8
ญ่ีปุน 61 70.9
จีน 1 1.2
สิงคโปร 2 2.3
ยุโรป 3 3.5
อ่ืนๆ (ผูตอบไมระบุสัญชาติ) 2 2.3

รวม 86 100.0
ขนาดของกิจการ

เงินทุนจดทะเบียนมากกวา 200 ลานบาท
หรือมีจํานวนพนักงานต้ังแต 200 คนขึ้นไป

55 64.0

เงินทุนจดทะเบียน 50-200 ลานบาท
หรือมีจํานวนพนักงาน 50-200 คน

17 19.7

เงินทุนจดทะเบียนตํ่ากวา 50 ลานบาท
หรือมีจํานวนพนักงานไมเกิน 50 คน

14 16.3

รวม 86 100.0



51

จากตารางที่ 8 สามารถอธิบายผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของบริษัท ไดแก ประเภท
ธุรกิจ สัญชาติ และขนาดของกิจการ ไดดังนี้

ประเภทธุรกิจ บริษัทสวนใหญเปนอุตสาหกรรมเครื่องจักรมีจํานวน 42 แหง คิดเปน
รอยละ 48.8 รองลงมาเปนอุตสาหกรรมอ่ืนๆ มีจํานวน 28 แหง คิดเปนรอยละ 32.6 ถัดมาเปน
อุตสาหกรรมยานยนต มีจํานวน 8 แหง คิดเปนรอยละ 9.3 ถัดมาเปนอุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกส
มีจํานวน 7 แหง คิดเปนรอยละ 8.1 สวนที่เหลือเปนอุตสาหกรรมแบริ่ง จํานวน 1 แหง คิดเปน
รอยละ 1.2

สัญชาติ บริษัทสวนใหญมีสัญชาติญ่ีปุนมีจํานวน 61 แหง คิดเปนรอยละ 70.9
รองลงมามีสัญชาติไทย มีจํานวน 17 แหง คิดเปนรอยละ 19.8 ถัดมามีสัญชาติยุโรป มีจํานวน
3 แหง คิดเปนรอยละ 3.5 ถัดมามีสัญชาติสิงคโปร มีจํานวน 2 แหง คิดเปนรอยละ 2.3 เทากับ
สัญชาติอ่ืนๆ ซึ่งผูตอบไมระบุสัญชาติสวนที่เหลือมีสัญชาติจีน จํานวน 1 แหง คิดเปนรอยละ 1.2

ขนาดของกิจการ บริษัทสวนใหญมีเงินทุนจดทะเบียนมากกวา 200 ลานบาท หรือ
มีจํานวนพนักงานต้ังแต 200 คนขึ้นไป มีจํานวน 55 แหง คิดเปนรอยละ 64.0 รองลงมามี
เงินทุนจดทะเบียน 50-200 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงาน 50-200คน มีจํานวน 17 แหง
คิดเปนรอยละ 19.8 สวนที่เหลือมีเงินทุนจดทะเบียนตํ่ากวา 50 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงาน
ไมเกิน 50 คน มีจํานวน 14 แหง คิดเปนรอยละ 16.3
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ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับการซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN
ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคาประเภท Diamond and

CBN ไดแก ประเภทสินคาที่ซื้อในปจจุบัน วัตถุประสงคในการซื้อ และปญหาที่พบมากที่สุดใน
การซื้อและใชสินคา ซึ่งนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาความถ่ีและรอยละ

ตารางที่ 9 จํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคาประเภท Diamond and
CBN

ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับการซื้อสินคา
ประเภท Diamond and CBN จํานวน (แหง) รอยละ

ประเภทสินคาที่ซื้อในปจจุบัน
Grinding Wheel 53 61.6
Precision Cutting Wheel 9 10.5
Dresser 8 9.3
Machining Tools 5 5.8
Cutting Tools 9 10.5
อ่ืนๆ 2 2.3

รวม 86 100.0
วัตถุประสงคในการซื้อ

เพื่อใชผลิตชิ้นงาน 35 40.7
เพื่อใชซอมเครื่องมือการผลิต 48 55.8
เพื่อจําหนายตอ 3 3.5

รวม 86 100.0
ปญหาที่พบมากที่สุดในการซื้อและใชสินคา

มีราคาสูง 31 36.0
มีคุณภาพตํ่า ชํารุดงาย อายุใชงานสั้น 5 5.8
มีระยะเวลาในการจัดซื้อนานกวาจะสงมอบ 43 50.0
มีชองทางในการจัดซื้อผลิตภัณฑประเภท
Diamond and CBN นอย

4 4.7

มีการบริการหลังการขายไมดีและลาชา 3 3.5
รวม 86 100.0
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จากตารางที่ 9 สามารถอธิบายผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคา
ประเภท Diamond and CBN ไดแก ประเภทสินคาที่ซื้อในปจจุบัน วัตถุประสงคในการซื้อ และ
ปญหาที่พบมากที่สุดในการซื้อและใชสินคา ไดดังนี้

ประเภทสินคาที่ซื้อในปจจุบัน บริษัทสวนใหญซื้อสินคาประเภท Grinding Wheel
มีจํานวน 53 แหง คิดเปนรอยละ 61.6 รองลงมาซื้อสินคาประเภท Precision Cutting Wheel มี
จํานวน 9 แหง คิดเปนรอยละ 10.5 เทากับการซื้อสินคาประเภท Cutting Tools ถัดมาซื้อสินคา
ประเภท Dresser มีจํานวน 8 แหง คิดเปนรอยละ 9.3 ถัดมาซื้อสินคาประเภท Machining Tools
มีจํานวน 5 แหง คิดเปนรอยละ 5.8 สวนที่เหลือซื้อสินคาประเภทอ่ืนๆ จํานวน 2 แหง คิดเปน
รอยละ 2.3

วัตถุประสงคในการซื้อ บริษัทสวนใหญซื้อเพื่อใชในการซอมเครื่องมือในการผลิต
มีจํานวน 48 แหง คิดเปนรอยละ 55.8 รองลงมาซื้อเพื่อใชในการผลิตชิ้นงาน มีจํานวน 35 แหง
คิดเปนรอยละ 40.7 สวนที่เหลือซื้อเพื่อจําหนายตอ มีจํานวน 3 แหง คิดเปนรอยละ 3.5

ปญหาที่พบมากที่สุดในการซื้อและใชสินคา บริษัทสวนใหญพบปญหาในเรื่อง
ระยะเวลาในการจัดซื้อนานกวาจะสงมอบมากที่สุด มีจํานวน 43 แหง คิดเปนรอยละ 50.0
รองลงมาพบปญหาเรื่องสินคามีราคาสูงมากที่สุด มีจํานวน 31 แหง คิดเปนรอยละ 36.0 ถัดมา
พบปญหาเรื่องสินคามีคุณภาพตํ่า ชํารุดงาย อายุใชงานสั้นมากที่สุด มีจํานวน 5 แหง คิดเปน
รอยละ 5.8 ถัดมาพบปญหาเรื่องมีชองทางในการจัดซื้อผลิตภัณฑประเภท Diamond and CBN
นอยมากที่สุด มีจํานวน 4 แหง คิดเปนรอยละ 4.7 สวนที่เหลือพบปญหาเรื่องการบริการหลัง
การขายไมดีและลาชามากที่สุด มีจํานวน 3 แหง คิดเปนรอยละ 3.5

ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN
ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and

CBN โดยแบงเปน 6 ปจจัย ไดแก ปจจัยดานราคา ปจจัยดานคุณภาพ ปจจัยดานการสงเสริมการขาย
และบริการหลังการขาย ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ ปจจัยดานการเงิน และปจจัยดาน
ตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย ซึ่งนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาเฉลี่ย และสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังตอไปนี้
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ตารางที่ 10 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN

ปจจัย X S.D.
ระดับ

ความสําคัญ
อันดับ

1. ดานราคา 3.70 0.31 มาก 5
2. ดานคุณภาพ 4.16 0.26 มาก 3
3. ดานการสงเสริมการขายและบริการหลัง

การขาย
3.26 0.23 ปานกลาง 6

4. ดานการจัดซื้อและสงมอบ 4.73 0.20 มากที่สุด 1
5. ดานการเงิน 4.14 0.22 มาก 4
6. ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย 4.22 0.21 มากที่สุด 2

จากตารางที่ 10 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN พบวา ปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือปจจัยดานการ
จัดซื้อและสงมอบโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.73 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.20 ซึ่งถือวามี
ความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายมี
คาเฉลี่ยตํ่าสุดเทากับ 3.26 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.23 ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับ
ปานกลาง

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ทั้ง 6 ดานสามารถ
เรียงลําดับจากปจจัยดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาดานที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ไดดังนี้

อันดับ 1 ดานการจัดซื้อและสงมอบมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.73 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทากับ 0.20 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 2 ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 และสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.21 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 3 ดานคุณภาพมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ
0.26 มีความสําคัญในระดับมาก

อันดับ 4 ดานการเงิน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ
0.22 มีความสําคัญในระดับมาก

อันดับ 5 ดานราคามีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.31
มีความสําคัญในระดับมาก

อันดับ 6 ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.26 และ
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.23 มีความสําคัญในระดับปานกลาง
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1. ปจจัยดานราคา
ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ใน

ดานราคา จากประเด็นขอคําถามจํานวน 5 ขอ แสดงไดดังนี้

ตารางที่ 11 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ดานราคา

ปจจัยดานราคา X S.D.
ระดับ

ความสําคัญ
อันดับ

1. ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืนๆ
ในสินคาที่มีคุณภาพใกลเคียงกัน

3.57 0.74 มาก 3

2. ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.38 0.62 มากที่สุด 1
3. การกําหนดราคาสนิคามีมาตรฐาน 4.21 0.58 มากที่สุด 2
4. สามารถตอรองราคาสินคาได 3.52 0.85 มาก 4
5. มีสินคาหลากหลายระดบัราคาใหเลือก 2.81 0.66 ปานกลาง 5

รวม 3.70 0.31 มาก -

จากตารางที่ 11 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานราคา พบวา ปจจัยดานราคาโดยรวมมี
ความสําคัญตอการเลือกซื้อสินคาในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.31 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือขอ 2. “ราคา
สินคาเหมาะสมกับคุณภาพ” โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.38 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.62 ซึ่ง
ถือวามีความสําคัญในระดับมากที่สุดสวนขอ 5. “มีสินคาหลากหลายระดับราคาใหเลือก”
มีคาเฉลี่ยตํ่าสุดเทากับ 2.81 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.66 ซึ่งถือวามีความสําคัญใน
ระดับปานกลาง

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานราคาสามารถ
เรียงลําดับจากขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ไดดังนี้

อันดับ 1 ขอ 2. “ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.38 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.62 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 2 ขอ 3. “การกําหนดราคาสินคามีมาตรฐาน”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.58 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 3 ขอ 1. “ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืนๆ ในสินคาที่มีคุณภาพใกลเคียงกัน”
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.74 มีความสําคัญในระดับมาก
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อันดับ 4 ขอ 4. “สามารถตอรองราคาสินคาได”มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.52 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.85 มีความสําคัญในระดับมาก

อันดับ 5 ขอ 5. “มีสินคาหลากหลายระดับราคาใหเลือก”มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.81 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.66 มีความสําคัญในระดับปานกลาง

2. ปจจัยดานคุณภาพ
ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ใน

ดานคุณภาพ จากประเด็นขอคําถามจํานวน 5 ขอ แสดงไดดังนี้

ตารางที่ 12 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ดานคุณภาพ

ปจจัยดานคุณภาพ X S.D.
ระดับ

ความสําคัญ
อันดับ

1. ผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือ
มีชื่อเสียงเปนที่รูจัก

3.78 0.74 มาก 4

2. คุณภาพของผลิตภัณฑดานการ
ออกแบบ (Design) ดี

4.72 0.45 มากที่สุด 2

3. สินคามีความคงทน
อายุการใชงานนาน

4.85 0.36 มากที่สุด 1

4. สินคามีมาตรฐานผลิตภัณฑรองรับ 3.84 0.73 มาก 3
5. บริษัทมีชื่อเสียงและความนาเชื่อถือใน

ตลาด
3.62 0.86 มาก 5

รวม 4.16 0.26 มาก -

จากตารางที่ 12 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานคุณภาพ พบวา ปจจัยดานคุณภาพโดยรวม
มีความสําคัญตอการเลือกซื้อสินคาในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.26 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือขอ 3. “สินคา
มีความคงทน อายุการใชงานนาน” โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.85 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ
0.36 ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนขอ 5. “บริษัทมีชื่อเสียงและความนาเชื่อถือใน
ตลาด” มีคาเฉลี่ยตํ่าสุดเทากับ 3.62 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.86 ซึ่งถือวามีความสําคัญ
ในระดับมาก
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ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานคุณภาพ
สามารถเรียงลําดับจากขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ไดดังนี้

อันดับ 1 ขอ 3. “สินคามีความคงทน อายุการใชงานนาน”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.85 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.36 มีความสําคัญในระดับ

อันดับ 2 ขอ 2. “คุณภาพของผลิตภัณฑดานการออกแบบ (Design) ดี” มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.72 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.45 มีความสําคัญในระดับ

อันดับ 3 ขอ 4. “สินคามีมาตรฐานผลิตภัณฑรองรับ”มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.73 มีความสําคัญในระดับ

อันดับ 4 ขอ 1. “ผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือ มีชื่อเสียงเปนที่รูจัก”มีคาเฉลี่ยเทากับ
3.78 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.74 มีความสําคัญในระดับ

อันดับ 5 ขอ 5. “บริษัทมีชื่อเสียงและความนาเชื่อถือในตลาด”มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.62
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.86 มีความสําคัญในระดับ

3. ปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย
ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBNใน

ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย จากประเด็นขอคําถามจํานวน 8 ขอ แสดงได
ดังนี้

ตารางที่ 13 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย
และบริการหลังการขาย X S.D.

ระดับ
ความสําคัญ

อันดับ

1. มีการรบัประกันคุณภาพผลิตภัณฑหาก
เกิดปญหา

4.65 0.50 มากที่สุด 1

2. มีการสงผูเชี่ยวชาญเขาไปปรับปรุงดาน
เทคนิคหากเกิดปญหาเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ

3.19 0.76 ปานกลาง 4

3. มีการเย่ียมลูกคาอยางตอเนื่องเพื่อ
สอบถามถึงสถานการณและปญหา

3.21 0.67 ปานกลาง 3

4. มีการเก็บสตอคสินผลิตภัณฑตาม
ขอตกลง และพรอมสงอยางตอเนื่อง

4.57 0.62 มากที่สุด 2
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ตารางที่ 13 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย (ตอ)

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย
และบริการหลังการขาย X S.D.

ระดับ
ความสําคัญ

อันดับ

5. มีการโฆษณาประชาสัมพันธบรษิัทและ
ตัวสินคาอยางตอเนื่อง

2.87 0.72 ปานกลาง 6

6. มีการอบรม พัฒนาความรูตางๆ
และขอมูลผลิตภัณฑแกลูกคา

2.21 0.71 นอย 8

7. มีการจัดกิจกรรมสัมพันธที่ดีกับลูกคา 2.48 0.66 นอย 7
8. มีการสรางความสัมพันธที่ดีของตัวแทน

จําหนายกับลูกคา
2.92 0.67 ปานกลาง 5

รวม 3.26 0.23 ปานกลาง -

จากตารางที่ 13 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย
พบวา ปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายโดยรวมมีความสําคัญตอการเลือก
ซื้อสินคาในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.26 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.23
และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือขอ 1. “มีการรับประกันคุณภาพ
ผลิตภัณฑหากเกิดปญหา” โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.65 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.50 ซึ่ง
ถือวามีความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนขอ 6. “มีการอบรม พัฒนาความรูตางๆ และขอมูล
ผลิตภัณฑแกลูกคา” มีคาเฉลี่ยตํ่าสุดเทากับ 2.21 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.71 ซึ่งถือวา
มีความสําคัญในระดับนอย

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานการสงเสริม
การขายและบริการหลังการขายสามารถเรียงลําดับจากขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาขอที่มีคาเฉลี่ย
ตํ่าสุด ไดดังนี้

อันดับ 1 ขอ 1. “มีการรับประกันคุณภาพผลิตภัณฑหากเกิดปญหา”มีคาเฉลี่ยเทากับ
4.65 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.50 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 2 ขอ 4. “มีการเก็บสตอกสินคาผลิตภัณฑตามขอตกลง และพรอมสงอยาง
ตอเนื่อง” มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.57 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.62 มีความสําคัญในระดับ
มากที่สุด
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อันดับ 3 ขอ 3. “มีการเย่ียมลูกคาอยางตอเนื่องเพื่อสอบถามถึงสถานการณและ
ปญหา”มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.21 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.67 มีความสําคัญในระดับปาน
กลาง

อันดับ 4 ขอ 2. “มีการสงผูเชี่ยวชาญเขาไปปรับปรุงดานเทคนิคหากเกิดปญหา
เก่ียวกับผลิตภัณฑ”มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.19 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.76 มีความสําคัญ
ในระดับปานกลาง

อันดับ 5 ขอ 8. “มีการสรางความสัมพันธที่ดีของตัวแทนจําหนายกับลูกคา”มีคาเฉลี่ย
เทากับ 2.92 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.67 มีความสําคัญในระดับปานกลาง

อันดับ 6 ขอ 5. “มีการโฆษณาประชาสัมพันธบริษัทและตัวสินคาอยางตอเนื่อง”มี
คาเฉลี่ยเทากับ 2.87 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.72 มีความสําคัญในระดับปานกลาง

อันดับ 7 ขอ 7. “มีการจัดกิจกรรมสัมพันธที่ดีกับลูกคา”มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.48 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.66 มีความสําคัญในระดับนอย

อันดับ 8 ขอ 6. “มีการอบรม พัฒนาความรูตางๆ และขอมูลผลิตภัณฑแกลูกคา”
มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.21 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.71 มีความสําคัญในระดับนอย

4. ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ
ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ใน

ดานการจัดซื้อและสงมอบ จากประเด็นขอคําถามจํานวน 5 ขอ แสดงไดดังนี้

ตารางที่ 14 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ดานการจัดซื้อและสงมอบ

ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ X S.D.
ระดับ

ความสําคัญ
อันดับ

1. การสงมอบผลิตภัณฑตรงเวลา 4.86 0.35 มากที่สุด 3
2. มีความสะดวกในการสั่งซื้อสินคา 4.72 0.50 มากที่สุด 4
3. มีความสะดวกในการรับสนิคา 5.00 0.00 มากที่สุด 1
4. สินคาที่สงมอบไดคุณสมบัติ

ตามที่ตองการ
5.00 0.00 มากที่สุด 1

5. การบรรจุหบีหอ (Package) มีความ
เรียบรอยและปองกันสินคาไดดี

4.09 0.68 มาก 5

รวม 4.73 0.20 มากที่สุด -
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จากตารางที่ 14 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานการจัดซื้อและสงมอบ พบวา ปจจัยดานการ
จัดซื้อและสงมอบโดยรวมมีความสําคัญตอการเลือกซื้อสินคาในระดับมากที่สุดโดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.73 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.20 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มี
คาเฉลี่ยสูงสุดคือขอ 4. “สินคาที่สงมอบไดคุณสมบัติตามที่ตองการ” โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 5.00
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.00 ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนขอ 5. “การ
บรรจุหีบหอ (Package) มีความเรียบรอยและปองกันสินคาไดดี” มีคาเฉลี่ยตํ่าสุดเทากับ 4.09
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.68 ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับมาก

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานการจัดซื้อและ
สงมอบสามารถเรียงลําดับจากขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ไดดังนี้

อันดับ 1 ขอ 3. “มีความสะดวกในการรับสินคา” และขอ 4. “สินคาที่สงมอบได
คุณสมบัติตามที่ตองการ” มีคาเฉลี่ยเทากัน คือ5.00 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากัน คือ 0.00 มี
ความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 3 ขอ 1. “การสงมอบผลิตภัณฑตรงเวลา”มีคาเฉลี่ยเทากับ4.86สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.35 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 4 ขอ 2. “มีความสะดวกในการสั่งซื้อสินคา”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.72 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.50 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 5 ขอ 5. “การบรรจุหีบหอ (Package) มีความเรียบรอยและปองกันสินคาได
ดี” มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.68 มีความสําคัญในระดับมาก

5. ปจจัยดานการเงิน
ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ใน

ดานการเงิน จากประเด็นขอคําถามจํานวน 5 ขอ แสดงไดดังนี้
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ตารางที่ 15 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ดานการเงิน

ปจจัยดานการเงิน X S.D.
ระดับ

ความสําคัญ
อันดับ

1. มีระยะเวลาในการใหเครดิตมีความ
เหมาะสม

4.80 0.40 มากที่สุด 3

2. มีความยืดหยุนในการชําระคาสินคา 4.10 0.53 มาก 4
3. มีความเรียบรอยและความสมบูรณของ

เอกสารดานการเงนิ
4.83 0.38 มากที่สุด 2

4. มีความตรงตอเวลาในการดําเนนิงาน
ดานการเงิน

4.92 0.28 มากที่สุด 1

5. มีการลงนามขอตกลง/สัญญาใน
การซื้อ/ใชสินคาหรือพันธมิตรทาง
การคาระหวางกันในระยะยาว

2.06 0.68 นอย 5

รวม 4.14 0.22 มาก -

จากตารางที่ 15 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานการเงิน พบวา ปจจัยดานการเงินโดยรวมมี
ความสําคัญตอการเลือกซื้อสินคาในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.22 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือขอ 4. “มี
ความตรงตอเวลาในการดําเนินงานดานการเงิน” โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.92 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.28 ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนขอ 5. “มีการลงนาม
ขอตกลง/สัญญาในการซื้อ/ใชสินคา หรือพันธมิตรทางการคาระหวางกันในระยะยาว” มีคาเฉลี่ย
ตํ่าสุดเทากับ 2.06 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.68 ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับนอย

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานการเงิน
สามารถเรียงลําดับจากขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ไดดังนี้

อันดับ 1 ขอ 4. “มีความตรงตอเวลาในการดําเนินงานดานการเงิน” มีคาเฉลี่ยเทากับ
4.92 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.28 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 2 ขอ 3. “มีความเรียบรอยและความสมบูรณของเอกสารดานการเงิน”มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.83 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.38 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 3 ขอ 1. “มีระยะเวลาในการใหเครดิตมีความเหมาะสม”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.80
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.40 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด
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อันดับ 4 ขอ 2. “มีความยืดหยุนในการชําระคาสินคา”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.53 มีความสําคัญในระดับมาก

อันดับ 5 ขอ 5. “มีการลงนามขอตกลง/สัญญาในการซื้อ/ใชสินคา หรือพันธมิตรทาง
การคาระหวางกันในระยะยาว” มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.06 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.68 มี
ความสําคัญในระดับนอย

6. ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย
ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBNใน

ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย จากประเด็นขอคําถามจํานวน 6 ขอ แสดงไดดังนี้

ตารางที่ 16 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย

ปจจัยดานตัวแทนจําหนาย
และพนักงานขาย X S.D.

ระดับ
ความสําคัญ

อันดับ

1. ตัวแทนจําหนายมีความรูในดาน
ผลิตภัณฑและการใชงานเปนอยางดี

4.56 0.52 มากที่สุด 2

2. มีชองทางในการขอคําแนะนาํสะดวก 3.30 0.70 ปานกลาง 6

3. ตัวแทนจําหนายสามารถใหคําแนะนาํ
ที่ถูกตองและครบถวน

4.16 0.63 มาก 5

4. พนักงานขายมีความออนนอมสุภาพ 4.24 0.46 มากที่สุด 4
5. พนักงานขายมีความชํานาญมีความ

เขาใจในการแนะนาํผลิตภัณฑแตละ
ชนิดเปนอยางดี

4.62 0.51 มากที่สุด 1

6. พนักงานมีความกระตือรือรนในการ
ใหบริการ

4.45 0.52 มากที่สุด 3

รวม 4.22 0.21 มากที่สุด -

จากตารางที่ 16 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย พบวา
ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายโดยรวม มีความสําคัญตอการเลือกซื้อสินคาใน
ระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.21 และเม่ือพิจารณา
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เปนรายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือขอ 5.“พนักงานขายมีความชํานาญ มีความเขาใจใน
การแนะนําผลิตภัณฑแตละชนิดเปนอยางดี” โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.62 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทากับ 0.51 ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนขอ 2. “มีชองทางในการขอคําแนะนํา
จากตัวแทนจําหนายสะดวก” มีคาเฉลี่ยตํ่าสุดเทากับ 3.30 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.70
ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับปานกลาง

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานตัวแทน
จําหนายและพนักงานขายสามารถเรียงลําดับจากขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด
ไดดังนี้

อันดับ 1 ขอ 5. “พนักงานขายมีความชํานาญ มีความเขาใจในการแนะนําผลิตภัณฑ
แตละชนิดเปนอยางดี” มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.62 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.51 มีความ
สําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 2 ขอ 1. “ตัวแทนจําหนายมีความรูในดานผลิตภัณฑและการใชงานเปนอยางดี”
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.56 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.52 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 3 ขอ 6. “พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.45
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.52 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 4 ขอ 4. “พนักงานขายมีความออนนอมสุภาพ”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.46 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 5 ขอ 3. “ตัวแทนจําหนายสามารถใหคําแนะนําที่ถูกตอง และครบถวน” มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.16 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.63 มีความสําคัญในระดับมาก

อันดับ 6 ขอ 2. “มีชองทางในการขอคําแนะนําจากตัวแทนจําหนายสะดวก” มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.30 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.70 มีความสําคัญในระดับปานกลาง

ผลการวิเคราะหความพึงพอใจปจจัยดานตางๆ ตอสินคาและการบริการของบริษัท
ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆ ตอสินคาและการบริการ

ของบริษัทจํานวน 6 ปจจัย ไดแก ปจจัยดานราคา ปจจัยดานคุณภาพ ปจจัยดานการสงเสริม
การขายและบริการหลังการขาย ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ ปจจัยดานการเงิน และปจจัย
ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย ซึ่งนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาเฉลี่ย และ
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังตอไปนี้
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ตารางที่ 17 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆ

ความพึงพอใจที่มีตอปจจัย X S.D.
ระดับ

ความพึงพอใจ
นอย

อันดับ

1. ดานราคา 2.50 0.75 นอย 6
2. ดานคุณภาพ 4.27 0.80 มากที่สุด 1
3. ดานการสงเสริมการขายและ

บริการหลังการขาย
3.71 0.75 มาก 4

4. ดานการจัดซื้อและสงมอบ 3.14 1.14 ปานกลาง 5
5. ดานการเงิน 4.10 0.46 มาก 2
6. ดานตัวแทนจําหนายและพนักงาน

ขาย
3.81 0.56 มาก 3

ภาพรวมความพึงพอใจ 3.59 0.33 มาก -

จากตารางที่ 17 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจในปจจัย
ดานตางๆ ที่ไดรับจากบริษัท พบวา ความพึงพอใจในภาพรวมทุกปจจัยอยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.59 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.33 และเม่ือพิจารณาเปนรายปจจัยพบวา
ปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือปจจัยดานคุณภาพโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทากับ 0.80 ซึ่งถือวามีความพึงพอใจในระดับมากที่สุด สวนปจจัยดานราคามีคาเฉลี่ยตํ่าสุด
เทากับ 2.50 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.75 ซึ่งถือวามีความพึงพอใจในระดับนอย

ความพึงพอใจที่มีตอปจจัยตางๆ ในการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN
ทั้ง 6 ดานสามารถเรียงลําดับจากปจจัยดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาดานที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ได
ดังนี้

อันดับ 1 ดานคุณภาพมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.80
มีความพึงพอใจในระดับมากที่สุด

อันดับ 2 ดานการเงินมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.46
มีความพึงพอใจในระดับมาก

อันดับ 3 ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.56 มีความพึงพอใจในระดับมาก

อันดับ 4 ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.75 มีความพึงพอใจในระดับมาก
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อันดับ 5 ดานการจัดซื้อและสงมอบมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.14 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทากับ 1.14 มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง

อันดับ 6 ดานราคามีคาเฉลี่ยเทากับ 2.50 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.75
มีความพึงพอใจในระดับนอย

ผลการวิเคราะหขอเสนอแนะ
ในสวนนี้จะเปนการนําเสนอผลการวิเคราะหขอเสนอแนะจากกลุมตัวอยางที่ตอบ

แบบสอบถามในสวนที่ 6 ขอเสนอแนะซึ่งมีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 11.6 ของจํานวนกลุม
ตัวอยางทั้งหมด ซึ่งนําเสนอขอมูลในเชิงพรรณนาโดยใชการวิเคราะหเนื้อหา และนํามาสรุป
ประเด็น โดยขอเสนอแนะจากกลุมตัวอยางสามารถสรุปไดดังนี้

1. ผูจําหนายสินคาประเภท Diamond and CBN Wheel มีนอยรายที่จะเขามาเสนอ
ขายในอุตสาหกรรมขนาดเล็ก จึงขอใหเพิ่มการเขามานําเสนอจําหนายสินคาประเภทนี้ เพื่อที่
อุตสาหกรรมขนาดเล็กจะไดมีชองทางในการเลือกซื้อสินคาประเภทนี้เพิ่มขึ้น

2. ในบางครั้งมีการสงมอบสินคาลาชา ซึ่งอาจทําใหเกิดปญหาการหยุดไลนการผลิต
ได และอาจเสี่ยงตอการขาดสินคาสํารองได จึงควรปรับปรุงในเรื่องการสงมอบสินคาใหตรงตาม
เวลาที่กําหนดไว

3. หลังจากที่ซื้อสินคาในราคาทดลอง50% เม่ือขึ้นทดสอบสินคาแลวมีการติดตามผล
การทดสอบจากผูแทนจําหนายที่ไมตอเนื่อง ทําใหเกิดความลาชาในการซื้อขายสินคา

4. ราคาสินคาสูงเกินที่ต้ังมาตรฐานไว ควรใหซัพพลายเออรทําการเสนอราคาแบบ
เปนล็อต 50 ชิ้น และ 100 ชิ้น เพื่อการพิจารณาใหม

5. อยากใหบริษัทกรณีศึกษามีฐานการผลิตในไทย เพื่อที่สินคาจะไดมีราคาถูกลง
เพราะไมตองเสียคาใชจายในการขนสงและคาดําเนินการตางๆ

6. เนื่องจากการทดสอบสินคาครั้งแรกยังไมผาน เพราะสินคามีคุณสมบัติไม
เหมาะสมกับชิ้นงานจึงทําใหหินแตกหักต้ังแตทดลองใชกับชิ้นงานตัวแรก จึงขอใหทางซัพพลาย
เออร ปรับปรุงในสวนของการทดสอบใหมีความกาวหนาดวย

7. ในการผลิตแบริ่งของทางโรงงาน มีการใชระบบคัมบัง (Kanban) ในการผลิต
ดังนั้นทางซัพพลายเออรจึงควรระมัดระวังในเรื่องการสงมอบสินคาที่ลาชาและไมสงตามใบ
คัมบัง อาจทําใหเกิดความเสียหายแกไลนการผลิตได

8. ควรปรับปรุงในเรื่องการบรรจุสินคาใหสามารถปองกันสินคาไดเปนอยางดี
เนื่องจากใบมีดมีการชํารุดแตกหักงายมาก
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ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย
ในสวนนี้จะเปนการนําเสนอผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย ตามกรอบแนวคิดและ

สมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว โดยใชคาสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way
ANOVA) และการเปรียบเทียบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี Fisher’s Least Significant
Difference (LSD)

ในเบื้องตนผูวิจัยไดจัดกลุมขอมูลที่จะทําการทดสอบสมมติฐานตามตัวแปรตนที่
กําหนดไวในกรอบแนวคิดการวิจัย ไดแก ประเภทธุรกิจสัญชาติของธุรกิจ และขนาดของกิจการ
เพื่อใหสอดคลองกับการใชสถิติในการทดสอบสมมติฐานและเพื่อความเหมาะสม ดังนี้

1. ประเภทธุรกิจยังคงการจัดกลุมเหมือนเดิมคืออุตสาหกรรมยานยนตอุตสาหกรรม
แบริ่ง อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกสอุตสาหกรรมเครื่องจักร และ อุตสาหกรรมอ่ืนๆ

2. สัญชาติของธุรกิจ จัดกลุมใหมเปน ไทย ญ่ีปุน และอ่ืนๆ
3. ขนาดของกิจการ ยังคงการจัดกลุมเหมือนเดิม ไดแก กิจการขนาดใหญ คือ

กิจการที่มีเงินทุนจดทะเบียนมากกวา 200 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงานต้ังแต 200 คนขึ้น
ไปกิจการขนาดกลาง คือ กิจการที่มีเงินทุนจดทะเบียน 50-200 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงาน
50-200 คน และกิจการขนาดเล็ก คือ กิจการที่มีเงินทุนจดทะเบียนตํ่ากวา 50 ลานบาท หรือมี
จํานวนพนักงานไมเกิน 50 คน

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน

ตารางที่ 18 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคา จําแนกตาม
ประเภทของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.591 4 0.148 1.570 0.190
ภายในกลุม 7.629 81 0.094

ดานราคา

รวม 8.220 85
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จากตารางที่ 18 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานราคา จําแนกตามประเภทของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.190 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
(Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผล
การทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานราคาไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 2 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพไมแตกตางกันกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน

ตารางที่ 19 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพ จําแนก
ตามประเภทของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.122 4 0.031 0.446 0.775
ภายในกลุม 5.544 81 0.068

ดานคุณภาพ

รวม 5.666 85

จากตารางที่ 19 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานคุณภาพ จําแนกตามประเภทของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.775 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
(Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผล
การทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานคุณภาพไมแตกตางกัน
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สมมติฐานที่ 3 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน

ตารางที่ 20 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริม
การขายและบริการหลังการขาย จําแนกตามประเภทของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.109 4 0.027 0.509 0.729
ภายในกลุม 4.348 81 0.054

ดานการสงเสริม
การขายและ
บริการหลัง
การขาย

รวม 4.457 52

จากตารางที่ 20 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย จําแนกตามประเภทของกิจการ โดยผลการ
ทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.729 ซึ่งมากกวา
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่
แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย
ไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 4 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน
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ตารางที่ 21 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและ
สงมอบจําแนกตามประเภทของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.078 4 0.020 0.479 0.751
ภายในกลุม 3.317 81 0.041

ดานการจัดซื้อ
และสงมอบ

รวม 3.395 85

จากตารางที่ 21 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการจัดซื้อและสงมอบ จําแนกตามประเภทของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.751 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่ง
สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 5 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน

ตารางที่ 22 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงิน จําแนก
ตามประเภทของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.178 4 0.045 0.946 0.442
ภายในกลุม 3.811 81 0.047

ดานการเงิน

รวม 3.989 85
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จากตารางที่ 22 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการเงิน จําแนกตามประเภทของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.442 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
(Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผล
การทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการเงินไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 6 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน

ตารางที่ 23 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนาย
และพนักงานขาย จําแนกตามประเภทของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.243 4 0.061 1.340 0.262
ภายในกลุม 3.679 81 0.045

ดานตัวแทน
จําหนายและ
พนักงานขาย รวม 3.923 85

จากตารางที่ 23 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย จําแนกตามประเภทของกิจการ โดยผลการทดสอบ
สมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.262 ซึ่งมากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่
แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายที่ไม
แตกตางกัน
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สมมติฐานที่ 7 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน

ตารางที่ 24 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคา จําแนกตาม
สัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.184 2 0.092 0.948 0.392
ภายในกลุม 8.036 83 0.097

ดานราคา

รวม 8.220 85

จากตารางที่ 24 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานราคา จําแนกตามสัญชาติของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.392 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
(Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผล
การทดสอบสมมติฐานไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานราคาไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 8 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพไมแตกตางกันกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน
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ตารางที่ 25 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพ จําแนก
ตามสัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.034 2 0.017 0.253 0.777
ภายในกลุม 5.631 83 0.068

ดานคุณภาพ

รวม 5.666 85

จากตารางที่ 25 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานคุณภาพ จําแนกตามสัญชาติของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.777 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
(Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผล
การทดสอบสมมติฐานไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานคุณภาพไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 9 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน

ตารางที่ 26 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการ
ขายและบริการหลังการขาย จําแนกตามสัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.175 2 0.087 1.695 0.190
ภายในกลุม 4.282 83 0.052

ดานการสงเสริม
การขายและ
บริการหลัง
การขาย

รวม 4.457 85
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จากตารางที่ 26 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย จําแนกตามสัญชาติของกิจการ โดยผลการ
ทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.190 ซึ่งมากกวา
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา สัญชาติของกิจการที่
แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย
ไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 10 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน

ตารางที่ 27 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสง
มอบจําแนกตามสัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.111 2 0.055 1.401 0.252
ภายในกลุม 3.284 83 0.040

ดานการจัดซื้อ
และสงมอบ

รวม 3.395 85

จากตารางที่ 27 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการจัดซื้อและสงมอบ จําแนกตามสัญชาติของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.252 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่ง
สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีผลตอปจจัยใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน
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สมมติฐานที่ 11 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน

ตารางที่ 28 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงิน จําแนก
ตามสัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.012 2 0.006 0.127 0.881
ภายในกลุม 3.977 83 0.048

ดานการเงิน

รวม 3.989 85

จากตารางที่ 28 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการเงิน จําแนกตามสัญชาติของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.881 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
(Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผล
การทดสอบสมมติฐานไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการเงินไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 12 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน
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ตารางที่ 29 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนาย
และพนักงานขาย จําแนกตามสัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.108 2 0.054 1.173 0.315
ภายในกลุม 3.815 83 0.046

ดานตัวแทน
จําหนายและ
พนักงานขาย รวม 3.923 85

จากตารางที่ 29 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย จําแนกตามสัญชาติของกิจการ ผลการทดสอบสมมติฐาน
ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.157 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0)
ซึ่งสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 13 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานราคาไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน

ตารางที่ 30 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคา จําแนกตาม
ขนาดของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.169 2 0.085 0.873 0.421
ภายในกลุม 8.051 83 0.097

ดานราคา

รวม 8.220 85
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จากตารางที่ 30 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานราคา จําแนกตามขนาดของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ
0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.421 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig.
> 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการ
ทดสอบสมมติฐานไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดาน
ราคาไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 14 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน

ตารางที่ 31 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพ จําแนก
ตามขนาดของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.114 2 0.057 0.849 0.432
ภายในกลุม 5.552 83 0.067

ดานคุณภาพ

รวม 5.666 85

จากตารางที่ 31 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานคุณภาพ จําแนกตามขนาดของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.432 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig.
> 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการ
ทดสอบสมมติฐานไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดาน
คุณภาพที่ไมแตกตางกัน



77

สมมติฐานที่ 15 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน

ตารางที่ 32 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริม
การขายและบริการหลังการขาย จําแนกตามขนาดของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.129 2 0.064 1.232 0.297
ภายในกลุม 4.329 83 0.052

ดานการสงเสริม
การขายและ
บริการหลัง
การขาย

รวม 4.457 85

จากตารางที่ 32 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย จําแนกตามขนาดของกิจการ โดยผลการ
ทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.297 ซึ่งมากกวา
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตาง
กัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายที่
ไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 16 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน
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ตารางที่ 33 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและ
สงมอบจําแนกตามขนาดของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.002 2 0.001 0.020 0.980
ภายในกลุม 3.394 83 0.041

ดานการจัดซื้อ
และสงมอบ

รวม 3.395 85

จากตารางที่ 33 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการจัดซื้อและสงมอบ จําแนกตามขนาดของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.980 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่ง
สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 17 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการเงินไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน

ตารางที่ 34 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงิน จําแนก
ตามขนาดของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.610 2 0.305 7.494 0.001*
ภายในกลุม 3.379 83 0.041

ดานการเงิน

รวม 3.989 85
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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จากตารางที่ 34 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการเงิน จําแนกตามขนาดของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig.
< 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ซึ่งสามารถสรุปผลการ
ทดสอบสมมติฐานไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดาน
การเงินแตกตางกัน

ตารางที่ 35 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงิน จําแนก
ตามขนาดของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD

กิจการ
ขนาดใหญ

กิจการ
ขนาดกลาง

กิจการ
ขนาดเล็กขนาดของกิจการ X

4.12 4.07 4.33
กิจการขนาดใหญ 4.12 - 0.05

(0.416)
0.21*

(0.001)
กิจการขนาดกลาง 4.07 - - 0.26*

(0.001)
กิจการขนาดเล็ก 4.33 - - -

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 35 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการเงิน จําแนกตามขนาดของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD พบวา ลูกคาในกลุมที่เปน
กิจการขนาดเล็กใหความสําคัญในปจจัยดานการเงิน แตกตางจากลูกคาในกลุมที่เปนกิจการ
ขนาดกลาง และลูกคาในกลุมที่เปนกิจการขนาดใหญ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

สมมติฐานที่ 18 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน
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ตารางที่ 36 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนาย
และพนักงานขาย จําแนกตามขนาดของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.074 2 0.037 0.798 0.454
ภายในกลุม 3.839 83 0.046

ดานตัวแทน
จําหนายและ
พนักงานขาย รวม 3.923 85

จากตารางที่ 36 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย จําแนกตามขนาดของกิจการ โดยผลการทดสอบ
สมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.454 ซึ่งมากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตาง
กัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 19 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีความพึงพอใจในปจจัยแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจ
ในปจจัยไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจ
ในปจจัยแตกตางกัน
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ตารางที่ 37 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและการบริการของบริษัท
ในปจจัยตางๆ จําแนกตามประเภทของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 9.452 4 2.363 5.031 0.001*
ภายในกลุม 38.048 81 0.470

ดานราคา

รวม 47.500 85
ระหวางกลุม 4.605 4 1.151 1.856 0.126
ภายในกลุม 50.244 81 0.620

ดานคุณภาพ

รวม 54.849 85
ระหวางกลุม 2.864 4 0.716 1.292 0.280
ภายในกลุม 44.869 81 0.554

ดานสงเสริมการ
ขายและบริการ
หลังการขาย รวม 47.733 85

ระหวางกลุม 5.814 4 1.453 1.126 0.350
ภายในกลุม 104.512 81 1.290

ดานการจัดซื้อ
และสงมอบ

รวม 110.326 85
ระหวางกลุม 1.546 4 0.387 1.896 0.119
ภายในกลุม 16.512 81 0.204

ดานการเงิน

รวม 18.058 85
ระหวางกลุม 0.511 4 0.128 0.391 0.815
ภายในกลุม 26.512 81 0.327

ดานตัวแทน
จําหนายและ
พนักงานขาย รวม 27.023 85

ภาพรวม ระหวางกลุม 1.121 4 0.280 2.732 0.035*
ภายในกลุม 8.307 81 0.103
รวม 9.428 85

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 37 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในปจจัย จําแนก
ตามประเภทของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา
คา Sig. ของดานราคา และภาพรวม เทากับ 0.001 และ 0.035 ตามลําดับ ซึ่งนอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. < 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
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ฐานรอง (H1) สวนในดานอ่ืนๆ มีคา Sig. มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig.
> 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการ
ทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในปจจัยดานราคา
และในภาพรวมทุกปจจัยแตกตางกัน สวนความพึงพอใจในปจจัยดานอ่ืนๆ ไมแตกตางกัน

สําหรับความพึงพอใจในปจจัยดานราคาและในภาพรวมทุกปจจัย ที่พบวามีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งจะตองทําการเปรียบเทียบความแตกตาง
เปนรายคูดวยวิธี LSD ตอไปนั้น พบวาในกลุมธุรกิจอุตสาหกรรมแบริ่งมีขอมูลเพียง 1 ชุด
เทานั้น ดวยขอจํากัดทางดานสถิติทําใหไมสามารถเปรียบเทียบความแตกตางเปนรายคูได

สมมติฐานที่ 20 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีความพึงพอใจในปจจัยแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจ
ในปจจัยไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจ
ในปจจัยแตกตางกัน

ตารางที่ 38 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและการบริการของบริษัท
ในปจจัย จําแนกตามสัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 5.434 2 2.717 5.361 0.006*
ภายในกลุม 42.066 83 0.507

ดานราคา

รวม 47.500 85
ระหวางกลุม 3.059 2 1.530 2.451 0.092
ภายในกลุม 51.790 83 0.624

ดานคุณภาพ

รวม 54.849 85
ระหวางกลุม 0.356 2 0.178 0.312 0.733
ภายในกลุม 47.376 83 0.571

ดานสงเสริมการ
ขายและบริการ
หลังการขาย รวม 47.733 85
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ตารางที่ 38 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและการบริการของบริษัท
ในปจจัย จําแนกตามสัญชาติของกิจการ (ตอ)

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 2.374 2 1.187 0.913 0.405
ภายในกลุม 107.951 83 1.301

ดานการจัดซื้อ
และสงมอบ

รวม 110.326 85
ระหวางกลุม 2.485 2 1.242 6.622 0.002*
ภายในกลุม 15.573 83 0.188

ดานการเงิน

รวม 18.058 85
ระหวางกลุม 3.668 2 1.834 6.517 0.002*
ภายในกลุม 23.355 83 0.281

ดานตัวแทน
จําหนายและ
พนักงานขาย รวม 27.023 85

ระหวางกลุม 0.010 2 0.005 0.043 0.958
ภายในกลุม 9.418 83 0.113

ภาพรวม

รวม 9.428 85
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 38 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในปจจัย จําแนก
ตามสัญชาติของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา
คา Sig. ของดานราคา ดานการเงิน และดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายเทากับ 0.006,
0.002 และ 0.002 ตามลําดับ ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. < 0.05)
จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) สวนในดานอ่ืนๆ และในภาพรวม
มีคา Sig. มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง
(H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา สัญชาติ
ของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในปจจัยดานราคา ดานการเงิน และดานตัวแทน
จําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน สวนความพึงพอใจในปจจัยดานอ่ืนๆ และในภาพรวมทุก
ปจจัยไมแตกตางกัน
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ตารางที่ 39 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและการบริการของบริษัท
ในปจจัยดานราคา จําแนกตามสัญชาติของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD

ไทย ญี่ปุน อื่น ๆ
สัญชาติของกิจการ X 3.00 2.36 2.50

ไทย 3.00 - 0.64*
(0.002)

0.50
(0.105)

ญ่ีปุน 2.36 - - 0.14
(0.604)

อ่ืนๆ 2.50 - - -
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 39 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในดานราคา
จําแนกตามสัญชาติของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD พบวา ลูกคาสัญชาติไทยมีความพึงพอใจ
ในดานราคา แตกตางจากลูกคาสัญชาติญ่ีปุนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig.
< 0.05)

ตารางที่ 40 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและการบริการของบริษัท
ในปจจัยดานการเงิน จําแนกตามสัญชาติของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD

ไทย ญี่ปุน อื่น ๆ
สัญชาติของกิจการ X 3.76 4.20 4.13

ไทย 3.76 - 0.43*
(0.000)

0.36
(0.056)

ญ่ีปุน 4.20 - - 0.07
(0.661)

อ่ืนๆ 4.13 - - -
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 40 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในดานการเงิน
จําแนกตามสัญชาติของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD พบวา ลูกคาสัญชาติไทยมีความพึงพอใจ
ในดานการเงิน แตกตางจากลูกคาสัญชาติญ่ีปุนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig.
< 0.05)
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ตารางที่ 41 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและการบริการของบริษัท
ในปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย จําแนกตามสัญชาติของกิจการเปนรายคู
ดวยวิธี LSD

ไทย ญี่ปุน อื่น ๆ
สัญชาติของกิจการ X 3.41 3.93 3.75

ไทย 3.41 - 0.52*
(0.001)

0.34
(0.141)

ญ่ีปุน 3.93 - - 0.18
(0.358)

อ่ืนๆ 3.75 - - -
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 41 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในดานตัวแทน
จําหนายและพนักงานขาย จําแนกตามสัญชาติของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD พบวา ลูกคา
สัญชาติไทยมีความพึงพอใจในดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย แตกตางจากลูกคา
สัญชาติญ่ีปุนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. < 0.05)

สมมติฐานที่ 21 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีความ
พึงพอใจในปจจัยแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจใน
ปจจัยไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจใน
ปจจัยแตกตางกัน
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ตารางที่ 42 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและการบริการของบริษัท
ในปจจัย จําแนกตามสัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.019 2 0.010 0.017 0.983
ภายในกลุม 47.481 83 0.572

ดานราคา

รวม 47.500 85
ระหวางกลุม 0.087 2 .044 0.066 0.936
ภายในกลุม 54.761 83 .660

ดานคุณภาพ

รวม 54.849 85
ระหวางกลุม 1.973 2 0.987 1.790 0.173
ภายในกลุม 45.759 83 0.551

ดานสงเสริมการ
ขายและบริการ
หลังการขาย รวม 47.733 85

ระหวางกลุม 1.002 2 .501 0.380 0.685
ภายในกลุม 109.323 83 1.317

ดานการจัดซื้อ
และสงมอบ

รวม 110.326 85
ระหวางกลุม 0.214 2 0.107 0.499 0.609
ภายในกลุม 17.844 83 0.215

ดานการเงิน

รวม 18.058 85
ระหวางกลุม 0.590 2 0.295 0.927 0.400
ภายในกลุม 26.433 83 0.318

ดานตัวแทน
จําหนายและ
พนักงานขาย รวม 27.023 85

ระหวางกลุม 0.296 2 0.148 1.344 0.266
ภายในกลุม 9.132 83 0.110

ภาพรวม

รวม 9.428 85

จากตารางที่ 42 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในปจจัยตางๆ
จําแนกตามขนาดของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
พบวา ปจจัยทุกดานและภาพรวมมีคา Sig. มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig.
> 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผล
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การทดสอบสมมติฐานไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและ
การบริการของบริษัทในปจจัยแตละดานและในภาพรวมทุกปจจัยไมแตกตางกัน

สรุปผลการวิจัย
1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
จากการวิ เคราะหขอมูลทั่วไปดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางที่ตอบ

แบบสอบถาม จํานวน 86 คน สรุปไดวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย (รอยละ 84.9)
สังกัดฝาย/แผนกซอมบํารุงเครื่องจักร (รอยละ 47.7) และมีตําแหนงเปนหัวหนางาน (รอยละ
77.9)

2. ขอมูลทั่วไปของบริษัท
จากการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของบริษัทสรุปไดวา บริษัทสวนใหญเปนอุตสาหกรรม

เครื่องจักร (รอยละ 48.8) มีสัญชาติญ่ีปุน (รอยละ 48.8) และเปนกิจการขนาดใหญ คือ มีเงินทุน
จดทะเบียนมากกวา 200 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงานต้ังแต 200 คนขึ้นไป (รอยละ 64.0)

3. ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN
จากการวิเคราะหขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN สรุป

ไดวา บริษัทสวนใหญซื้อสินคาประเภท Grinding Wheel (รอยละ 61.6) มีวัตถุประสงคในการ
ซื้อเพื่อใชในการซอมเครื่องมือในการผลิต (รอยละ 55.8) และปญหาที่พบมากที่สุดเปนเรื่อง
ระยะเวลาในการจัดซื้อนานกวาจะสงมอบ (รอยละ 50.0)

4. ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN
จากการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN

สรุปไดวา ปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ ( X = 4.73) รองลงมาคือ
ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย ( X = 4.22) ถัดมาคือปจจัยดานคุณภาพ ( X =
4.16) ปจจัยดานการเงิน ( X = 4.14) ปจจัยดานราคา ( X = 3.70) และปจจัยดานการสงเสริมการ
ขายและบริการหลังการขาย ( X = 3.26) ตามลําดับ

5. ความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆ ที่ไดรับจากบริษัท
จากการวิเคราะหความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆ ที่ไดรับจากบริษัท สรุปไดวา

ความพึงพอใจในภาพรวมทุกปจจัยอยูในระดับมาก ( X = 3.59)เม่ือพิจารณาเปนรายปจจัยพบวา
ปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือปจจัยดานคุณภาพ( X = 4.27)รองลงมาคือปจจัยดานการเงิน ( X =
4.10) ถัดมาคือปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย ( X = 3.81)ปจจัยดานการสงเสริม
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การขายและบริการหลังการขาย ( X = 3.71)ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ ( X = 3.14) และ
ปจจัยดานราคา ( X = 2.50) ตามลําดับ

6. ผลการวิเคราะหขอเสนอแนะ
จากการวิเคราะหขอเสนอแนะจากกลุมตัวอยางสรุปไดวา ขอเสนอแนะสวนใหญและ

เปนประเด็นหลัก คือการสงมอบสินคาลาชาในบางครั้ง ซึ่งอาจทําใหเกิดปญหาการหยุดไลนการ
ผลิตได และอาจเสี่ยงตอการขาดสินคาสํารองได จึงควรปรับปรุงในเรื่องการสงมอบสินคาใหตรง
ตามเวลาที่กําหนดไว และในการผลิตแบริ่งของทางโรงงาน มีการใชระบบคัมบัง (Kanban) ใน
การผลิต ดังนั้นทางซัพพลายเออรจึงควรระมัดระวังในเรื่องการสงมอบสินคาที่ลาชาและไมสง
ตามใบคัมบัง อาจทําใหเกิดความเสียหายแกไลนการผลิตได

ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย
สมมติฐานที่ 1 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน

มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา
ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 2 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา
ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 3 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน”
ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 4 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน” ผลการทดสอบ
สมมติฐานสรุปไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดาน
การจัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 5 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา
ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 6 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน” ผลการ
ทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน
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สมมติฐานที่ 7 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา สัญชาติของ
กิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 8 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา สัญชาติ
ของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 9 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน” ผลการ
ทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 10 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน” ผลการทดสอบ
สมมติฐานสรุปไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการ
จัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 11 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา
สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 12 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน” ผลการ
ทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 13 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ขนาดของ
กิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 14 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ขนาด
ของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 15 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน” ผลการ
ทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 16 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุป
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ไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสง
มอบไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 17 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ขนาด
ของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 18 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน” ผลการทดสอบ
สมมติฐานสรุปไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดาน
ตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 19 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีความพึงพอใจในปจจัยแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ประเภทของกิจการที่
แตกตางกัน มีความพึงพอใจในปจจัยดานราคาและในภาพรวมทุกปจจัยแตกตางกัน สวนความ
พึงพอใจในปจจัยดานอ่ืนๆ ไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 20 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีความพึงพอใจในปจจัยแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา สัญชาติของกิจการที่
แตกตางกัน มีความพึงพอใจในปจจัยดานราคา ดานการเงิน และดานตัวแทนจําหนายและ
พนักงานขายแตกตางกัน สวนความพึงพอใจในปจจัยดานอ่ืนๆ และในภาพรวมทุกปจจัยไม
แตกตางกัน

สมมติฐานที่ 21 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีความ
พึงพอใจในปจจัยแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตาง
กัน มีความพึงพอใจในปจจัยแตละดาน และในภาพรวมทุกปจจัยไมแตกตางกัน

อภิปรายผลการวิจัย
จากการวิเคราะหขอมูล พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย สังกัดฝาย/แผนก

ซอมบํารุงเครื่องจักร และในสวนของตําแหนงพนักงานที่มีอํานาจในการจัดซื้อและเปนผูใชสินคา
โดยตรงที่ตอบแบบสํารวจนี้ สวนใหญเปนหัวหนางาน มีจํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 77.9
รองลงมาเปนผูจัดการหรือสูงกวา มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 16.3 สวนที่เหลือเปน
พนักงานทั่วไป มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.8 โดยเปนสัดสวนตามธรรมชาติของกลุม
ตัวอยางที่เกิดขึ้นจริง ซึ่งขึ้นอยูกับขนาดองคกร และการใหความสําคัญในหนาที่การจัดซื้อของ
แตละองคกรวาใหอํานาจในการจัดซื้อในตําแหนงใด โดยในแตละโครงสรางขององคกรมีความ
แตกตางกัน จากการสํารวจตําแหนงระดับพนักงานทั่วไปที่มีจํานวนรอยละ 5.8เนื่องจากการเก็บ
ขอมูลจากลูกคากลุมตัวอยางบางรายมาจากพนักงานทั่วไปที่อยูในองคกรขนาดเล็ก ซึ่งพนักงาน
ระดับพนักงานทั่วไปนี้มีหนาที่ในการปฏิบัติการ และมีอํานาจในการจัดซื้อดวย โดยมีหนาที่
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คลายคลึงกับพนักงานในตําแหนงหัวหนางานที่สํารวจขอมูลไดคิดเปนรอยละ 77.9 ของขอมูล
จากกลุมตัวอยางทั้งหมด ทําใหขอมูลในดานตําแหนงจากกลุมตัวอยางทั้งหมดมีความเหมาะสม
และเปนขอมูลในการวิเคราะหที่ไปในทิศทางเดียวกัน

ในสวนของประเภทอุตสาหกรรมพบวาสวนใหญปฏิบั ติงานในบริษัทที่ เปน
อุตสาหกรรมเครื่องจักรสัญชาติญ่ีปุน และเปนกิจการขนาดใหญที่มีเงินทุนจดทะเบียนมากกวา
200 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงานต้ังแต 200 คนขึ้นไป แสดงใหเห็นวาผูที่แสดงความคิดเห็น
ตอการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้เปนระดับหัวหนางานซึ่งถือวาเปนตําแหนงที่มีอํานาจการ
ตัดสินใจและมีความรับผิดชอบสูงตอบริษัท ตลอดจนเม่ือพิจารณาถึงลักษณะของบริษัทสวน
ใหญก็พบวาเปนบริษัทขนาดใหญ สะทอนใหเห็นถึงความสําคัญของการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ที่บริษัทสวนใหญจะซื้อสินคาประเภท Grinding Wheel โดยมีวัตถุประสงค
ในการซื้อเพื่อใชในการซอมเครื่องมือในการผลิต และปญหาที่พบมากที่สุดเปนเรื่องระยะเวลาใน
การจัดซื้อนานกวาจะสงมอบ ซึ่งถือเปนปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond
and CBN ที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย ปจจัย
ดานคุณภาพ ปจจัยดานการเงิน ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการ
หลังการขายตามลําดับ สอดคลองกับงานวิจัยของวาย.เอ็น. หลิว (Y. N. Liu. 2010) ที่ไดทําการ
วิจัยเรื่อง “A Case Study ofEvaluating Supplier’s Selection Criteria in a Steel Bars
Manufacturer” ซึ่งไดนําเสนอเกณฑการประเมินเลือกซัพพลายเออรที่มีแบบการประเมินหลาย
โครงสรางที่ต้ังขึ้นโดยผูซื้อเพื่อหาความสําคัญของเกณฑการเลือกผูจัดจําหนายวามีปจจัยใดบาง
ที่สําคัญ ซึ่งปจจัยเหลานั้น คือ ปจจัยดานการจัดสง ปจจัยดานคุณภาพ ปจจัยดานการเงิน
ปจจัยดานเทคโนโลยี ปจจัยดานความสะดวก ปจจัยดานการปรับปรุงกําลังการผลิต ปจจัยดาน
การบริการ ปจจัยดานความสัมพันธ และปจจัยอ่ืนๆ โดยมีการรวบรวมและจัดทําลําดับปจจัย
ตางๆ และสรุปไดวาจากการประเมินเกณฑการเลือกซัพพลายเออรสามารถจัดลําดับได คือ
ปจจัยดานราคา คือปจจัยที่สําคัญที่สุด และรองลงมาคือ ปจจัยดานคุณภาพ ปจจัยดาน
ความสัมพันธ ปจจัยดานการสงมอบ และปจจัยดานการเงิน ตามลําดับ จากปญหาดังกลาว
นําไปสูขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามโดยสวนใหญใหความเห็นเก่ียวกับการสงมอบสินคา
ลาชาในบางครั้ง ซึ่งอาจทําใหเกิดปญหาการหยุดไลนการผลิตได และอาจเสี่ยงตอการขาดสินคา
สํารองได จึงควรปรับปรุงในเรื่องการสงมอบสินคาใหตรงตามเวลาที่กําหนดไว

ในดานความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆ ที่ไดรับจากบริษัทนั้นแมความพึงพอใจใน
ภาพรวมทุกปจจัยจะอยูในระดับมาก แตเม่ือพิจารณาเปนรายปจจัยกลับพบวา ปจจัยที่มี
คาเฉลี่ยตํ่าสุดสามอันดับสุดทาย คือ ปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย
ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ และปจจัยดานราคา ซึ่งถือเปนปจจัยที่สําคัญในการแขงขัน
สอดคลองกับทฤษฎีของ Porter (1980, อางถึงใน Greg & Mark. 2010) ที่อธิบายกลยุทธ
การแขงขันที่ใชมี 3 กลยุทธ ไดแก
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1. การเปนผูนําทางดานตนทุนรวม (Cost Leadership) ธุรกิจที่ใชกลยุทธนี้จะ
ดําเนินการทุกอยางเพื่อใหการผลิตสินคาและบริการมีตนทุนตํ่าที่สุด ประโยชนคือสามารถ
นําเสนอราคาที่ตํ่ากวาคูแขงในทองตลาดไดอีกทั้งหากเกิดความรุนแรงดานสงครามราคา (Red
ocean) ก็ยังสามารถยืนหยัดในตลาดไดเนื่องจากมีความไดเปรียบจากตนทุนที่ตํ่า (ธนวรรณ
แสงสุวรรณ และคณะ. 2546) ดังนั้นผูประกอบการผลิตภัณฑ Diamond and CBN Wheels จึง
ควรเรงปรับปรุงปจจัยดานราคา เพื่อการเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขัน

2. การสรางความแตกตาง (Differentiation) ธุรกิจที่ใชกลยุทธนี้ จะตองคิดหาความ
แตกตางในตัวสินคา (Product) ไมใหซ้ํากับสินคาอ่ืนในตลาด หรือตองมีนวัตกรรมใหมๆ มา
นําเสนอทําใหสินคาดูโดดเดนกวาสินคาคูแขงในตลาด สําหรับแหลงที่มาของความแตกตางนั้น
เกิดจากความเร็ว (Speed) ความนาเชื่อถือ (Reliability) การบริการ (Service) การออกแบบ
(Design) ลักษณะของสินคาและบริการ (Features) เทคโนโลยี (Technology) บุคลิกภาพของ
องคกร (Corporate Personality) และความสัมพันธกับลูกคา (Relationships with Customer)
ความเปนเลิศทางดานคุณภาพ (Quality) ประสิทธิภาพ (Efficiency) นวัตกรรม (Innovation)
และการตอบสนองลูกคา (Response to Customer) (Hill & Jones, 2004, อางถึงใน พิพัฒน
นนทนาธรณ. 2553)

3. การมุงตลาดเฉพาะสวน (Focus or Niche) เปนเหมือนกับการกําหนดกลุม
เปาหมาย (Target Group) ใหเล็กลงเพื่อจะไดทําการตลาดไดอยางเขาถึงพฤติกรรมของลูกคา
การที่บริษัทเขาใจลูกคาของตัวเองไดอยางแทจริง และสามารถคาดคะเนความตองการใน
อนาคตของลูกคาไดยอมทําใหทานสามารถขายสินคาไดอยางตอเนื่อง เกิดพฤติกรรมซื้อซ้ําไป
เรื่อยๆ จนเกิดความภักดีในที่สุดหากบริษัทประสบความสําเร็จกับกลุมเปาหมายที่แคบลงมา ทํา
ใหบริษัทสามารถขายกลุมเปาหมายตอไดในอนาคตตัวอยางการทําตลาดมุงเฉพาะสวน
สอดคลองกับผูประกอบการผลิตภัณฑ Diamond and CBN Wheels ที่จําหนายสินคาเฉพาะ
สําหรับกลุมผูประกอบการอุตสาหกรรม

สรุปประเด็นการสัมภาษณเชิงลึก
จากการเก็บขอมูลเพิ่มเติมโดยการสัมภาษณเชิงลึกเปนรายบุคคล เพื่อใหไดขอมูลที่

มากขึ้น จึงทําการสัมภาษณทั้งหมด 5 ราย แบงตามประเภทอุตสาหกรรม โดยผูวิจัยเนนการ
สอบถามแบงเปน 2 ดานใหญๆ คือ ดานปญหาที่พบในการซื้อผลิตภัณฑในปจจุบัน และดาน
ความพึงพอใจในปจจัยตางๆ สามารถสรุปไดดังนี้
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1. อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส
1.1 ดานปญหาที่พบในการซื้อผลิตภัณฑในปจจุบันปญหาที่อุตสาหกรรมประเภท

นี้พบมากที่สุดคือการสงมอบสินคาที่ไมตรงเวลาที่กําหนด จึงนิยมใชหลักการจัดซื้อจากหลาย
ซัพพลายเออร โดยมีซัพพลายเออรหลัก และซัพพลายเออรรอง เพื่อปองกันการขาดสินคา

1.2 ดานความพึงพอใจในปจจัยตางๆ จากการซื้อสินคาจากบริษัทกรณีศึกษา
ลูกคามีความพึงพอใจในดานการออกแบบดีไซนสินคาตามลักษณะที่ลูกคาตองการ เนื่องจาก
อุตสาหกรรมประเภทนี้ มีการผลิตชิ้นงานที่มีขนาดเล็กมาก เปนงานที่ตองการความละเอียดสูง
เชน แผนเวเฟอรบอรด หรือชิพขนาดเล็ก เปนตน จึงตองมีการออกแบบเครื่องมือที่เหมาะแก
การใชกับงานประเภทนี้

“การสนับสนุนสินคาของซัพพลายเออรที่ดี คือการตรงตอเวลาเสมอสินคาตองไม
ขาดมือ จนเกิดความเสียหายแมแตบาทเดียว”

(ระดับผูจัดการ : สัมภาษณ)

2. อุตสาหกรรมรถยนต
2.1 ดานปญหาที่พบในการซื้อผลิตภัณฑในปจจุบัน การซื้อขายกับทางบริษัท

กรณีศึกษาเปนการซื้อที่มีระยะเวลาในการรอสินคา 1 เดือนขึ้นไป เนื่องจากสินคาผลิตที่ประเทศ
ญ่ีปุน จึงทําใหเกิดความลาชาในการสงมอบในบางครั้ง ไมทันตอการใชสินคาของลูกคาเกิด
ความเสียหายในการผลิตได ซึ่งเปนปญหาหลักที่ลูกคาพิจารณา

2.2 ดานความพึงพอใจในปจจัยตางๆ ในปจจุบันอุตสาหกรรมรถยนตมีจํานวน
เพิ่มมากขึ้นในประเทศไทย มีทั้งโรงงานที่ผลิตชิ้นสวนที่ตองการงานที่มีความละเอียด และ
คุณภาพสูง และโรงงานที่ผลิตชิ้นงานที่ตองการคุณภาพมาตรฐานทั่วไป ทําใหมีจํานวนซัพ
พลายเออรเพิ่มมากขึ้นตามการขยายตัวในอุตสาหกรรมประเภทนี้ดวย จึงเกิดตัวเลือกที่
หลากหลาย ทั้งในดานราคา และคุณภาพ ซึ่งความพึงพอใจสูงสุดของลูกคาที่มีตอบริษัท
กรณีศึกษาคือ ดานคุณภาพของสินคาที่มีอายุการใชงานที่นานและไดมาตรฐานมากกวาคูแขง
บางรายโดยเฉพาะคูแขงรายใหมๆ ที่มาจากประเทศไตหวัน และเกาหลีที่เนนขายสินคาราคาถูก

“การตัดสินใจซื้อ ไมไดดูที่ราคาเพียงอยางเดียว คุณภาพตางหากที่สําคัญกวา”
(ระดับหัวหนางาน : สัมภาษณ)
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3. อุตสาหกรรมเครื่องจักรกล
3.1 ดานปญหาที่พบในการซื้อผลิตภัณฑในปจจุบันอุตสาหกรรมประเภทนี้มี

จํานวนมากในประเทศไทย ทั้งรายยอยและรายใหญ ซัพพลายเออรมักใหความสนใจกับลูกคา
รายใหญกอนเสมอ ในกลุมลูกคารายยอย ซัพพลายเออรจะไมคอยเขาไปนําเสนอสินคามากนัก
จะมีก็แตซัพพลายเออรที่เนนดานราคาที่ถูก แตคุณภาพไมดี ปญหาที่พบคือมีชองทางในการ
จัดซื้อผลิตภัณฑประเภท Diamond และ CBN นอย เลยทําใหลูกคาใชแตสินคาย่ีหอเดิมที่ใชมา
นาน โดยไมรูวาในปจจุบันมีสินคาย่ีหออ่ืนๆ ที่มีคุณภาพที่ดีกวา และราคาเหมาะสมกวาหรือไม

3.2 ดานความพึงพอใจในปจจัยตาง ๆลูกคามีความพึงพอใจในดานคุณภาพของ
สินคามากที่สุด เพราะลูกคามีความรูสึกวาสินคามีอายุการใชงานที่ยาวนานกวาย่ีหออ่ืนที่เคยใช
มา

 “อุตสาหกรรมประเภทนี้มักจะมีงานพิเศษ จึงชอบซัพลายเออรที่มีสินคาที่ออกแบบ
ไดและมีคุณภาพ”

(ระดับผูจัดการ : สัมภาษณ)

4. อุตสาหกรรมแบริ่ง
4.1 ดานปญหาที่พบในการซื้อผลิตภัณฑในปจจุบัน อุตสาหกรรมประเภทนี้มี

ลูกคารายใหญของบริษัทกรณีศึกษาอยูเพียงรายเดียว และลูกคามีการใชระบบคัมบังในการ
ดําเนินการผลิต ซึ่งซัพพลายเออรก็คือตองมีสวนรวมในการใชระบบคัมบังดวย แตปญหาที่พบ
มากที่สุดคือ การสงมอบสินคาที่ลาชาในบางครั้ง มีการสงมอบไมทันตามใบคัมบังที่ไดรับ
มอบหมาย ทําใหเกิดการหยุดไลนผลิต ทําใหเกิดความเสียหายตอองคกรลูกคา

4.2 ดานความพึงพอใจในปจจัยตาง ๆเนื่องจากลูกคาเปนลูกคาที่มีการซื้อขายกัน
มาเปนเวลานานหลายป จึงมีการทําสัญญาในการซื้อขายกัน ในเรื่องของการลดราคาใหลูกคา
ทุกปตามอัตราที่ระบุไวในสัญญา ทําใหลูกคามีความรูสึกวาพึงพอใจในดานมีการลงนาม
ขอตกลงในการซื้อขายสินคา หรือพันธมิตรทางการคาระหวางกันในระยะยาวมากที่สุด

“เราซื้อขายกันมาเปนเวลานาน การทํางานที่เก้ือหนุนตอกันจึงตองมีคุณภาพมาก
ที่สุด”

(ระดับผูจัดการ : สัมภาษณ)
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5. อุตสาหกรรมกระจก
5.1 ดานปญหาที่พบในการซื้อผลิตภัณฑในปจจุบันลูกคาพบปญหาในดานการสง

มอบสินคาที่ลาชา หรือสินคามีระยะเวลาในการสงมอบนาน ทําใหลูกคามีความรูสึกวาเปน
ปญหาที่สําคัญมากที่สุด และอยากหาซัพพลายเออรที่สามารถสนับสนุนสินคาไดรวดเร็ว และ
ตรงเวลา

5.2 ดานความพึงพอใจในปจจัยตางๆ งานกระจกเปนงานที่ตองใชเครื่องมือที่
เหมาะสมกับงานที่มีความละเอียดและมีมาตรฐานสูง ลูกคาจึงมีความพึงพอใจในดานคุณภาพ
ของสินคาของบริษัทกรณีศึกษามากที่สุด เพราะเปนสินคาที่ทําตามการออกแบบจากทางลูกคา
และมีประสิทธิภาพการทํางานสูง เหมาะกับงานกระจก

“คุณภาพเครื่องมือดี เหมาะสมกับงาน ราคามาเปนรอง”
(ระดับผูจัดการ : สัมภาษณ)

เสนอแนะแนวทางใหม
1. ขอเสนอแนะจากการวิจัย
จากผลการวิจัยเรื่อง“การศึกษาปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN

Wheels” ผูวิจัยมีขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย ดังนี้
1.1 ดานระยะเวลาในการจัดซื้อและสงมอบ

เนื่องจากเปนปจจัยปญหาที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ซึ่งถือเปนปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN Wheels และจากขอเสนอแนะและขอมูลจากลูกคา
ที่พบปญหาการสงมอบที่ลาชา เกินเวลาที่กําหนด จึงทําใหเกิดความเสียหายแกลูกคาเชน ลูกคา
อุตสาหกรรมแบริ่งที่มีการใชระบบคัมบังในการผลิต ถาซัพพลายเออรมีการสนับสนุนสินคาที่
ลาชากวาที่กําหนด จะทําใหเกิดความเสียหายในการผลิตไดทางผูวิจัยจึงนําเสนอแนวทางในการ
จัดการดานการสงมอบสินคาใหเกิดความผิดพลาดนอยที่สุด โดยเสนอแนวทางการใชกลยุทธ
ดานการตอบสนอง (Response Strategy) เปนพื้นฐานหมายถึง ความสามารถของระบบที่จะสง
มอบสินคาหรือบริการดวยความรวดเร็ว (Quickness) ทั้งกระบวนการของการออกแบบผลิตภัณฑ
กระบวนการผลิต และกระบวนการสงมอบสินคาใหกับลูกคาจึงการเสนอแนะแนวทางสําหรับ
บริษัทกรณีศึกษา ดังนี้

- การสรางฐานการผลิตในประเทศไทย เพื่อลดระยะเวลาในการดําเนินการ
นําเขาสินคาและเวลาในการสงมอบแกลูกคา รวมถึงการลดตนทุนในการนําเขาสินคาจาก
ตางประเทศ
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- จัดต้ังระบบในการติดตามสินคาที่ทําการสั่งผลิตตามรายการที่ลูกคาสั่ง เรา
สามารถตรวจสอบไดวามีขั้นตอนการผลิตไปถึงขั้นไหน และสามารถประมาณการวันที่สินคาจะ
ผลิตเสร็จและวันที่จะสงสินคามาถึงประเทศไทย ทําใหสามารถประมาณการและกําหนดวันที่จะ
สงมอบลูกคาไดแนนอน

- จัดอบรมพนักงานตัวแทนจําหนายในการติดตามสินคา และการวางแผนใน
การสงมอบสินคาแกลูกคา เพราะในสินคาแตละประเภทมีการกําหนดระยะเวลาในการผลิตวา
สินคาแตละชนิดใชระยะเวลาในการผลิตก่ีวัน และจัดทําตารางการรับสินคาของแตละลูกคาให
เห็นชัดเจน เพื่อไวเปนขอมูลในการจัดเวลาการสงมอบสินคาแกลูกคาแตละราย

1.2 ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย
เนื่องจากเปนปจจัยที่ผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN

Wheels มากเปนอันดับที่สอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 ปจจัยที่ลูกคาใหความสําคัญคือ ดาน
ความรู ความชํานาญในดานผลิตภัณฑและการใชงานผูวิจัยเล็งเห็นวาเปนปจจัยสําคัญที่จะ
สามารถสรางความนาเชื่อถือของบริษัทกรณีศึกษาในสายตาของลูกคา จึงขอนําเสนอแนวทาง
ดังนี้

- เสนอกลยุทธกําหนดตัวเลขอัตราสวนการขาย เชน การต้ังเปาหมายจํานวน
ลูกคาที่คาดหวัง ทั้งที่เปนลูกคาใหม และการรักษาสวนแบงทางการตลาดในลูกคารายเดิม

- คิดคนโปรแกรมการใหผลตอบแทนการขาย เพื่อเปนรางวัลแกพนักงาน
ขายที่ทํายอดขายตามเปา โดยการกําหนดอัตราผลตอบแทนโดยใหเปอรเซ็นตในการขายสินคา
ได

- สงพนักงานตัวแทนจําหนายไปอบรม และศึกษางานที่โรงงานในประเทศ
ญ่ีปุน หรือสํานักงานใหญภายในระยะเวลาที่มากกวาเดิมมีมีระยะเวลาเพียง 1-2 สัปดาห ควร
ปรับขยายเวลาใหเปน 1-2 เดือน เพื่อใหมีเวลาในการเรียนรูและศึกษาขอมูลอยางลึกซึ้งและ
เพื่อใหมีความรูในตัวผลิตภัณฑที่มากขึ้น สามารถนําความรูไปใชในการเสนอสินคากับทางลูกคา
ไดอยางถูกตอง และสงผลใหสามารถขยายการจําหนายผลิตภัณฑในประเภทอ่ืนๆ ใหมากขึ้น
หรือสามารถรักษาสวนแบงตลาดในปจจุบันไวได

- จากการจําแนกตามสัญชาติของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD พบวา ลูกคา
สัญชาติไทยมีความพึงพอใจในดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย แตกตางจากลูกคา
สัญชาติญ่ีปุนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องจากพนักงานตัวแทนจําหนายของ
บริษัทกรณีศึกษาเปนคนไทยทั้งหมดและไมสามารถพูดภาษาญ่ีปุนได แตมีคนญ่ีปุนเพียง 3 คน
จึงทําใหการสื่อสารกับบริษัทลูกคาสัญชาติไทยไมมีปญหา และสามารถสื่อสารไดดีในระดับหนึ่ง
แตในบริษัทสัญชาติญ่ีปุนจําเปนตองใชลามในการสื่อสาร จึงทําใหเกิดความลาชาในการสื่อสาร
และการสื่อสารที่อาจผิดได ผูวิจัยจึงเสนอใหบริษัทกรณีศึกษาเปดรับสมัครพนักงานตําแหนง
ตัวแทนจําหนายที่มีคุณสมบัติในการสื่อสารภาษาญ่ีปุนไดจํานวน 3-4 คน เพื่อที่จะสามารถ
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สื่อสารกับลูกคาสัญชาติญ่ีปุนที่มีจํานวนมากถึง 61 แหงได สามารถชวยในการสรางสัมพันธที่ดี
กับลูกคาใหมากขึ้นได

1.3 ดานประเภทสินคาที่ลูกคาซื้อในปจจุบัน
จากขอมูลบริษัทสวนใหญจะซื้อสินคาประเภท Grinding Wheel มีจํานวน

53 แหง ซึ่งมากที่สุดและซื้อสินคาประเภทอ่ืนๆ นอยรองลงมาตามลําดับ ผูวิจัยเห็นวาสินคา
ประเภทอ่ืน ๆ ก็สามารถที่จะเพิ่มอัตราการขายสินคาได โดยการเจาะตลาดในผลิตภัณฑตัว
อ่ืนๆ ใหสามารถเปนผลิตภัณฑหลักของบริษัทไดผูวิจัยจึงนําเสนอแนวทาง คือการต้ังเปาหมาย
ในปถัดไป ในการต้ังสินคาบางตัวใหเปนกลุมสินคาเปาหมายที่จะสนับสนุนใหเปนสินคาหลัก
หรือสินคาที่โดดเดนในปนั้นๆ เพื่อทําการเสนอขายใหแกลูกคา โดยผูวิจัยไดมีการนําเสนอสินคา
2 รายการเพื่อใหถูกกําหนดเปนสินคาเปาหมายที่จะทําการเพิ่มยอดขายในปถัดไป คือ เครื่องมือ
ตัด (Cutting Tools) และเดรสเซอร (Dresser)

1.4 ปจจัยดานการเงิน
จากการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงิน

จําแนกตามขนาดของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD พบวา ลูกคาในกลุมที่เปนกิจการขนาดเล็ก
ใหความสําคัญในปจจัยดานการเงิน แตกตางจากลูกคาในกลุมที่เปนกิจการขนาดกลาง และ
ลูกคาในกลุมที่เปนกิจการขนาดใหญ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จากขอมูลแสดงให
เห็นวาลูกคาในกลุมที่เปนกิจการขนาดใหญและขนาดกลาง ใหความสําคัญกับปจจัยทางดาน
การเงินเพราะเนื่องจากเปนกลุมธุรกิจที่มีขนาดใหญ จึงมีการติดตอซื้อขายกับซัพพลายเออร
จํานวนมาก จึงตองมีการจัดระบบทางการเงินใหมีระเบียบและใหทางซัพพลายเออรทุกราย
ปฏิบัติตามอยางเครงครัด ซึ่งตางกับกลุมลูกคาที่มีธุรกิจขนาดเล็กที่ไมเครงครัดเทาและสามารถ
อะลุมอลวยไดในบางครั้ง แตผูวิจัยเห็นวาปจจัยทางดานการเงินเปนปจจัยที่สามารถสรางความ
นาเชื่อถือใหกับบริษัทไดจึงเสนอแนวทาง ดังนี้

- เสนอกลยุทธดานการเพิ่มประสิทธิภาพทางการเงิน ดวยการทําขอตกลงกับ
ลูกคาในดานการเงินอยางชัดเจน และเปนรูปธรรมในลูกคาแตละราย เนื่องจากลูกคาแตละรายมี
กําหนดการทางดานการเงินที่แตกตางกันออกไป

- ใหทางแผนกผูรับผิดชอบทางดานการเงินจัดทําเปนตารางเก่ียวกับ
กําหนดการทางการเงินของลูกคาแตละรายขึ้น และทําใหทุกคนที่เก่ียวของทางการเงินในบริษัท
สามารถมองเห็นได โดยอาจจะทําการติดบอรด หรือแชรทางระบบที่ทางบริษัทใชอยูในปจจุบัน

1.5 ปจจัยดานราคา
มีคาเฉลี่ยในดานความพึงพอใจตํ่าสุดเทากับ 2.50 เนื่องจากราคาสินคาของ

บริษัทกรณีศึกษามีราคาคอนขางสูง และลูกคาสวนใหญจะไมคอยมีความพึงพอใจในปจจัยดาน
ราคา ผูวิจัยจึงเสนอแนวทาง ดังนี้
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- เสนอกลยุทธการขยายสายผลิตภัณฑ (Line Extension) คือการนําเสนอ
สินคาดวยราคาที่แตกตางกันในแตละกลุมระดับตลาดที่แตกตางกัน แตการเสนอขายในราคา
นั้นๆ ก็ยังไดกําไรอยูซึ่งผูวิจัยไดมีการเสนอ ใหทางผูบริหารระดับสูงมีการขอการเสนอราคา
สินคาทุกรายการจากทางโรงงานในเครือของบริษัทในกรณีศึกษาที่อยูในประเทศเกาหลี และ
ไตหวัน เพื่อนํามาพิจารณาในการที่ทางเราจะเสนอขายใหกับทางลูกคา ซึ่งจะมีราคาถูกกวา
สินคาที่มาจากทางญ่ีปุน แตสินคามีการผลิตที่มีพื้นฐานการผลิตที่เหมือนกัน ซึ่งสามารถนําไป
เสนอขายกับลูกคาบางรายในระดับลาง หรือเสนอขายใหกับกลุมลูกคาที่มีกิจการขนาดเล็กได
เชนกัน

- เนื่องจากการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในปจจัยดานราคา
จําแนกตามประเภทของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD พบวา ลูกคาในกลุมอุตสาหกรรม
อิเล็คทรอนิกสมีความพึงพอใจในปจจัยดานราคา แตกตางจากลูกคาในกลุมอุตสาหกรรมยาน
ยนตและอุตสาหกรรมแบริ่ง ลูกคาในกลุมอุตสาหกรรมเครื่องจักร และลูกคาในกลุมอุตสาหกรรม
อ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องจากลูกคาในกลุมอุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกสมี
การซื้อสินคาจากทางบริษัทกรณีศึกษาแบบเปนล็อต เพราะเปนอุปกรณที่ใชจํานวนมากตอเดือน
จึงมีการซื้อในราคาที่เปนล็อตจากทางบริษัทกรณีศึกษา ผูวิจัยจึงเสนอแกผูบริหาร ในเรื่องการ
เสนอราคาแบบเปนล็อต 50 ชิ้น และ 100 ชิ้น หรือเปนล็อตตามที่ลูกคาตองการในทุก
ภาคอุตสาหกรรม เพื่อเปนชองทางหนึ่งในการพิจารณาซื้อจากทางลูกคาที่เพิ่มมากขึ้น ซึ่งผูวิจัย
ไดมีการเสนอกับทางผูบริหารระดับสูง ใหจัดทําการประชุมตัวแทนจําหนายทั้งหมด เพื่อการ
พิจารณาและการรวมกันระดมความคิดในการจัดทําราคาสินคาและวิธีการเสนอสินคาแบบ
เปนล็อต โดยเริ่มต้ังแตปนี้เปนตนไป

- การสรางฐานการผลิตในประเทศไทยเพื่อที่สินคาจะไดมีราคาถูกลงเพราะ
ไมตองเสียคาใชจายในการขนสงและคาดําเนินการตางๆ รวมถึงการลดตนทุนในการดําเนินงาน
ตางๆ ในการนําเขาสินคาจากตางประเทศ

- จากการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตาง
กัน มีความพึงพอใจในปจจัยดานราคาและในภาพรวมทุกปจจัยแตกตางกัน เนื่องจากปจจัยใน
การใชสินคาแตกตางกัน ในสวนของอุตสาหกรรมแบริ่งซึ่งเปนลูกคารายใหญของบริษัท
กรณีศึกษา และเปนลูกคาที่มีการตกลงตามขอสัญญาในการซื้อขายกันในระยะยาว ในเรื่องของ
การลดราคาสินคาใหในทุกๆ ป และการกําหนดราคาที่ใชอัตราคาแลกเปลี่ยนเงินบาทที่เปน
มาตรฐานจากทางลูกคา ลูกคาจึงมีความพึงพอใจในปจจัยดานราคา ผูวิจัยจึงเห็นวาทางบริษัท
กรณีศึกษาควรมีการเสนอรูปแบบการซื้อขาย และการทําสัญญาตามแบบอุตสาหกรรมแบริ่ง ใน
ลูกคาที่สรางยอดขายหลักในภาคอุตสาหกรรมอ่ืนๆ โดยผูวิจัยเสนอแกผูบริหารในการจัดการ
ประชุมภายในป พ.ศ. 2557 เพื่อวางแผนเริ่มดําเนินการในปถัดไป โดยมีผูเก่ียวของในบริษัท
กรณีศึกษาเพื่อหาแนวทางและกําหนดลูกคาที่จะสามารถทําสัญญาการซื้อขาย และมีการจัดทํา
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ขอตกลงในการลดราคาสินคาใหในทุกๆ ป โดยมีเกณฑการเลือกจากลูกคาที่สรางยอดขายหลัก
หรือเลือกจากลูกคาในกลุม “TOP 30” คือกลุมลูกคาที่สรางยอดขายหลักใหแกบริษัททั้งหมด
30 ราย

1.6 ปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย
จากคะแนนเฉลี่ย เนื่องจากลูกคาใหความสําคัญกับการรับประกันคุณภาพ

สินคา และการเก็บสต็อคสินคาและพรอมสงอยางตอเนื่อง ผูวิจัยจึงนําเสนอแนวทาง ดังนี้
- เนื่องจากทางบริษัทจะมีการสรางฐานการผลิตในประเทศไทย ซึ่งมีการผลิต

ในสวนที่เปนงานซอมสินคาตัวเกา ใหสามารถกลับมาใชไดใหม จึงมีการวางแผนใหทางตัวแทน
จําหนายทุกคนมีการดําเนินงานประชาสัมพันธในเรื่องการมีฐานการผลิตในประเทศไทยนี้
รวมถึงมีการสอบถามขอมูลเพิ่มเติมจากทางลูกคาในเรื่องของผลิตภัณฑที่ลูกคาใชและสงซอม
กับรายอ่ืน ณ ปจจุบัน เพื่อสอบถามในหัวขอ ปริมาณการใชและราคา ที่ลูกคาซื้อในปจจุบัน เพื่อ
เปนขอมูลในการวางแผนการผลิตของทางโรงงานของบริษัทกรณีศึกษาในอนาคต

- จากขอเสนอแนะในแบบสอบถาม ลูกคาไดเสนอแนะวาผูจําหนายสินคา
ประเภท Diamond and CBN Wheel มีนอยรายที่จะเขามาเสนอขายในอุตสาหกรรมขนาดเล็ก
จึงขอใหเพิ่มการเขามานําเสนอจําหนายสินคาประเภทนี้ เพื่อที่อุตสาหกรรมขนาดเล็กจะไดมี
ชองทางในการเลือกซื้อสินคาประเภทนี้เพิ่มขึ้น ทางผูวิจัยจึงไดมีการเสนอการจัดต้ังทีมเพื่อ
ดําเนินโครงการการเจาะตลาดกลุมลูกคารายยอย ที่อยูในเขตนอกเหนือพื้นที่นิคมอุตสาหกรรม
และมีการต้ังเปาหมายในการหาลูกคาใหมที่เปนองคกรขนาดเล็กๆ ใหเพิ่มมากขึ้นโดยการ
ต้ังเปาหมายยอดขายจากสวนนี้ วาจะเจาะตลาดและสามารถขายไดตามเปาหรือไม

- จากขอเสนอแนะจากลูกคาในเรื่องการซื้อสินคาในราคาทดลอง 50% เม่ือ
ขึ้นทดสอบสินคาแลวมีการติดตามผลการทดสอบจากผูแทนจําหนายที่ไมตอเนื่อง ทําใหเกิด
ความลาชาในการซื้อขายสินคาผูวิจัยจึงเสนอแนวทางและปรึกษารวมกับทางผูจัดการฝาย
ตัวแทนจําหนายใหจัดทําเอกสาร และฟอรมในการติดตามสินคาทดลอง ต้ังแตเริ่มขายสินคา
จนกระทั่งสินคานั้นผานการทดลอง ซึ่งติดตามผลการทดลองโดยการมีเอกสารเพื่อการยืนยันวา
ตัวแทนจําหนายไดติดตามสินคานั้นจริง โดยเอกสารมีสวนประกอบดังนี้

สวนที่ 1 ชื่อบริษัทลูกคา และบุคคลที่ติดตอ
สวนที่ 2 ชื่อสินคา และรายละเอียดขอมูลของสินคา ชนิด ไซส ประเภทของ

เม็ดขัด ประเภทสารยึดเกาะ
สวนที่ 3 ราคาของสินคาทั้งราคาเต็ม และราคาทดลอง
สวนที่ 4 เก็บขอมูลผลการทดลอง และผลการทดลอง
สวนที่ 5 การประเมินผลวา “ผาน” หรือ “ไมผาน”
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2. ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป
จากผลการวิจัยเรื่อง“การศึกษาปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN

Wheels” ผูวิจัยมีขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป ดังนี้
2.1 ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and

CBN Wheelsกับหนวยงานที่นอกเหนือจากหนวยงานกลมตัวอยางที่เก็บขอมูลมาอยางเชน ฝาย
บํารุงรักษา ฝายโลจิสติกส หรือที่มีสวนเก่ียวของกับการจัดซื้อสินคาดังกลาว เพิ่มเติมจากฝาย
จัดซื้อ ซอมบํารุงเครื่องมือ และการผลิต เพื่อเปนการหาขอแตกตางและเพื่อเปนการประเมินถึง
โอกาสทางธุรกิจจากความคิดเห็นที่มีตอปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN
Wheels ของหนวยงานอ่ืนๆ ดังกลาวในองคกรของลูกคา

2.2 ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and
CBN Wheels กับผลิตภัณฑหรือเครื่องมืออุตสาหกรรมหินเจียรธรรมดาหรือเรียกวาหินเจียร
ทั่วไป ที่มีความคลายคลึงและมีสวนเก่ียวของกับปจจัยการผลิตตางๆ ที่เพิ่มมากขึ้น เพื่อนํา
ผลการวิจัยดังกลาว มาวิเคราะหหาขอดี ขอเสีย และอิทธิพลของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
แตละประเภท

2.3 ควรศึกษาเพิ่มเติมและเจาะลึกถึงปจจัยสวนที่ผูวิจัยไมไดกลาวถึงคือ ดาน
กระบวนการการดําเนินงานของบริษัทเพื่อใหเกิดความหลากหลายและชัดเจนย่ิงขึ้นในผลของ
การศึกษา

2.4 ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and
CBN Wheels กับผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน แตจัดจําหนายโดยบริษัทคูแขงเพื่อนําผลการวิจัย
ดังกลาว มาวิเคราะหหาจุดเดนในดานความพึงพอใจ ปจจัยการเลือกซื้อ ขอดี ขอเสีย และ
อิทธิพลของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑแตละบริษัท
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แบบสอบถามการประเมินปจจัยสําคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑประเภท
Diamond and CBN ของลกูคา

สถาบันเทคโนโลยีไทย - ญี่ปุน ประจําปการศึกษา 2557

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน
ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของพนักงาน

1. เพศ
(   ) ชาย (   ) หญิง

2. ฝาย/ แผนก
(   ) จัดซื้อ (   ) ซอมบํารุงเครื่องมือ (   ) การผลิต

3. ตําแหนง
(   ) พนักงานทั่วไป (   ) หัวหนางาน (   ) ผูจัดการหรือสูงกวา

ตอนที่ 2 ขอมูลทั่วไปของบริษัท

4. ลักษณะประเภทอุตสาหกรรมของบริษัท
(   ) อุตสาหกรรมยานยนต (   ) อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกส
(   ) อุตสาหกรรมเครื่องจักร (   ) อุตสาหกรรมแบริ่ง
(   ) อ่ืน ๆ_____________

5. สัญชาติของบริษัท
(   ) ไทย (   ) ญ่ีปุน (   ) จีน
(   ) สิงคโปร (   ) ยุโรป (   ) อ่ืนๆ
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6. ขนาดของบริษัท
(   ) เงินทุนจดทะเบียนมากกวา 200 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงานต้ังแต 200 คนขึ้นไป
(   ) เงินทุนจดทะเบียน 50-200 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงาน 50-200 คน
(   ) เงินทุนจดทะเบียนตํ่ากวา 50 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงานไมเกิน 50 คน
(   ) อ่ืนๆ_____________________________________

ตอนที่ 3 ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN

7. ประเภทสินคาและย่ีหอที่บริษัทซื้อในปจจุบัน
( ) Grinding Wheel (   ) Precision Cutting Wheel
(   ) Dresser (   ) Machining Tools
(  ) Cutting Tools (   ) Others

8. วัตถุประสงคการซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN
(   ) เพื่อใชในการผลิตชิ้นงาน (   ) เพื่อใชในการซอมเครื่องมือในการผลิต
(   ) เพื่อจําหนายตอ (   ) อ่ืนๆ

9. กรุณาระบุปญหาที่ทานพบมากที่สุดในการซื้อและใชสินคาประเภทDiamond and CBN
(   ) มีราคาสูง
(   ) มีคุณภาพตํ่าชํารุดงายอายุใชงานสั้น
(   ) มีระยะเวลาในการจัดซื้อนานกวาจะสงมอบ
(   ) มีชองทางในการจัดซื้อผลิตภัณฑประเภท Diamond และ CBN นอย
(   ) มีการบริการหลังการขายไมดีและลาชา
(   ) บุคลลากรของผูขายไมมีความรูความสามารถในการใหคําแนะนํา

ตอนที่ 4 ปจจัยสําคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN Wheels

10. กรุณาพิจารณาใหลําดับความสําคัญของปจจัยในการซื้อและใชสินคาประเภท Diamond
and CBN ของบริษัททาน

คําชี้แจงระดับความสําคัญ :
มากที่สุด = 5 มาก = 4 ปานกลาง = 3 นอย = 2 นอยที่สุด = 1
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ปจจัยสําคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ประเภท Diamond & CBN

ระดับความสําคัญ

ปจจัยดานราคา 5 4 3 2 1
1. ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืนๆ ในสนิคา
ที่มีคุณภาพใกลเคียงกัน
2. ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ
3. การกําหนดราคาสินคามีมาตรฐาน
4. สามารถตอรองราคาสินคาได
5. มีสินคาหลากหลายระดับราคาใหเลือก

ปจจัยดานคุณภาพ 5 4 3 2 1
1. ผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือ มีชื่อเสียงเปนที่รูจัก
2. คุณภาพของผลิตภัณฑดานการออกแบบ
(Design)ดี
3. สินคามีความคงทนอายุการใชงานนาน
4. สินคามีมาตรฐานผลิตภัณฑรองรับ
5. บริษัทมีชื่อเสียงและความนาเชื่อถือในตลาด

ปจจัยดานสงเสริมการขาย
และบริการหลังการขาย

5 4 3 2 1

1. มีการรบัประกันคุณภาพผลิตภัณฑ
หากเกิดปญหา
2. มีการสงผูเชี่ยวชาญเขาไปปรับปรุงดานเทคนิค
หากเกิดปญหาเก่ียวกับผลิตภัณฑ
3. มีการเย่ียมลูกคาอยางตอเนื่องเพื่อสอบถามถึง
สถานการณและปญหา
4. มีการเก็บสตอคสินผลิตภัณฑตามขอตกลง
และพรอมสงอยางตอเนื่อง
5. มีการโฆษณาประชาสัมพันธบริษัทและตัวสินคา
6. มีการอบรม พัฒนาความรูตางๆ และขอมูล
ผลิตภัณฑแกลูกคา
7. มีการจัดกิจกรรมสัมพันธที่ดีกับลูกคา
8. มีการสรางความสัมพันธที่ดีของตัวแทนจําหนาย
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ปจจัยสําคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ประเภท Diamond & CBN

ระดับความสําคัญ

ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ 5 4 3 2 1
1. การสงมอบผลิตภัณฑตรงเวลา
2. มีความสะดวกในการสั่งซือ้สินคา
3. มีความสะดวกในการรับสนิคา
4. สินคาที่สงมอบไดคุณสมบัติตามที่ตองการ
5. การบรรจุหบีหอ (Package) มีความเรียบรอย
และปองกันสินคาไดดี

ปจจัยดานการเงิน 5 4 3 2 1
1. มีระยะเวลาในการใหเครดิตมีความเหมาะสม
2. มีความยืดหยุนในการชําระคาสินคา
3. มีความเรียบรอยและความสมบูรณของเอกสาร
ดานการเงิน
4. มีความตรงตอเวลาในการดําเนินงานดาน
การเงิน
5. มีการลงนามขอตกลง/สัญญาในการซื้อ/ใชสินคา
หรือพันธมิตรทางการคาระหวางกันในระยะยาว

ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย 5 4 3 2 1
1. ตัวแทนจําหนายมีความรูในดานผลิตภัณฑ
และการใชงานเปนอยางดี
2. มีชองทางในการขอคําแนะนาํจากตัวแทน
จําหนายสะดวก
3. ตัวแทนจําหนายสามารถใหคําแนะนาํที่ถูกตอง
และครบถวน
4. พนักงานขายมีความออนนอมสุภาพ
5. พนักงานขายมีความชํานาญมีความเขาใจ
ในการแนะนาํผลิตภัณฑแตละชนิดเปนอยางดี
6. พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ
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ตอนที่ 5 ความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆที่ทานไดรับจากบริษัท

11. กรุณาพิจารณาใหลําดับความความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆที่ทานไดรับจากบริษัท
คําชี้แจงระดับความพึงพอใจ :
พอใจมาก = 5 พอใจ = 4 พอใจนอย = 3 ไมพอใจ = 2 ไมพอใจมาก = 1

ปจจัยดานตางๆ 5 4 3 2 1
1. ปจจัยดานราคาของสินคา
2. ปจจัยดานคุณภาพของสินคา
3. ปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการ
หลังการขาย
4. ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบสินคา
5. ปจจัยดานการเงิน (การใหเครดิตการชําระเงนิ
คาสินคา)
6. ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย

ตอนที่ 6 ขอเสนอแนะ
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
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