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ละดาน และในภาพรวมทุกปจจัยไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

บัณฑิตวิทยาลัย ลายมือชื่อนักศึกษา ……………………………….
สาขาวิชา การจัดการอุตสาหกรรม ลายมือชื่ออาจารยที่ปรึกษา ………………………
ปการศึกษา 2557



จ

CHOLLADA THANGNAITRISORANA : A STUDY OF FACTORS IN BUYING
DIAMOND AND CUBIC BORON NITRIDE (CBN) WHEEL PRODUCTS : A CASE
STUDY OF AN INDUSTRIAL PRODUCTS SALE COMPANY.  ADVISOR :
A. CHARTCHARN PHODHIPHAD, 111 PP.

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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สารนิพนธฉบับนี้ สําเร็จลุลวงสมบูรณไดดวยความกรุณาเปนอยางมากของอาจารย
ชาติชาญ โพธิ์พาด อาจารยที่ปรึกษา ที่ใหคําปรึกษา และขอแนะนํา ตลอดจนการชวยเหลือใน
การปรับปรุงแกไขขอบกพรองตางๆ ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้มาโดยตลอด และขอขอบพระคุณ
อาจารย ดร. จักร ติงศภัทิย และ ดร. จักรพงษ ลิมปนุสสรณ คณะกรรมการเปนอยางสูง ที่รวม
ใหคําปรึกษาและแนะนําความรูเพื่อใหนักศึกษาสามารถนําไปใชประโยชนไดในอนาคตไดเปน
อยางดี นักศึกษารูสึกซาบซึ้งในความเมตตากรุณาของทาน จึงขอขอบพระคุณเปนอยางสูง มา
ณ โอกาสนี้

ขอขอบพระคุณ บุคคลที่เปนกลุมลูกคาภาคอุตสาหกรรมตางๆ ของบริษัทกรณีศึกษา
ที่ไดกรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม และเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาครั้งนี้
เปนอยางย่ิง

ขอขอบพระคุณบริษัทกรณีศึกษา และเพื่อนรวมสถาบันทั้งในหลักสูตรปริญญาโท
สาขาวิชาการจัดการอุตสาหกรรมทุกคน รวมถึงพี่นองชาว SAC ทุกคน ที่ใหการสนับสนุน
ชวยเหลืออยางเต็มที่ และใหกําลังใจมาโดยตลอด

ทายที่สุดขอกราบขอบพระคุณ คุณพอชัยฤทธิ์  ต้ังในไตรสรณะ คุณแมนิรมล
เรืองธรรมสิงห รวมถึงพี่นอง พี่สะใภ และหลานอันเปนสุดที่รัก ที่เปนกําลังสําคัญและเปน
กําลังใจใหสารนิพนธฉบับนี้ เสร็จสมบูรณ

ประโยชนที่พึงไดจากสารนิพนธฉบับนี้ ผูศึกษาขอมอบใหทุกทานที่มีสวนสําคัญตอ
ความสําเร็จครั้งนี้

ชลลดา ต้ังในไตรสรณะ
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บทที่ 1
บทนํา

สภาวะความเปนมา แนวทางเหตุผล และปญหา
อุตสาหกรรมหินเจียร และเครื่องมือที่ทําจากเพชร (Diamond) และ ผลิตเครื่องมือที่

ใช คิวบิก โบรอน ไนไตรด (Cubic Boron Nitride) จัดไดวามีบทบาทที่สําคัญย่ิงตอการพัฒนา
อุตสาหกรรมหลักของประเทศ โดยเฉพาะอยางย่ิงในประเทศที่กําลังพัฒนา เชน ประเทศไทย
ซึ่งไดมีการพัฒนาอุตสาหกรรมขั้นพื้นฐาน และ อุตสาหกรรมเทคโนโลยีใหมๆ ที่ประเทศอ่ืนๆ
เขามากอต้ังในประเทศไทย เชน อุตสาหกรรมการผลิตเครื่องจักร อุตสาหกรรมผลิตแมเหล็ก
อุตสาหกรรมรถยนต ตลอดจนอุตสาหกรรมการแปรรูปสินคาเกษตร ซึ่งอุตสาหกรรมเหลานี้ลวน
แตจะตองใชเครื่องจักรหรืออุปกรณ ที่มีสวนประกอบของหินเจียร และเครื่องมือ ในลักษณะ
การตัด การเจียระไน แตงรูปทรง การขัดมัน การบดละเอียด และการลับใหเกิดความคม หรือใน
ลักษณะใดๆ ซึ่งขี้นอยูกับเทคโนโลยีของแตละอุตสาหกรรม

บริษัทแมของบริษัทกรณีศึกษา เริ่มกอต้ังที่ประเทศญ่ีปุนเม่ือป ค.ศ. 1937 เปน
ผูเชี่ยวชาญทางดานการผลิตหินเจียร และเครื่องมือที่ทําจากเพชร (Diamond) ซึ่งมีความแข็ง
มากที่สุดในโลก และ ผลิตเครื่องมือที่ใช คิวบิก โบรอน ไนไตรด (Cubic Boron Nitride) ซึ่งมี
ความแข็งเปนอันดับสองรองลงมา เครื่องมือที่มีประสิทธิภาพของบริษัทสวนใหญถูกนํามาใชใน
กระบวนการผลิตในการตัด การเจียระไนและการขัด ซึ่งใชในวงกวางของภาคอุตสาหกรรมตางๆ
เชน อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส อุตสาหกรรมเซมิคอนดักเตอร อุตสาหกรรมรถยนต
อุตสาหกรรมเครื่องจักรอุตสาหกรรมหิน และอุตสาหกรรมการกอสราง บริษัทมีการผลิตและ
ขยายเครือขายการจําหนายผลิตภัณฑจากประเทศญ่ีปุนไปยังภูมิภาคตางๆ เชน ยุโรป อเมริกา
เหนือ เอเชีย และโอเชียเนีย รวมถึงในประเทศไทย บริษัทเปนผูนําดานการจัดหาวัตถุดิบ และ
จัดจําหนายเครื่องมือที่ มีคุณภาพสูงซึ่งส งผลตอการเพิ่มผลผลิตของลูกคาในการผลิต
ภาคอุตสาหกรรม

บริษัทกรณีศึกษาเปนบริษัทเครือขายในประเทศไทย จัดต้ังขึ้นเม่ือป ค.ศ. 2002 เพื่อ
จําหนายผลิตภัณฑ เครื่องมือที่ทําการผลิตและสงมาจากบริษัทแมที่ประเทศญ่ีปุน มีจํานวน
พนักงานทั้งหมด 27 คน เปนคนไทยจํานวน 22 คน และคนญ่ีปุนจํานวน 5 คน

สินคาของบริษัทไดแบงตามภาคอุตสาหกรรมและเทคโนโลยีในการใชออกเปน
5 ประเภท ดังนี้

1. อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส (Electronics) และอุตสาหกรรมเซมิคอนดัคเตอร
(Semiconductor) มีสินคาหลัก 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) มีสินคาหลักคือ Diamond Wheels, CBN
Wheels, Diamond Cutting Wheels, Diamond Dressers, Diamond Roller Dressers,
Turning Tools และ Drills, End Mills และ Reamers

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

4. อุตสาหกรรมหินและการกอสราง (Stone and Construction) มีสินคาหลัก คือ
Diamond Saw Blades, Diamond Portable Cutters, Diamond Wire Saws, Diamond
Polishing Wheels, Diamond Core Drills และ Diamond bits

5. อุตสาหกรรมอ่ืนๆ (Others) มีสินคาหลัก เชน Jewelry, Diamond Powder
เปนตน

ในดานลูกคาของบริษัทกรณีศึกษา จากการรวบรวมขอมูลสามารถแบงสัดสวนลูกคา
ตามประเภทอุตสาหกรรมเปรียบเทียบสัดสวนเพื่อใหเห็นภาพไดชัดเจน โดยมีการใชปจจัยใน
การแบงทั้งหมด 2 แบบ ดังนี้

1. เปรียบเทียบสัดสวนโดยใชจํานวนลูกคาในแตละประเภทอุตสาหกรรม

รูปที่ 1 สัดสวนลูกคาโดยใชจํานวนลูกคาในแตละภาคอุตสาหกรรม
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2. เปรียบเทียบสัดสวนโดยใชจํานวนยอดขายในแตละประเภทอุตสาหกรรม

รูปที่ 2 สัดสวนลูกคาโดยใชจํานวนยอดขายในแตละภาคอุตสาหกรรม

การต้ังเปาหมายของบริษัทดานยอดขาย และยอดขายจริงในป ค.ศ. 2013 และป ค.ศ.
2014 จนถึงเดือน พฤษภาคม 2014 ดังนี้

.

รูปที่ 3 เปาหมายยอดขาย และยอดขายที่เกิดขึ้นจริงในป ค.ศ. 2013
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ยอดขายในป ค.ศ. 2013 รวมทั้งหมดเปนจํานวนเงิน 166,283,017 บาท ซึ่งไม
สามารถบรรลุยอดขายในอัตราที่ต้ังเปาหมายไว ซึ่งคิดเปนอัตราสวนรอยละ 90 ของยอดขาย
ที่ต้ังเปาไวทั้งหมด 180,000,000 บาท

ตารางที่ 1 เปอรเซ็นตยอดขายที่เกิดขึ้นจริงเทียบกับเปาหมายในป ค.ศ. 2013
ประเภทอุตสาหกรรมของลูกคา เปอรเซ็นตยอดขายจริงเทียบกับเปาหมาย

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

รวม 90%

รูปที่ 4 เปาหมายยอดขาย และยอดขายที่เกิดขึ้นจริงชวงเดือนมกราคม-พฤษภาคม ป ค.ศ.
2014
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รูปที่ 5 เปอรเซน็ตยอดขายที่เกิดขึ้นจริงต้ังแตเดือนมกราคม-พฤษภาคม ในป ค.ศ. 2014

ยอดขายในป ค.ศ. 2014 ต้ังแตเดือนมกราคม ถึงเดือนพฤษภาคม รวมทั้งหมดเปน
จํานวนเงิน 67,674,695 บาท ซึ่งไมสามารถบรรลุเปาหมายยอดขายในอัตราที่ต้ังไว

ตารางที่ 2 เปอรเซ็นตยอดขายสะสมต้ังแตเดือนมกราคม-พฤษภาคม ในป ค.ศ. 2014
เปอรเซ็นตยอดขายที่เกิดขึ้นจริงตั้งแตเดือนมกราคม-พฤษภาคม ในป ค.ศ. 2014

ประเภทอุตสาหกรรม
ของลูกคา

เปาหมายเปอรเซ็นต
ยอดขายสะสมเดือน
มกราคม-พฤษภาคม

ในป ค.ศ. 2014

เปอรเซ็นตยอดขายสะสม
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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จากขอมูลเบื้องตนดังกลาวมา เห็นไดวาบริษัททํายอดขายไดในป 2013 และ 5 เดือน
แรกของปปจจุบันไดเพียงรอยละ 90 และ 88.19 ตามลําดับ เม่ือเทียบกับเปาหมายยอดขายที่ต้ัง
ไว ซึ่งเกิดจากสาเหตุหลายประการ ทั้งจากการดําเนินงานภายในองคกร หรือสาเหตุมาจาก
ภายนอกองคกร ซึ่งอาจเกิดจากอัตราการขยายตัวที่ตํ่าของอุตสาหกรรมที่ใชผลิตภัณฑ และการ
มีคูแขงในธุรกิจอุตสาหกรรมนี้เพิ่มมากขึ้นซึ่งปจจุบันมีจํานวนคูแขงสําคัญเดิมอยูประมาณ 5-6
รายและมีคูแขงรายใหมอยูประมาณ 8-9 ราย จึงเปนเหตุใหตลาดผลิตภัณฑหินเจียรมีการ
แขงขันสูง ผูผลิตและผูจําหนายแตละรายมีการนํากลยุทธทางการตลาด ทั้งดานราคา โดยให
สวนลดตางๆ และกลยุทธที่ไมใชราคาไดแก การพัฒนาผลิตภัณฑ การพัฒนาชองทางการจัด
จําหนาย มาใชเพื่อเปนเครื่องมือในการแขงขันอยางเขมขนมากขึ้น จากขอมูลนี้ทําใหผูวิจัยสนใจ
ศึกษาในประเด็นปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑประเภท Diamond and CBN Wheels เพื่อเปน
ขอมูลหนึ่งเพื่อใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดสําหรับบริษัทกรณีศึกษาในการกระตุน
ยอดขาย รักษาฐานลูกคาและพัฒนาตลาดปจจุบันตอไป โดยจะทําการศึกษาจากการสุมตัวอยาง
จากประชากรลูกคาในกลุมอุตสาหกรรมของบริษัทกรณีศึกษา

ความมุงหมายของการวิจัย
ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี้
1. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN Wheels
2. เพื่อศึกษาระดับความพึงพอใจของลูกคาตอปจจัยตางๆ ของผลิตภัณฑ
3. เพื่อทราบถึงปญหา และขอเสนอแนะเพื่อนํามาปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดของ

บริษัท

สมมติฐานของการวิจัย
1. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑดานราคาที่แตกตางกัน
2. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพที่แตกตางกัน
3. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายที่แตกตางกัน
4. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบที่แตกตางกัน
5. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑดานการเงินที่แตกตางกัน
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6. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายที่แตกตางกัน

7. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานราคาที่แตกตางกัน

8. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพที่แตกตางกัน

9. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายที่แตกตางกัน

10. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบที่แตกตางกัน

11. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการเงินที่แตกตางกัน

12. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายที่แตกตางกัน

13. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานราคาที่แตกตางกัน

14. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพที่แตกตางกัน

15. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายที่แตกตางกัน

16. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบที่แตกตางกัน

17. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการเงินที่แตกตางกัน

18. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายที่แตกตางกัน

19. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีระดับความพึง
พอใจในปจจัยที่แตกตางกัน

20. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีระดับความพึง
พอใจในปจจัยที่แตกตางกัน

21. ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีระดับความพึงพอใจ
ในปจจัยที่แตกตางกัน
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ขอบเขตของการวิจัย
ประชากรที่ใชในการวิจัย
ใชประชากรที่เปนลูกคาของบริษัทกรณีศึกษาทั้งหมด 110ราย โดยแบงเปนกลุม

ลูกคาที่ซื้อผลิตภัณฑในแตละภาคอุตสาหกรรม ดังนี้
- อุตสาหกรรมรถยนต 11 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมแบริ่ง 1 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส 11 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมเครื่องจักรกล 53 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมอ่ืนๆ 35 ตัวอยาง

ทั้งนี้ ผูตอบแบบสอบถามคือ ผูที่มีหนาที่จัดซื้อสินคา หรือผูที่มีอํานาจซื้อของลูกคา
รวมถึงพนักงานที่ใชสินคา Diamond and CBN Wheels โดยตรง

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย
ใชกลุมตัวอยางจํานวน 86 ตัวอยางจากประชากรทั้งหมด 110 ราย โดยใชตาราง

สําเร็จรูปของ Yamane ผูวิจัยใชการคัดเลือกกลุมตัวอยางเปนการเลือกแบบเจาะจง (Purposive
Sampling) โดยแบงเปนกลุมลูกคาที่ซื้อผลิตภัณฑในแตละภาคอุตสาหกรรมที่สามารถสราง
ยอดขายหลักใหแกบริษัท ดังนี้

- อุตสาหกรรมรถยนต 8 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมแบริ่ง 1 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส 7 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมเครื่องจักรกล 42 ตัวอยาง
- อุตสาหกรรมอ่ืนๆ 28 ตัวอยาง

ตัวแปรที่ศึกษา
1. ตัวแปรอิสระ ไดแก ปจจัยองคกรระดับมหาภาค

1.1 ประเภทธุรกิจ
1.2 สัญชาติของธุรกิจ
1.3 ขนาดของธุรกิจ

2. ตัวแปรตาม ไดแก
2.1 ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคา Diamondand CBN Wheels

2.1.1 ปจจัยดานราคา
2.1.2 ปจจัยดานคุณภาพ
2.1.3 ปจจัยดานสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย
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2.1.4 ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ
2.1.5 ปจจัยดานการเงิน
2.1.6 ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย

2.2 ความพึงพอใจตอปจจัยในดานตางๆ

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
1. เพื่อใหทราบปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN Wheels

ของลูกคาของบริษัทกรณีศึกษา
2. เพื่อทราบถึงระดับความพึงพอใจ และขอเสนอแนะของผูใชผลิตภัณฑ

นิยามศัพทเฉพาะ
1. Diamond and CBN Wheels หมายถึง สินคาที่ทางบริษัทจําหนาย ซึ่งเปนสินคา

ที่ใชในการตัด การเจียระไนและการขัด ซึ่งใชในวงกวางของภาคอุตสาหกรรม
2. หินเจียร (Grinding Wheel) หมายถึง ผลิตภัณฑหลักของบริษัทกรณีศึกษา

สําหรับเจียรที่ทํามาจากสารขัดถู ซึ่งประกอบดวยเม็ดสารขัดถู ยึดติดกับตัวประสานเปนเซรามิค
ใชในการเจียรวัสดุตางๆ เชน เหล็ก แกว คอนกรีต

แผนงานและระยะเวลาในการดําเนินงาน

ตารางที่ 3 แผนงานและระยะเวลาการดําเนินงาน
2557

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

1 ศึกษาขอมูลปจจุบัน
2 ออกแบบเครื่องมือและวิธีการ
3 เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง
4 วิเคราะหขอมูล

5 สรุปผลการศึกษาและจัดทํารูปเลม
ฉบับสมบูรณ



บทที่  2
หลักการพื้นฐาน เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของ

หลักการพื้นฐาน
ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ และไดนําเสนอตาม

หัวขอตอไปนี้
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสินคาอุตสาหกรรม
2. ขอมูลเก่ียวกับหินเจียร (Grinding Wheel)
3. แนวคิดและทฤษฎีโครงสรางตลาดและอุตสาหกรรม
4. แนวคิดและทฤษฎีการประเมินสภาพการแขงขันในอุตสาหกรรมเพื่อกําหนด

กลยุทธการแขงขัน
5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค
6. แนวคิดและทฤษฎีตลาดองคการและพฤติกรรมการซื้อ
7. งานวิจัยที่เก่ียวของ
8. กรอบแนวคิดในการวิจัย

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสินคาอุตสาหกรรม
ผลิตภัณฑ Diamond and CBN Wheels เปนสินคาอุตสาหกรรมประเภทหนึ่งเพื่อ

สนับสนุนอุตสาหกรรมตางๆ เชน อุตสาหกรรมยานยนต อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส
อุตสาหกรรมเครื่องจักร เปนตน ธรรมเนียมการซื้อขายในปจจุบันเปนรูปแบบการตลาดธุรกิจ
B2B คือการที่ลูกคาซื้อสินคาและบริการของเราเพื่อนําไปผลิตตอ ดวยการเพิ่มคุณคา ใหเปน
สินคาและบริการ โดยการผานกระบวนการขั้นตอนตางๆ ในการผลิต ซึ่งผลิตภัณฑ Diamond
and CBN Wheels มีความสําคัญในภาคอุตสาหกรรมเพิ่มขึ้น เนื่องจากผลิตภัณฑจําพวกนี้
สนับสนุนการผลิตในภาคอุตสาหกรรมยานยนต อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส และอ่ืนๆ ที่กําลังมี
การเพิ่มผลผลิตเพื่อรองรับความตองการจากผูบริโภคลําดับสุดทาย จากการศึกษารายละเอียด
สินคาที่จัดเปนสินคาอุตสาหกรรม สรุปไดดังนี้

ตรีทิพย บุญแยม (2550) ไดอธิบายความหมายของสินคาอุตสาหกรรมวาหมายถึง
สินคาที่ซื้อไปเพื่อใชในการผลิตหรือดําเนินงานแบงเปน 3 กลุม ไดแก

1.1 วัตถุดิบและชิ้นสวน (Material and Parts) คือ สินคาที่ซื้อไปเพื่อใชใน
กระบวนการผลิต แลวไดสินคาสําเร็จรูปออกมา แบงเปน 2 ประเภท ดังนี้

1.1.1 วัตถุดิบ (Raw Materials) ไมผานการแปรรูป
- ผลิตภัณฑเกษตรกรรม(Farm Product) เชนไดจากการทําไรนาสวน
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- ผลิตภัณฑจากธรรมชาติ (Natural Product) เกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ
เชน ปาไมประมง เพชร หิน

1.1.2 วัสดุและชิ้นสวนประกอบในการผลิต (Manufactured Materials Parts)
เปนสินคาที่ผานการแปรรูปมาแลวเพื่อเปนสวนหนึ่งของสินคาสําเร็จรูป

- วัสดุประกอบ (Component Materials) เชน เปลี่ยนแปลงรูปราง
เชน แปงขนมปง สารยึดเกาะ ผงขัด

- ชิ้นสวนประกอบ (Component Parts) เชน ไมตองเปลี่ยนรูปราง
เชน ตะปู แกนหินเจียร

1.2 สินคาทุน (Capital Goods) ใชในกระบวนการผลิตมีขนาดใหญราคาสูงอายุ
การใชงานนานแตไมไดเปนสวนหนึ่งในสินคาประกอบดวย

1.2.1 สิ่งติดต้ัง (Installation) เปนสินคาที่คงทนถาวรใชงานไดนานจําเปนตอ
การผลิต ไดแก

- สิ่งปลูกสรางและอาคาร (Building) เชน อาคาร สํานักงาน
- อุปกรณถาวร (Fix Equipment) เชน เครื่องจักร

1.2.2 อุปกรณประกอบ (Accessory Equipment) มีขนาดเล็กชวยอํานวย
ความสะดวกในการทํางานหรือการผลิตตางๆ ไดแก

- อุปกรณและเครื่องมือที่ใชในโรงงาน (Factory Equipment and
Tools) เชน ไขควง รถเข็น

- อุปกรณในสํานักงาน (Office Equipment) เชน โตะ เกาอ้ี คอมพิวเตอร
1.3 วัสดุใชสอยและบริการ (Supplies and Service) เปนสินคาที่ชวยอํานวย

ความสะดวกในการผลิตใหสะดวก ไดแก
1.3.1 วัสดุสิ้นเปลือง (Supplies) เปนสินคาสะดวกซื้อในตลาดอุตสาหกรรม

ใชแลวหมดไปราคาไมสูงซื้อบอยครั้ง
- วัสดุบํารุงรักษาทําความสะอาด (Maintenance Items) เชน น้ํามัน

หลอลื่น น้ํายาลางหองน้ํา
- วัสดุซอมแซม (Repair Items) เชน ตะปู กาว ถานไฟฉาย
- วัสดุในการดําเนินงาน (Operating Supplies) เชน เครื่องเขียน

1.3.2 บริการ (Services) สนับสนุนการทํางานของกิจการโดยเฉพาะงานที่
กิจการไมถนัดไดแก

- บริการบํารุงรักษา (Maintenance Services) เชน ทําความสะอาด
ประกันภัยรักษาความปลอดภัย

- บริการซอมแซม (Repair Services) เชน บริการซอมแซมเครื่องใช
เครื่องจักรตางๆ
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- บริการใหคําแนะนําธุรกิจ (Business Advisory Services) เชน
บัญชี เอเยนซี่โฆษณา

2. ขอมูลเก่ียวกับหินเจียร (Grinding Wheel)
2.1 ความหมายและชนิดของหินเจียร

ศิริพร จงเสรีกุล (2543) ไดอธิบายวาหินเจียร เปนอุปกรณสําหรับขัดผิวโลหะ
ทํางานดวยกําลังไฟฟาหรือลม สามารถแบงออกเปน 2 ประเภท ตามรางมาตรฐานผลิตภัณฑ
อุตสาหกรรม ดังนี้

2.1.1 หินเจียร ชนิดอะลูมินาออกไซด หมายถึง หินเจียรซึ่งผลิตดวยสารขัดถู
ประเภท อะลูมินาออกไซด มีความแข็งและเหนียว ทนทานตอแรงเคนมาก ลักษณะโดยทั่วไป
ของหินเจียรชนิดนี้จะมีหลายสี ซึ่งขึ้นอยูกับชนิดของอะลูมินาออกไซดและมีขนาดวงลอ
หลากหลายขนาด โดยมีขนาดที่ใชงานต้ังแต 10-813 มิลลิเมตร เหมาะสําหรับการใชงานเจียร
เหล็กทั่วๆ ไป ซึ่งเปนพวก Low Alloy Steel เปนการเจียรหยาบ สามารถเจียรเหล็กออกไดมาก
ใชกับเครื่องเจียรแบบมือ และแบบต้ังโตะไดดวย

2.1.2 หินเจียร ชนิดซิลิคอนคารไบด หมายถึง หินเจียรที่ผลิตดวยสารขัดถู
ประเภทซิลิคอนคารไบด ซึ่งสารขัดถูประเภทนี้จะมีความแข็งมาก แตในขณะเดียวกันจะเปราะ
มาก ซึ่งไมทนทานตอแรงเคน จึงเหมาะสมสําหรับงานเจียรวัสดุที่แข็ง และเปราะ เชน โลหะ
ประเภท เหล็กหลอสีเทาสีขาว ทองเหลือง ทองแดง และ อโลหะ ประเภท หิน กระเบื้อง กระจก
ซีเมนต หรือ วัสดุทนความสึกอ่ืนๆ

2.2 องคประกอบที่สําคัญของหินเจียร
2.2.1 ผงขัด (Abrasives Grain) คือ วัสดุที่มีความแข็งสูงโดยมากจะเปนใน

กลุมเซรามิก เพชร และสารสังเคราะหที่สามารถตัดหรือขูดขีดวัสดุชนิดอ่ืนใหเปนรอยไดผงขัด
สามารถนํามารวมตัวเปนกอนเหมือนดังในหินเจียรหรือจะทําเปนกอนยึดติดกับโลหะก็ไดสมบัติ
ของผงขัดที่ดี (วสวัชร นาคเขียว. 2556)

• มีความแข็งสูง (High Hardness)
• ความสามารถตานการขูดขีด (Wear Resistance)
• ความทนทาน (Toughness)
• ความสามารถในการแตกคม (Friability) คือความสามารถที่ควรมี

สําหรับวัสดุที่จะมาเลือกใชทําหินขัดทื่อมันก็สามารถที่จะแตกหักออกไปและเกิดเปนคมใหมขึ้น
ไดซึ่งชนิดของผงขัดมีดังนี้
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- Aluminum Oxide (Al2O3) นิยมใชอยางแพรหลาย
- Silicon Carbide (SiC) มีความแข็งกวาอลูมินัมออกไซดเล็กนอย

ทนทานกวานิยมนํามาเจียระไนวัสดุกลุมอลูมินัมทองเหลืองเหล็กกลาไรสนิมเหล็กหลอและเซรามิก
บางประเภท

- Diamond (เพชร) มีความแข็งมากใชในงานที่ตองการความละเอียด
สูงหรือวัสดุที่ทนแรงเสียดทานไดดีเชนเซรามิกซีเมนตและแกว (ไมใชกับกลุมเหล็กกลาหรือ
เหล็กหลอเพราะมีโครงสรางที่ประกอบดวย Carbon เชนเดียวกับเพชร)

- Cubic Boron Nitride (CBN) มีความแข็งมากรองจากเพชร
สามารถคงโครงสรางผลึกไดสูงถึง 1400oC มีราคาคอนขางแพงใชเจียระไนวัสดุกลุมเหล็กกลา
ชุบเหล็กกลาเครื่องมือและโลหะผสมที่ใชในอากาศยานเชน Ni-Based Alloys

2.2.2 ตัวประสาน (Bonding) ตัวประสานหรือ Bonding เปนอีกปจจัยหนึ่งที่
สําคัญที่จะใหหินเจียรแตละชนิดแสดงประสิทธิภาพที่แตกตางกันออกมา ตัวประสานที่มีอยูใน
ทองตลาดมีดังนี้

- Resin Bond เปนตัวประสานที่นิยมกันมาก เนื่องจากใชงานได
หลากหลาย ไมวาจะเปนงานเจียรหนัก งานลบครีบ จนถึงงานลบรอยขีดขวน งานที่มีความ
ละเอียดของผิวสูง สามารถนําไปใชในงานเจียรไรศูนย (Centerless Grinding) งานเจียร 2 หนา
(Double Side Grinding) เชน เจียรสปริง แบริ่ง แหวนรองงานเจียรรูใน (Internal Grinding)
เปนตน

- Plastic Bondเปน Resin Bond ชนิดหนึ่ง (Unsaturated Polyester
Resin) Resin ชนิดนี้ปองกันการสึกกรอนเนื่องจากสนิมและปองกันการความรอนขณะเจียรไดดี
อีกดวย ใชไดในหลายลักษณะ เชน การเจียรแนวราบ (Surface Grinding) การเจียรกลม
(Cylindrical Grinding) การเจียรไรศูนย (Centerless Grinding)

- MG Bond เหมาะสําหรับงานเจียระไนงานหนัก (Heavy Grinding)
เนื่องจากคุณสมบัติของตัวประสานที่มีแมกนีเซียมคลอไรด และแมกนีเซียมออกไซด เปน
องคประกอบ จะทําหนาที่ดูดซับความรอน ไดดีจึงปองกันการเกิดรอยไหมที่ตัวชิ้นงาน แต
จุดออนก็คือ กอใหเกิดสนิมไดงาย ดังนั้น จึงเหมาะกับการเจียระไนวัสดุที่ไมเปนสนิมเชน สตีล
นิยม ใชในงานเจียรสปริง โดยเฉพาะแสตนเลสสปริง

- HC (Hydra Ceram) Bond ตัวประสานชนิดนี้มีโครงสรางภายใน
แบบรูพรุนขนาดเล็กๆ ซึ่งจะชวยใหเกิดความรอนไดตํ่าขณะเจียระไน สามารถขัดงานไดทั้ง
เปยกและแหง เนื่องจากไมมีสวนผสมของ คลอไรดเปนองคประกอบ นิยมนําไปใชในงานเจียร
งานสปริงไดทั้งเหล็กและสแตนเลส

- Vitrified Bondตัวประสานชนิดนี้มีโครงสรางภายในแบบรูพรุน ซึ่ง
ชวย ในการรับโหลดและการดูดซับความรอนไดดี เหมาะสําหรับในการเจียหนัก (Heavy Duty)
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รวมถึงการเจียระไนที่มีการเปลี่ยนแปลงของอุณหภูมิตลอดเวลา มีการนําตัวประสานชนิดนี้ไป
ใชในงานที่หลากหลายและแพรหลาย ซึ่งเรานิยมในการเจียระไน Crankshaftงานเจียรไรศูนย
(Centerless Grinding) งานเจียระไนกลมทั่วไป (Cylindrical Grinding) งานเจียรรูใน (Internal
Grinding) เปนตน ชิ้นงานที่นิยมใชตัวประสานชนิดนี้ไดแก เจียรแกนเพลาของโชครถยนต
จักรยานยนตเพลาของเครื่องแสกนและเพลาเครื่องจักรขนาดใหญ

2.2.3 เกรดของหินเจียร (Grade) แสดงถึงปริมาณตัวยึดติด (Bonding Agent
หรือ Post) ระหวางผงขัดกับตัวหินเจียรซึ่งแบงเปน 2ประเภทใหญๆ คือ

- Weak หรือ Soft Post การยึดติดนอยใชสําหรับการกําจัดเศษวัสดุ
นอยๆและขัดสีวัสดุแข็งเพื่อลับใหเกิดคมมีดใหมขึ้น

- Strength Post หรือ Hard Post การยึดติดดีใชสําหรับการกําจัดเศษ
จํานวนมากกวาแบบแรก

2.2.4 เบอรของเม็ดหิน (Grit Size) ขนาดของเกรนของผงขัดมีผลตอความ
เรียบผิวที่เกิดขึ้นรวมทั้งอัตราการกําจัดเศษ เบอรของตะแกรงในการวัด หมายถึง จํานวนรูที่จะ
ใหผงขัดรอนลงมาในระยะ 1 นิ้ว ซึ่งถาเบอรย่ิงมาก ความละเอียดหรือขนาดของเกรนก็มีขนาด
เล็กมาก โดยทั่วไปเกรนมีลักษณะดังนี้

ระหวาง 4-24 เปนเกรนหยาบ
ระหวาง 30-60 เปนเกรนขนาดกลาง
ระหวาง 70-600 หรือมากกวานี้ เปนเกรนละเอียด

จากขอมูลดังกลาวเก่ียวกับผลิตภัณฑหินเจียร ที่เปนผลิตภัณฑหลักของบริษัท
กรณีศึกษาซึ่งในการศึกษาครั้งนี้เพื่อการสืบหาปจจัยสําคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑของบริษัท
กรณีศึกษา และรวมถึงปจจัยสําคัญอีกประการหนึ่ง คือคูแขงขันในตลาด ณ ปจจุบัน ที่มีการ
จําหนายผลิตภัณฑในลักษณะเดียวกัน หรือคลายคลึงกัน จนสามารถทดแทนกันไดในตลาด ซึ่ง
มีคูแขงขันหลักที่สําคัญ และเพื่อทราบถึงสถานะของคูแขงหลักเปรียบเทียบกับบริษัทกรณีศึกษา
วาบริษัทไหนมีรายไดมากที่สุด และขอมูลทุนจดทะเบียนที่ผูวิจัยไดทําการรวบรวมมา ดังนี้
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ตารางที่ 4 ขอมูลสัญชาติ ทุนจดทะเบียน และรายไดของบริษัทกรณีศึกษา และบริษัทคูแขงหลัก
ชื่อบริษัท รายละเอียด

บริษัทกรณีศึกษา สัญชาติ : ญ่ีปุน
ทุนจดทะเบียน : 106,000,000 บาท
รายไดรวมในป พ.ศ.2556 : 176,121,414 บาท

บริษัท นูโว อินดัสเทรียล จํากัด สัญชาติ : ไทย
ทุนจดทะเบียน : 1,000,000 บาท
รายไดรวมในป พ.ศ. 2556 : ไมระบุ

บริษัท ดับบลิว. เค มัลติทูลส จํากัด สัญชาติ : ไทย
ทุนจดทะเบียน : 1,000,000 บาท
รายไดรวมในป พ.ศ. 2556 : ไมระบุ

บริษัท แซง-โกแบ็ง แอบราซีฟส (ประเทศ
ไทย) จํากัด

สัญชาติ : ฝรั่งเศส
ทุนจดทะเบียน : 220,000,000 บาท
รายไดในป พ.ศ. 2556 : ไมระบุ

บริษัท เอฟเอสเค (ประเทศไทย) จํากัด สัญชาติ : ญ่ีปุน
ทุนจดทะเบียน : 106,000,000 บาท
รายไดรวมในป พ.ศ. 2556 : ไมระบุ

บริษัท นอริตาเก เอสเอ (ประเทศไทย)
จํากัด

สัญชาติ : ญ่ีปุน
ทุนจดทะเบียน : 460,000,000 บาท
รายไดรวมในป พ.ศ. 2556 : 290,661,779.00

บริษัท เว็นท กรายนดิ้ง เทคโนโลย่ีส จํากัด สัญชาติ : อินเดีย
ทุนจดทะเบียน : 103,000,000 บาท
รายไดรวมในป พ.ศ. 2556 : ไมระบุ

บริษัท ทีโรลิท ไทย ไดมอนด จํากัด สัญชาติ : ออสเตรีย
ทุนจดทะเบียน : 132,000,000 บาท
รายไดรวมในป พ.ศ. 2556 : ไมระบุ

ที่มา : กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย.  (2557). ระบบคลังขอมูลธุรกิจ.
ออนไลน.
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3. แนวคิดและทฤษฎีโครงสรางตลาดและอุตสาหกรรม
3.1 โครงสรางตลาด

หมายถึง ลักษณะองคการไมวาจะเปนกลุมผูซื้อหรือผูขาย ระหวางผูซื้อและ
ผูขาย หรือระหวางหนวยผลิตใหมที่จะเขารวมดําเนินการในตลาดตางๆ ของหนวยธุรกิจใน
ตลาด ซึ่งลักษณะของตลาดแตละประเภทขึ้นอยูกับเงื่อนไขปจจัยตางๆ ที่เปนตัวกําหนดสําคัญ
คือ (พีรพล พิภวากร. 2552 : 8-18)

- จํานวนผูซื้อและผูขายในตลาดอุตสาหกรรม
- ความเหมือนหรือแตกตางกันของสินคา หรือปจจัยการผลิต
- ความยากงายของการเขา หรือออกจากอุตสาหกรรม
- ความรอบรูขาวสารตางๆ ของผูซื้อ
การศึกษาถึงโครงสรางตลาดเปนสิ่งที่นาสนใจเพราะจะทําใหทราบไดวา

ผูผลิต หรือผูขายจะดําเนินการแบบไหน บริษัทกรณีศึกษาอยูในอุตสาหกรรมโครงสรางแบบใด
มีการรวมตัวกันอยางไร และสินคาที่จําหนายมีความแตกตางกันหรือไม รวมทั้งทําใหทราบถึง
พฤติกรรมของโรงงานตางๆ ที่อยูในอุตสาหกรรมนั้นอีกดวยวาจะมีการแขงขัน และกําหนดราคา
อยางไร ซึ่งจะสะทอนถึงคุณภาพของสินคาที่ออกมาดวย

3.2 โครงสรางอุตสาหกรรม
ในทางเศรษฐศาสตร แบงตามลักษณะของผูผลิตได 4 ประเภท พอสรุปได

ดังนี้
3.2.1 อุตสาหกรรมที่มีการแขงขันอยางสมบูรณ (Perfect Competition) โดย

ที่โครงสรางของอุตสาหกรรมนี้ ประกอบดวยผูผลิตสินคาที่เหมือนกันทุกประการจํานวนมาก
ผูผลิตแตละรายมีสวนแบงในตลาดนอยมาก จนไมสามารถที่จะมีอิทธิพลในตลาด ราคาสินคาจึง
ถูก ซึ่งถูกกําหนดโดยอุปสงค และอุปทานในตลาด ผูผลิตจะนําเอาราคาในตลาดตัดสินใจในการ
ผลิตเพื่อใหไดกําไรสูงสุด เงื่อนไขการเขาหรือออกจากอุตสาหกรรมเปนไปไดโดยเสรี นอกจากนี้
แลว ผูผลิตและผูบริโภคทราบขอมูลขาวสารในตลาดอยางสมบูรณ

3.2.2 อุตสาหกรรมที่มีการผูกขาด (Monopoly) ในทฤษฎีตลาดคําวา การผูกขาด
หมายถึง การเปนผูผลิตรายเดียวในอุตสาหกรรม ไมมีสินคาที่สามารถใชทดแทนกันได ในตลาด
ผูผูกขาดสามารถที่จะกําหนดราคา หรือระดับผลผลิตอยางใดอยางหนึ่ง เพื่อใหไดกําไรสูงสุด
เชนการแสวงหาความพอใจสูงสุด ยอดขายสูงสุด หรือการแสวงหาความเจริญเติบโตของหนวย
ดารผลิตได จึงทําใหเสนอุปสงคในสายตาของผูผูกขาดก็คือเสนอุปสงคตลาด

3.2.3 อุตสาหกรรมแบบผูผลิตนอยราย (Oligopoly) โครงสรางตลาด
อุตสาหกรรมประเภทนี้ จะประกอบดวยผูผลิตจํานวนนอย ดังนั้นผูผลิตแตละรายจะคํานึงถึง
ปฏิกิริยาโตตอบที่มีอยูตอกันของคูแขงในอุตสาหกรรม การแขงขันจะไมสมบูรณ และการตอสู
ระหวางผูผลิตจะมีอยูสูง นอกจากนี้ในการที่มีผูผลิตจํานวนนอย จะทําใหเกิดขอตกลงรวมกัน
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ระหวางคูแขง สินคาในอุตสาหกรรมประเภทนี้อาจจะเปนสินคาที่เหมือน หรือตางกัน การ
ตัดสินใจในการเขาหรือออกจากอุตสาหกรรมเปนไปไดยากเนื่องจากมีขอกีดกันหลายประการ

3.2.4 อุตสาหกรรมแบบก่ึงแขงขันก่ึงผูกขาด (Monopolistic Competition)
อุตสาหกรรมประเภทนี้จะมีหนวยการผลิตมากพอที่จะทําใหเกิดการแขงขันระหวางผูผลิตใน
อุตสาหกรรมมีลักษณะที่สามารถทดแทนกันได กลาวคือสินคาของผูผลิตจะมีความแตกตางกัน
บางในสายตาของผูบริโภค แตสามารถใชทดแทนกันไดอยางใกลเคียง แมวาสินคาที่จะใช
ทดแทนกันไดอยางดี แตหนวยการผลิตเหลานี้จะไมใสใจตอปฏิกิริยาของคูแขงขันคนอ่ืนๆ
เพราะประกอบไปดวยผูผลิตเปนจํานวนมาก ผูผลิตแตละคนคิดวาเขายังสามารถรักษาสวนแบง
สวนหนึ่งในตลาดไวได ถาหากเขาขึ้นราคาสินคา เพราะผูผลิตแตละรายจะมีอํานาจผูกขาดใน
สินคาที่ตนผูกขาดอยู อันเนื่องมาจากความแตกตางของสินคา การเขาหรือออกจาก
อุตสาหกรรมเปนการกระทําไดงาย

โครงสรางตลาดที่แตกตางกันจะสงผลใหหนวยธุรกิจดําเนินพฤติกรรมตางกัน
พฤติกรรมที่มักพบเห็นบอยไดแก พฤติกรรมการกําหนดราคา นโยบายผลิตภัณฑ การรวมตัว
ของหนวยธุรกิจ และการคนควาวิจัย ถาหนวยธุรกิจอยูในตลาดที่มีโครงสรางของการแขงขัน
หนวยธุรกิจจะดําเนินนโยบายกําหนดราคาสินคารูปแบบหนึ่งซึ่งผิดกับในตลาดผูกขาด นโยบาย
ผลิตภัณฑ การรวมตัวของหนวยธุรกิจ และการคนควาวิจัย อาจเปนเพียงสิ่งจําเปนของหนวย
ธุรกิจภายใตตลาดแขงขันแตไมจําเปนสําหรับผูกขาดก็ได นโยบายของรัฐมีผลกระทบโดยตรง
ตอหนวยธุรกิจในการปกปองผูบริโภคไมใหตกเปนฝายเสียเปรียบจนเกินไป นโยบายสําคัญที่
รัฐบาลนําออกมาใชโดยทั่วไปมีอาทิ การออกกฎขอบังคับควบคุมสินคาสาธารณูปโภค และกฎ
ขอบังคับทางการคา เปนตน ซึ่งจะสงผลใหโครงสรางตลาด พฤติกรรม และผลการดําเนินงาน
ของหนวยธุรกิจ ตองเปลี่ยนแปลงไป ดังภาพแสดงในรูปที่ 6
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โครงสรางตลาด
- การกระจุกตัวของผูขาย
- อุปสรรคในการเขามา

แขงขัน
- ความแตกตางในสินคา

พฤติกรรม
- นโยบายการกําหนด

ราคา
- นโยบายผลิตภัณฑ
- การรวมตัวของธุรกิจ
- การคนควาวิจัย

ผลการดําเนินงาน
- อัตราผลกําไร
- ประสิทธิภาพในการผลิต

นโยบายรัฐบาล
- กฎขอบังคับดานสินคา
สาธารณูปโภค

- กฎขอบังคับทางการคา

รูปที่ 6 ความสัมพันธระหวาง โครงสรางตลาด พฤติกรรม ผลการดําเนินงาน และนโยบายของ
รัฐบาล

ที่มา : ศิริพรจงเสรีกุล. (2543). การวิเคราะหโครงสรางตลาดและพฤติกรรม
การแขงขันของอุตสาหกรรมหินเจียในประเทศไทย. หนา 16-17.

กลาวโดยสรุป โครงสรางตลาด เปนการมองภาพยอย อธิบายลักษณะของตลาด
สินคาแตละชนิดที่ผูผลิตผลิตขึ้นมาวาอยูในสภาพเชนไร ถาอยูภายใตตลาดที่มีการแขงขันก็จะ
เรียกวา สินคานั้นมีโครงสรางตลาดแขงขันแตถาอยูภายใตตลาดผูกขาดก็จะเรียกวาสินคามี
โครงสรางตลาดผูกขาด โครงสรางตลาดนี้เปนสิ่งที่มีความสําคัญมากตอผูผลิต เนื่องจาก
โครงสรางตลาดลักษณะหนึ่งจะสงผลใหพฤติกรรมของผูผลิตในตลาดนั้นแตกตางไปจาก
พฤติกรรมภายใตโครงสรางตลาดอีกลักษณะหนึ่ง
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จากทฤษฎีทั้งสี่ที่กลาวมานั้น ในการศึกษาโครงสรางตลาด จึงเปนสวนสําคัญที่จะชวย
ใหสามารถพยากรณ หรือคาดคะเนตอไปถึงพฤติกกรมการแขงขันของผูผลิต แตการจะทราบวา
ตลาดสินคานี้เปนโครงสรางตลาดประเภทใด จําเปนตองพิจารณาจากปจจัยประกอบทาง
โครงสรางตลาด ไดแกจํานวนผูผลิต ลักษณะของสินคา รวมทั้งอุปสรรคในการเขา และออกของ
ผูประกอบการในอุตสาหกรรมนั้น

อุตสาหกรรมหินเจียร หรือผลิตภัณฑประเภท Diamond and CBN Wheels มี
ลักษณะเปน ผูผลิตนอยราย (Oligopoly) และสินคาเปนสินคาที่มีความเหมือนกัน แตกตางกัน
เล็กนอยและสามารถทดแทนกันไดโดยมีความผสมผสาน การเขามาของผูประกอบการรายใหม
ทําไดคอนขางยาก นอกเสียจากวาลูกคามีความตองการดานไหนสําคัญ ผูประกอบการรายใหม
อาจเล็งเห็นและมีการปรับกลยุทธ เพื่อเขาแขงขันในอุตสาหกรรมนี้ได แตผูประกอบการรายเดิม
มีความสามารถในการผลิต โดยผลิตจํานวนมากจนมีลักษณะประหยัดจากขนาดของการผลิต
และมีตลาดเดิมอยูกอนแลว ขณะเดียวกันอุตสาหกรรมหินเจียร เปนกิจการที่ตองใชเงินลงทุนสูง
ยากที่จะคืนทุนในระยะสั้น ผูผลิตรายใหมจะมีตนทุนในการผลิตที่สูงในระยะแรกของการ
ประกอบการ นอกจากนี้ยังอาจถูกผูผลิตรายเดิมรวมมือกันกีดกันดวย

3.3 บริษัทกรณีศึกษาเปนองคกรที่อยูในตลาดที่มีผูขายนอยราย
บริษัทกรณีศึกษาเปนองคกรที่อยูในตลาดที่มีผูขายนอยรายมีลักษณะที่ผูวิจัย

สามารถสรุปไดดังนี้
3.3.1 จํานวนผูขายในตลาดมีนอยรายประกอบดวยผูขายต้ังแตสองรายขึ้นไป

แตมีจํานวนนอยรายเม่ือเทียบกับตลาดอ่ืน เม่ือผูผลิตรายใดรายหนึ่งเปลี่ยนแปลงราคาและ
จํานวนผลผลิต รวมถึงกลยุทธอ่ืนๆ เชน การขนสง อัตราระยะเวลาการสงมอบสินคา ปจจัยดาน
การสงเสริมการขาย เปนตน จะมีผลกระทบกระเทือนคูแขงขันและมักจะมีการกระทําโตตอบ
เชน นี้ถือวาเปนตลาดที่มีผูขายนอยราย

3.3.2 ลักษณะของสินคาในตลาดของอุตสาหกรรมบริษัทกรณีนี้ ผูผลิตแตละ
รายผลิตสินคาเหมือนกันเปนสวนใหญ หรือไมตางกัน เชน ชนิดของผลิตภัณฑที่เปนหินเจียร
เปนตน แตการแขงขันของผูผลิตแตละคน โดยมิใชราคา (Non-Price Competition) ทําใหสินคา
แตกตางกันบาง ไมมากก็นอยในสายตาผูซื้อ

3.3.3 ความยากหรืองายที่หนวยธุรกิจจะเขาหรือออกจากตลาดตลาดที่มี
ผูขายนอยรายนี้จําเปนตอง มีสิ่งกีดขวางที่ไมใหผูผลิตรายใหมเขามาทําการแขงขันไดสะดวก
ดวยการใชกลยุทธตางๆ ที่นอกเหนือจากดานราคา มิฉะนั้นจํานวนผูผลิตจะเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ
ตราบใดที่มีกําไรเกินปกติ จนในที่สุดไมสามารถดํารงสภาพตลาดที่มีผูขายนอยรายไวไดตอไป

3.3.4 ความแตกตางของสินคาการที่ผูผลิตทําใหสินคาแตกตางจากสินคาของ
ผูผลิตรายอ่ืน จะมีผลทําใหผูผลิตรายอ่ืนเขามาแขงขันไดยาก วิธีที่ผูผลิตจะทําใหสินคาของ
ตนเองแตกตางจากผูอ่ืน อาจใชวิธีตางๆ ดังนี้
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- การเปลี่ยนแปลงรูปแบบของผลิตภัณฑ (Style Changes) มีการ
พัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑอยูเสมอเพื่อไมเกิดความซ้ําซาก การพัฒนาเทคโนโลยีใหมๆ เพิ่ม
ประสิทธิภาพการทํางานของผลิตภัณฑหินเจียร เพื่อกีดกันคูแขงรายอ่ืนเขามาแบงสวนตลาด
ของตน

- การโฆษณา (Advertising) เปนวิธีในการสงเสริมการขายของบริษัท
ตางๆ และใชเปนสื่อโฆษณาเพื่อใหผูบริโภครูถึงความแตกตางของสินคาที่ตนผลิตกับบริษัทอ่ืน

3.3.5 ขอกําหนดทางดานกฎหมายในภาคอุตสาหกรรมดาน Diamond and
CBN Wheels หรือหินเจียร มีกฎหมายขอบังคับควบคุมอยู ทั้งในดานการผลิต และการนําเขา
สงออกเพื่อจําหนายใหแกลูกคา ยอมเปนอุปสรรคใหผูผลิตรายใหมเขามาทดแทนไดยาก เชน
สินคาบางอยางรัฐอาจออกกฎหมายกําหนดใหแกผูผลิตเพียงบางราย โดยกีดกันไมใหผูผลิตราย
อ่ืน เขามาทําการผลิต หรือกิจการบางอยางจะใหกลุมบริษัทเอกชน เขามาประมูลโดยรัฐไดรับ
ประโยชนในรูปของคาสัมปทานหริสิทธิบัตร หรือสินคาบางอยางตองใชเครื่องหมายการคาของ
บริษัทตางประเทศ เชน ย่ีหอของน้ําอัดลมตางๆ ดังนั้นบริษัทเหลานี้ก็จะตองจายคาลิขสิทธิ์ หรือ
สิทธิบัตรตางๆ ใหบริษัทแม และใหบริษัทแมรับรองวาไมใหผูผลิตรายอ่ืนๆ เขามาแขงขัน หรือ
รัฐกําหนดเงินลงทุนจดทะเบียนขั้นตํ่าในอัตราที่สูงจากกฎหมายตางๆ เปนเหตุใหผูผลิตรายใหม
ไมสามารถเขามาได

3.3.6 การกําหนดราคาขอกําหนดในขอนี้จะเปนอุปสรรคอันหนึ่งที่ทําให
ผูผลิตรายใหมไมสามารถเขามาไดเพราะผูผลิตรายเกาจะมีขอไดเปรียบตรงที่ ผลิตมากอน
โอกาสที่จะเกิดการประหยัดตอขนาดยอมมากกวา ตนทุนเฉลี่ยตอหนวย ณ ระดับปริมาณการ
ผลิตเทากัน ยอมนอยกวาดวย เม่ือเปนเชนนี้ หากเดิมผูผลิตรายเกาเคยขายสินคา และมีกําไร
สวนเกินเปนเหตุจูงใจทําใหผูผลิตรายใหมเขามาทําการผลิต ผูผลิตรายเกาสามารถขจัดคูแขง
ออกไปโดยสินคาในราคาที่คุมกับตนทุนเฉลี่ย จะมีผลทําใหผูผลิตรายเกาไดรับแตเพียงกําไร
ปกติ ในขณะที่ผูผลิตรายใหมจะขาดทุน ทําใหตองออกจากตลาดแหงนี้ไปในที่สุด

ดังที่กลาวมาแลว ในตลาดผูขายนอยรายนี้จะประกอบดวยผูผลิต หรือผูขายจํานวน
นอยรายจนกระทั่งการดําเนินนโยบายของผูผลิตแตละรายมีผลกระทบซึ่งกันและกัน สินคาที่
ผูผลิตนําออกขายอาจแตกตางกัน แตสามารถใชทดแทนกันได หรืออาจเปนสินคาที่จัดรวมเขา
เปนมาตรฐานเดียวกันก็ได ความขึ้นอยูแกกันในระหวางผูผลิตในตลาดนอยรายนี้ มีผลใหเกิด
ความยากลําบากที่จะกําหนดทฤษฎีหลักทั่วๆ ไป ในตําราตางๆ ที่กลาวถึงตลาดผูขายนอยราย
นี้ จึงมีการสรางแบบจะลองตางๆ ที่วิเคราะหเพียงพฤติกรรมบางลักษณะของผูผลิตในตลาด
เชน การเปนผูนําราคา การแบงสวนตลาด การคงราคาไว ณ ระดับใดระดับหนึ่ง อยางอุตสาหกรรม
หินเจียร เปนตน

จากทฤษฎีขางตน ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหสภาพอุตสาหกรรมของบริษัทกรณีเพื่อ
คนหาจุดแข็ง จุดออน โอกาสและ อุปสรรคที่อาจสงผลตอการดําเนินงานของบริษัทกรณีศึกษา
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ซึ่งจัดเปนอุตสาหกรรมแบบผูผลิตนอยราย (Oligopoly) มีการขายโดยมีหลักการเสนอสินคาตอ
ลูกคา โดยไมใชราคาเปนหลัก โครงสรางตลาดอุตสาหกรรมประเภทนี้ จะประกอบดวยผูผลิต
จํานวนนอย ดังนั้นผูผลิตแตละรายจะคํานึงถึงปฏิกิริยาโตตอบที่มีอยูตอกันของคูแขงใน
อุตสาหกรรม และการตอสูระหวางผูผลิตจะมีอยูสูง นอกจากนี้ในการที่มีผูผลิตจํานวนนอย จะทํา
ใหเกิดขอตกลงรวมกันระหวางคูแขง สินคาในอุตสาหกรรมประเภทนี้อาจจะเปนสินคาที่เหมือน
หรือตางกัน การตัดสินใจในการเขาหรือออกจากอุตสาหกรรมเปนไปไดยากเนื่องจากมีขอกีดกัน
หลายประการ สิ่งเหลานี้ทําใหเกิดพฤติกรรมการแขงขันในตลาดของผูผลิตผลิตภัณฑประเภท
Diamond And CBN Wheels ขึ้น ดังนั้นเราควรทราบถึงสภาพปจจุบันของบริษัทกรณีศึกษา

3.4 การวิเคราะหสภาพอุตสาหกรรมและองคกรกรณีศึกษา
กรมสงเสริมอุตสาหกรรม (2556) เปนการวิเคราะหสภาพอุตสาหกรรมหรือ

องคกรที่เปนกรณีศึกษาในปจจุบันเพื่อคนหาจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคที่อาจสงผลตอ
การดําเนินงาน ดวยวิธีการวิเคราะห SWOT Analysis คําวา SWOT ยอมาจาก ประเด็นที่ตองมี
การวิเคราะห ไดแก S-Strength (จุดแข็ง) W-Weakness (จุดออน) O-Opportunity (โอกาส)
และ T-Threat (อุปสรรค) หลักการสําคัญของ SWOT Analysis คือ การวิเคราะหโดยการสํารวจ
จากสภาพการณ 2 ดาน คือ สภาพการณภายในและสภาพการณภายนอก เพื่อใหรูจักตนเอง
และรูจักสภาพแวดลอมในการทําธุรกิจ ในการวิเคราะหนี้จะชวยใหผูบริหารในอุตสาหกรรม
นั้นๆ ทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตางๆ ทั้งที่เกิดขึ้นและ แนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคต
รวมถึงผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงที่มีตอธุรกิจของตน สําหรับความหมายและคําจํากัดความ
ของการวิเคราะหในแตละประเด็นมีดังนี้

3.4.1 การประเมินสภาพแวดลอมภายในเพื่อที่จะระบุจุดแข็งและจุดออนของ
องคกรกรณีศึกษามีดังนี้

จุดแข็งขององคกร (S-Strengths)
- บริษัทสาขาใหญในประเทศญ่ีปุนเปนผูนําตลาดรายใหญ เปน

ผูเชี่ยวชาญในการผลิต มีชื่อเสียง เปนที่รูจักและเปนที่ยอมรับในวงการอุตสาหกรรมเปนอยางดี
และมีสาขายอยในหลายประเทศ รวมถึงสาขาจัดจําหนายในประเทศไทย จึงทําใหเปนที่รูจักและ
เปนที่ยอมรับในตางประเทศดวย

- ในดานของคุณภาพผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑที่คุณภาพสูง เหมาะ
กับงานที่ตองการคุณภาพและความละเอียดสูง

- มีสวนแบงในตลาดประเทศญ่ีปุนเปนจํานวน 35% ของทั้งหมดทําให
องคกรมีภาพพจนที่ดีในประเทศอ่ืนๆ ที่องคกรมีสาขาอยู

- มีการสงเสริมการจําหนายที่ดี สงเสริมการขายอยางตอเนื่อง ผูแทน
จําหนายมีวินัย มีความรู และความชํานาญเก่ียวกับสินคาเปนอยางดี ใกลชิดกับลูกคาและไดรับ
ความไววางใจจากลูกคาสวนใหญ
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- การจัดการดานเวลาและการจัดสงมอบสินคามีมาตรฐานและเชื่อได
จนไดรับความไววางใจจากลูกคา

จุดออนขององคกร (W-Weakness)
- สภาพคลองทางการเงินขององคกรยังไมอยูในระดับที่ดี เนื่องจาก

บริษัทสาขาใหญในประเทศญ่ีปุนพึ่งกอต้ังสาขายอยในประเทศไทยโดยมีหุน  100% ใน
ระยะเวลาไมก่ีปที่ผานมา มีการลงทุนใหมในหลายปจจัย การเงินจึงคอนขางยังไมทรงตัว

- การประชาสัมพันธในดานสื่อขององคกรคอนขางนอยมาก สวนมาก
ลูกคาจะรูจักสินคาจาการเขาพบของผูแทนจําหนาย หรือรูจักจากสินคาที่ติดมากับเครื่องจักรที่
สงมาจากโรงงานสาขาใหญของลูกคา

- เนื่องจากไมมีฐานการผลิตในไทย จึงทําใหเกิดคาใชจายสูงในดาน
การนําเขาสินคาจากโรงงานของบริษัทที่อยูในประเทศญ่ีปุน

- การขาดแคลนพนักงานผูแทนจําหนาย ทําใหการเขาหาลูกคายัง
กระจายไมทั่วถึง

- สินคาเปนสินคานําเขาเพียงอยางเดียว จึงทําใหราคาสินคาเสนอตอ
ลูกคามีราคาสูงกวารายอ่ืนบางรายที่ผลิตภายในประเทศ

3.4.2 การประเมินสภาพแวดลอมภายนอกขององคกรกรณีศึกษาเพื่อคนหา
โอกาสและอุปสรรคทางการดําเนินงานขององคกรที่ไดรับผลกระทบจากสภาพแวดลอมทาง
เศรษฐกิจทั้งในและระหวางประเทศที่เก่ียวกับการดําเนินงานขององคกร เชน อัตราการขยายตัว
ทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน การงบประมาณ สภาพแวดลอมทางสังคม เชน ระดับการศึกษา
และอัตรารูหนังสือของประชาชน การต้ังถ่ินฐานและการอพยพของประชาชน ลักษณะชุมชน
ขนบธรรมเนียมประเพณี คานิยม ความเชื่อและวัฒนธรรม สภาพแวดลอมทางการเมือง เชน
พระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎีกา มติคณะรัฐมนตรี และสภาพแวดลอมทางเทคโนโลยีดาน
กรรมวิธีใหมๆ และพัฒนาการทางดานเครื่องมืออุปกรณที่จะชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต
และใหบริการ

โอกาสทางสภาพแวดลอม (O-Opportunities)
- ภาพลักษณขององคกรและสินคาที่ดีทั้งบริษัทสาขาใหญและสาขา

อ่ืนๆ ชวยสรางมูลคาเพิ่มในสายตาของผูซื้อในประเทศไทย
- มีการพัฒนาการบริหารและเทคโนโลยีใหมๆ
- แนวโนมการขยายตัวของอุตสาหกรรมโดยรวมในประเทศไทย

สงผลใหมีความตองการใชสินคามากขึ้น
อุปสรรคทางสภาพแวดลอม (T-Threats)
- มีการแขงขันกันมากขึ้นทั้งใน และตางประเทศ เนื่องจากคูแขงราย

ใหมที่มาจากประเทศแถบเอเชีย เชน เกาหลี ไตหวัน เปนตน เพิ่มมากขึ้น



23

- มีการแขงขันในดานราคาในตลาดมากขึ้น
- แนวโนมการหดตัวของอุตสาหกรรมยานยนต ทําใหความตองการ

สินคาของอุตสาหกรรมนี้ชะลอตัว หรือนอยลง
- การนิยมการใชสินคาราคาถูกของลูกคาที่มากขึ้น อาจทําใหการซื้อ

สินคาจากองคกรลดลง

4. แนวคิดและทฤษฎีการประเมินสภาพการแขงขันในอุตสาหกรรมเพื่อกําหนด
กลยุทธการแขงขัน

4.1 การวิเคราะหแรงกดดัน 5 ประการ
แนวคิดแรงกดดันทางการแขงขัน (Competitive Forces) ของพอรตเตอร

(สุวิมล แมนจริง. 2546 : 15; อางอิงจาก Porter. 1980) เปนแนวคิดประเมินสถานการณความ
รุนแรงทางการแขงขันของธุรกิจจากปจจัย 5 ดาน เรียกวา แรงกดดัน5 ประการ (Five Forces)
เปนปจจัยที่ใชประเมินโอกาสในการทํากําไร ตลอดจนประเมินการแขงขันธุรกิจแตละอุตสาหกรรม
ซึ่งในอุตสาหกรรมของบริษัทกรณี ที่จัดอยูในตลาดผูขายนอยราย มีแรงกดดันจากหลายๆ ดาน
ประกอบไปดวยปจจัยทั้งหมด 5 ดานซึ่งสามารถวิเคราะหไดดังนี้

4.1.1 แรงกดดันจากคูแขงขันรายเดิมในอุตสาหกรรม (Rivalry Among
Existing Firms) การวิเคราะหคูแขงขันรายเดิมในตลาดนั้นเปนการประเมินความรุนแรงจาก
จํานวนคูแขงขันโดยประเมินกลยุทธทางดานการตลาดของคูแขงขันในตลาดปจจุบันวามีความ
นากลัวมากนอยเพียงใด จากการสํารวจคูแขงรายเดิมในตลาดอุตสาหกรรมผลิตภัณฑประเภท
Diamond and CBN Wheels หรืออุตสาหกรรมหินเจียรของบริษัทกรณีศึกษา มีคูแขงขันหลัก
รายเดิมอยูจํานวนหนึ่ง ซึ่งมีทั้งบริษัทสัญชาติไทย บริษัทตางชาติ และบริษัทรวมทุนระหวางคน
ไทยกับตางชาติ ซึ่งคูแขงมีการจําหนายสินคาที่มีคุณสมบัติและราคาใกลเคียงกับสินคาของ
บริษัท บางรายมีการจําหนายสินคาที่เหมือนกันทุกประการ แมวาจะมีคูแขงนอยราย แตใน
ตลาดมีการแขงขันคอนขางสูง โดยคูแขงมีการใชกลยุทธที่มิใชกลยุทธทางดานราคาเพียงอยาง
เดียว มีการใชกลยุทธในดานตางๆ เชน การเขาหาลูกคาและการบริการของตัวแทนจําหนาย มี
การใหบริการดานการจัดเก็บสตอกสินคาใหแกลูกคาเวลาในการสงมอบสินคาและการจัดสงที่ถึง
มือลูกคาดวยความรวดเร็ว ไมทําใหกระบวนการผลิตของลูกเกิดปญหาการขาดเครื่องมือในการ
ใชงาน เปนตน ลูกคาอุตสาหกรรมบางรายมีการยึดติดกับย่ีหอ ตองใชย่ีหอเดียวกับที่บริษัท
สาขาใหญที่อยูตางประเทศใช ไมสามารถเปลี่ยนไปใชย่ีหออ่ืนโดยไมไดรับการอนุมัติได ใน
อุตสาหกรรมนี้จึงเปนการแขงขันที่ไมไดเนนกลยุทธดานราคาเปนสําคัญ คูแขงรายเดิมจึงตองมี
การปรับเปลี่ยนกลยุทธตามสถานการณลูกคาที่เปนกลุมอุตสาหกรรมเพื่อการอยูรอดของธุรกิจ

4.1.2 แรงกดดันของการเขามายังอุตสาหกรรมของคูแขงขันรายใหม (New
Entrants) ในปจจุบันคูแขงขันรายใหมสามารถเขามาสูอุตสาหกรรมผลิตภัณฑประเภท Diamond
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and CBN Wheels หรืออุตสาหกรรมหินเจียรไดงายมากขึ้น เนื่องจากลูกคาอุตสาหกรรม ตลาด
อุตสาหกรรมมีหลากหลายขนาดและการขยายตัวเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆ ทําใหความตองการใชเพิ่ม
มากขึ้น จึงทําใหเกิดการลงทุนของบริษัทใหมๆ ในการผลิตและจําหนายสินคาประเภทนี้ รวมถึง
บริษัทที่เขามาจากตางประเทศเพื่อจําหนายสินคาชนิดนี้ โดยเฉพาะ ประเทศเกาหลี และไตหวัน
มีจํานวนหลายบริษัทที่เขามาโจมตีตลาด และมีผลกระทบตอบริษัทกรณีศึกษาดวย คูแขงราย
ใหมๆ เนนใชกลยุทธดานราคาเขาโจมตีตลาดเปนหลักและเจาะในกลุมลูกคาทุกระดับ ทั้งระดับ
ลูกคาที่ตองการงานคุณภาพสูงและคุณภาพมาตรฐาน แตสินคาก็ไมไดมีคุณภาพสูงเทียบเทา
คูแขงรายเดิมหรือตัวบริษัทเอง เนนราคาถูกกวาเปนหลักสําคัญ และใชกลยุทธสงเสริมการขาย
โดยการใหสินคาลองใชฟรีกับลูกคาทุกราย เปนตน ในสวนของคูแขงรายใหมที่มีสัญชาติไทย
และเปดโรงงานผลิตสินคาที่ประเทศไทย นั้นตองมีการลงทุนที่สูง โดยเฉพาะคาเครื่องจักรที่ยัง
ตองพึ่งพาการนําเขาจากตางประเทศเปนสวนใหญ แมวาไทยจะสามารถผลิตเครื่องจักรบางชนิด
ไดเอง แตก็ตองอาศัยผูเชี่ยวชาญในการผลิต รวมทั้งแหลงวัตถุดิบ เพชร สารสังเคราะหตางๆ ที่
มีมูลคาสูง และหายาก จึงยังมีคูแขงรายใหมสัญชาติไทยจํานวนนอย อยางไรก็ตามปจจุบันไดมี
ผูประกอบการรายใหมเขาสูอุตสาหกรรมเพิ่มขึ้น

4.1.3 แรงกดดันของสินคาทดแทน (Substitute) ถาผลิตภัณฑของเรานอก
จากจะตองแขงขันกับผลิตภัณฑชนิดเดียวกันจากคูแขงขัน แลวยังมีสินคาทดแทนที่เขามา
แขงขันดวย การแขงขันจะรุนแรงมากขึ้น โดยเฉพาะถาราคาสินคาทดแทนถูกกวาสินคาของเรา
ปจจัยที่จะชวยลดการคุกคามจากสินคาทดแทน คือตองพยายามสรางความแตกตางในตัว
ผลิตภัณฑรักษาคุณภาพเพิ่มคุณคาในตัวสินคาและสรางภาพพจนที่ดีอยางตอเนื่อง ในตลาด
อุตสาหกรรมผลิตภัณฑประเภท Diamond and CBN Wheels หรืออุตสาหกรรมหินเจียรของ
บริษัทกรณีศึกษา แทบจะไมไดรับแรงกดดันจากสินคาทดแทน เพราะสินคาประเภทนี้เปนสินคา
สําหรับงานที่ตองการคุณภาพงานสูง งานเฉพาะ ทําใหไมมีสินคาอ่ืนเขามาทดแทนได

4.1.4 แรงกดดันจากอํานาจการตอรองของผูซื้อ (Buyers) ลูกคาของบริษัท
กรณีศึกษาเปนลูกคาประเภทองคกรอุตสาหกรรม ลูกคารายใหญมีอํานาจตอรองที่สูงมาก
อํานาจการตอรองที่มากนี้ทําใหลูกคาสามารถตอรองราคา และสามารถเปลี่ยนไปใชผลิตภัณฑ
ของคูแขงได การตรวจสอบปจจัยที่จะทําใหผูซื้อมีอํานาจตอรองมากอาจพิจารณาไดจาก

- การที่ลูกคาซื้อสินคาในปริมาณมาก
- กลุมลูกคามีการรวมตัวกันเพื่อสรางอํานาจตอรอง
- ผลิตภัณฑที่จําหนายของผูขายแตละรายไมมีความแตกตาง
- ลูกคามีขอมูลเก่ียวกับตนทุนของผูขายแตละราย

4.1.5 แรงกดดันจากอํานาจการตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ  (Suppliers)
ซัพพลายเออรในที่นี้หมายถึง ผูขายวัตถุดิบหรือผูแทนจําหนายในชองทางการจัดจําหนายสินคา
ของเราก็ไดถาซัพพลายเออรมีอํานาจตอรองมาก เชน ขึ้นราคาวัตถุดิบหรือกําหนดเงื่อนไขการ
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จําหนายสินคา ลักษณะเชนนี้ผูขายสินคาจะตองแขงขันกันมาก บริษัทกรณีศึกษาเปนบริษัท
สาขาที่มีเพื่อการจําหนาย ไมมีการผลิตในประเทศไทย จึงไมไดรับแรงกดดันจากอํานาจการ
ตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ

อัจฉรา จันทรฉาย (2545) อธิบายวาขอมูลสภาพแวดลอมของอุตสาหกรรม จะถูก
นําไปใชในการวิเคราะหในแบบจําลอง 5 ปจจัยของ Porter ผลที่ไดนี้จะมีประโยชนหลาย
ประการ เชน ทําใหทราบขอไดเปรียบเสียเปรียบดานการแขงขันของเราเม่ือเทียบกับคูแขง ขัน
ในอุตสาหกรรม ขอไดเปรียบนี้เราสามารถใชระบุเปนโอกาสของธุรกิจ สวนขอเสียเปรียบควรจะ
ถูกบันทึกไวเปนอุปสรรคของธุรกิจในการแขงขัน ซึ่งจะเปนประโยชนในการกําหนดกลยุทธการ
แขงขันในอุตสาหกรรมตอไป

4.2 การออกแบบกลยุทธของการแขงขัน (Designing Competitors Strategies)
สุชนนี เมธิโยธิน (2556) สําหรับการกําหนดกลยุทธของบริษัทเพื่อการ

แขงขันนั้นไมมีการกําหนดตายตัว แตขึ้นอยูกับการเปลี่ยนแปลงใหทันเหตุการณของผูบริหาร
และการแกไขสถานการณใหทันตอการรับรูของผูบริโภค การกําหนดกลยุทธเพื่อการแขงขันนั้น
โดยทั่วไปที่ใชมี 3 กลยุทธ ไดแก

4.2.1 การเปนผูนําทางดานตนทุนรวม (Cost Leadership) ธุรกิจที่ใชกลยุทธ
นี้จะดําเนินการทุกอยางเพื่อใหการผลิตสินคาและบริการมีตนทุนตํ่าที่สุดประโยชนคือสามารถ
นําเสนอราคาที่ตํ่ากวาคูแขงในทองตลาดไดอีกทั้งหากเกิดความรุนแรงดานสงครามราคา (Red
Ocean) ก็ยังสามารถยืนหยัดในตลาดไดเนื่องจากมีความไดเปรียบจากตนทุนที่ตํ่า (ธนวรรณ
แสงสุวรรณ; และคณะ. 2546)

4.2.2 การสรางความแตกตาง (Differentiation) ธุรกิจที่ใชกลยุทธนี้ จะตอง
คิดหาความแตกตางในตัวสินคา(Product)ไมใหซ้ํากับสินคาอ่ืนในตลาด หรือตองมีนวัตกรรม
ใหมๆ มานําเสนอทําใหสินคาดูโดดเดนกวาสินคาคูแขงในตลาด สําหรับแหลงที่มาของความ
แตกตางนั้นเกิดจากความเร็ว (Speed) ความนาเชื่อถือ (Reliability) การบริการ (Service) การออกแบบ
(Design) ลักษณะของสินคาและบริการ (Features) เทคโนโลยี (Technology) บุคลิกภาพของ
องคกร (Corporate Personality) และความสัมพันธกับลูกคา (Relationships with Customer)
ความเปนเลิศทางดานคุณภาพ (Quality) ประสิทธิภาพ (Efficiency) นวัตกรรม (Innovation)
และการตอบสนองลูกคา (Response to Customer)

4.2.3 การมุงตลาดเฉพาะสวน (Focus or Niche) เปนเหมือนกับการกําหนด
กลุมเปาหมาย (Target Group) ใหเล็กลงเพื่อจะไดทําการตลาดไดอยางเขาถึงพฤติกรรมของ
ลูกคา การที่บริษัทเขาใจลูกคาของตัวเองไดอยางแทจริง และสามารถคาดคะเนความตองการใน
อนาคตของลูกคาไดยอมทําใหทานสามารถขายสินคาไดอยางตอเนื่อง เกิดพฤติกรรมซื้อซ้ําไป
เรื่อยๆ จนเกิดความภักดีในที่สุดหากบริษัทประสบความสําเร็จกับกลุมเปาหมายที่แคบลงมา ทํา
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ใหบริษัทสามารถขายกลุมเปาหมายตอไดในอนาคตตัวอยางการทําตลาดมุงเฉพาะสวน เชน
สินคาสําหรับคนทอง สินคาสําหรับคนอวน ฯลฯ

4.3 กลยุทธการแขงขันการตลาดแบบใหม
กลยุทธการแขงขันการตลาดแบบใหมซึ่งมีขอสอดคลองกับกลยุทธที่ทาง

บริษัทกรณีศึกษาไดไดดําเนินการอยูในปจจุบันดังนี้
4.3.1 กลยุทธการสงมอบคุณคาที่ดีเย่ียมใหแกลูกคา เชน การเปนตัวแทน

จําหนายสินคาที่ดีและเนนบริการที่ประทับใจกับกลุมลูกคาอุตสาหกรรมของตนเอง การใชกล
ยุทธสรางคุณคานี้ผูบริหารตองสรางวัฒนธรรมโครงสรางองคกร ระบบและกระบวนการทั้งใน
การดําเนินงานขายและการบริหาร เพื่อสรางคุณคาและสงมอบใหแกลูกคาใหเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน หรือเรียกไดวากลยุทธการสรางความสัมพันธอันยาวนานกับลูกคา ใหลูกคามองเห็นวา
บริษัทใหความสําคัญกับลูกคา ตามแนวคิด “ตามใจลูกคา ”จอรจ เดย (ชื่นจิตต แจงเจนกิจ.
2546; อางอิงจาก Georges. Day. 1998)

4.3.2 กลยุทธการแขงขันเพื่อสนองความตองการของมนุษย เชน การตองการ
สินคาที่สั่งทําตามแบบที่ลูกคาตองการ

4.3.3 กลยุทธการแขงขันดานชนิดของผลิตภัณฑ เชน การเลือกใชสินคา
หรือเครื่องมือที่สามารถเขากับงานไดดีที่สุด หรือชอบที่สุด

4.3.4 กลยุทธการแขงขันดานตราย่ีหอของผลิตภัณฑ
4.3.5 กลยุทธการรวมตัวกันทางธุรกิจ หรือซื้อบริษัทอ่ืนที่มีธุรกิจไปในทาง

เดียวกันเพื่อใหเปนย่ีหอเดียวกัน
โดยในดานกลยุทธของคูแขง ผูวิจัยไดทําการศึกษา สอบถาม และทําการ

สํารวจพื้นฐานแลวนําขอมูลทั้งหมดมาวิเคราะหและทําการสรุปใหเขาใจโดยงายดังตาราง 5 ดังนี้

ตารางที่ 5 ตําแหนงและกลยุทธที่โดดเดนของคูแขงบริษัทกรณีศึกษา

คูแขง รูปแบบการจัด
จําหนาย

ตําแหนงในการ
แขงขัน กลยุทธท่ีโดดเดน

บริษัท นอริตาเก
เอสเอ (ประเทศ
ไทย) จํากัด

สํานักงานขายใน
ประเทศไทยและผาน

ตัวแทนจําหนาย

ผูนําตลาด การปองกันตําแหนงผูนําในตลาดโดย
เปดฐานการผลิตในไทยการสราง
ความแตกตางดานการขายมีทั้งขาย
ตรงและขายผานเทรดด้ิงการเขาหา
ลูกคาโดยใชบุคคลสัญชาติเจาของ
บริษัทเขาหาลูกคาเพ่ือสรางความ
นาเชื่อถือ



27

ตารางที่ 5 ตําแหนงและกลยุทธที่โดดเดนของคูแขงบริษัทกรณีศึกษา (ตอ)

คูแขง รูปแบบการจัด
จําหนาย

ตําแหนงในการ
แขงขัน กลยุทธท่ีโดดเดน

บริษัท แซง-โกแบ็ง
แอบราซีฟส
(ประเทศไทย)
จํากัด

สํานักงานขายใน
ประเทศไทย

ผูนําตลาด กลยุทธดานการตลาด จัดทํากิจกรรม
เพ่ือสังคม มีเครือขายทั่วโลก และใน
ประเทศไทย เปนผูนําอันดับหน่ึงของ
โลกดานวัสดุอุตสาหกรรม

บริษัท เอฟเอสเค
(ประเทศไทย)
จํากัด

สํานักงานขายใน
ประเทศไทยและผาน

ตัวแทนจําหนาย

ผูทาชิงในตลาด กลยุทธดานการจําหนายมีทั้งทางตรง
และทางออมโดยผานจําหนายผาน
เทรดด้ิง

บริษัท เว็นท
กรายนด้ิง เทค
โนโลยีส่ จํากัด

สํานักงานขายใน
ประเทศไทย

ผูทาชิงในตลาด การมุงตลาดเฉพาะสวนเปนผูเชี่ยวชาญ
ในผลิตภัณฑหลักเฉพาะอยาง

บริษัท นูโว อินดัส
เทรยีล จํากัด

สํานักงานขายใน
ประเทศไทย

ผูทาชิงในตลาด การมุงตลาดเฉพาะสวนเนนจําหนาย
แกอุตสาหกรรมตั้งแตขนาดกลางลง
ไป

บริษัท ดับบลิว. เค
มัลติทลูส จํากัด

นําเขาและจําหนาย
สินคาจากไตหวัน

ผูตามตลาด เนนจําหนายสินคาจากประเทศเกาหลี
และไตหวัน เนนกลยุทธดานราคาที่
เสนอขายราคาถูกกวาทองตลาด

บริษัท ทีโรลทิ
ไทย ไดมอนด
จํากัด

สํานักงานขายใน
ประเทศไทย

ผูทาชิงในตลาด กลยุทธดานการจําหนายมีทั้งทางตรง
และทางออมโดยผานจําหนายผาน
เทรดด้ิง สินคาคอนขางมีราคาสูง

อ่ืนๆ ตัวแทนจําหนายสินคา
จากเกาหลี และ

ไตหวัน

ผูตามตลาด เนนดานราคาไมเนนคุณภาพ

5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค
5.1 ลักษณะทั่วไปและขนาดของตลาดองคการ (The Nature and Size of

Organizational Market)
ตลาดองคการหมายถึงกลุมบุคคล และ/หรือองคการที่ซื้อผลิตภัณฑเพื่อการ

ผลิตการอุตสาหกรรมการใหบริการการดําเนินงานของกิจการหรือเพื่อการขายตอโดยมี
พฤติกรรมการซื้อของตลาดองคการ 2 ตลาดคือตลาดอุตสาหกรรมหรือตลาดผูผลิตและตลาดคน
กลางหรือตลาดผูขายตอขอที่ควรพิจารณาในการขายสินคาใหกับองคการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน;
ปริญ ลักษิตานนท; และศุภร เสรีรัตน. 2533 : 84-85) ไดแก
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5.1.1 องคการไมไดซื้อผลิตภัณฑเพื่อการบริโภคหรืออรรถประโยชนสวน
บุคคลแตตองการสินคาและบริการเพื่อใชในการผลิต การขายตอหรือการใหบริการตอไป

5.1.2 บุคคลหลายคนเก่ียวของกับการซื้อในองคการโดยเฉพาะรายการสินคา
ที่สําคัญๆ ผูตัดสินใจโดยทั่วไปมีความรับผิดชอบในองคการและทําการตัดสินใจตางๆ เพื่อการ
ตัดสินใจซื้อ

5.1.3 องคการจะกําหนดนโยบายเงื่อนไขและความตองการเอาไวซึ่งผูซื้อของ
องคการจะตองระมัดระวังเก่ียวกับสิ่งที่องคการกําหนดไว

5.1.4 เงื่อนไขขอเสนอและสัญญาซื้อขายจะตองมีขึ้นในตลาดองคการแต
ตลาดผูบริโภคไมจําเปนตองมีในตลาดเหลานี้

5.2 ตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Market)
ตลาดอุตสาหกรรมหรือตลาดผูผลิตหรือตลาดธุรกิจประกอบดวยกลุมบุคคล

และองคการซึ่งตองการสินคาหรือบริการเพื่อใชในการผลิตสินคาหรือบริการในการนําเสนอขาย
หรือเพื่อใหบริการตอไปผูซื้อ หรือผูใชในตลาดผูผลิตเรียกวาผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial
Users) ซึ่งหมายถึงองคการที่ซื้อสินคาหรือบริการเพื่อนําไปใชผลิตสินคาหรือบริการหรือใชใน
ธุรกิจของตนเองลูกคาตลาดอุตสาหกรรมของบริษัทกรณีศึกษาที่สําคัญๆ ที่อยูในตลาดผูผลิต
ไดแกการผลิตหรือการอุตสาหกรรมรถยนตอิเล็กทรอนิกส เครื่องจักรกล แบริ่ง และอุตสาหกรรม
อ่ืนๆ ซึ่งกลุมลูกคาของบริษัทกรณีเปนกลุมลูกคาที่เปนองคกรในภาคอุตสาหกรรมตางๆ เปน
ผูใชทางอุตสาหกรรมเพื่อนําไปผลิตสินคาหรือบริการตอไป ลักษณะที่สําคัญของตลาด
อุตสาหกรรมมีดังนี้

5.2.1 มีผูซื้อจํานวนนอยราย (Fewer Buyers) ผูผลิตหรือผูประกอบอุตสาหกรรม
จะมีจํานวนนอยรายเม่ือเทียบกับจํานวนผูบริโภคเชนผูประกอบอุตสาหกรรมวงแหวนแบริ่งจะมี
จํานวนนอย

5.2.2 ผูซื้อแตละรายเปนผูซื้อรายใหญ (Larger Buyers) ผูผลิตจะซื้อสินคา
เพื่อใชในการผลิต การใหบริการหรือการดําเนินงานของกิจการซึ่งการซื้อแตละครั้งจะซื้อสินคา
คิดเปนจํานวนเงินมาก เม่ือเทียบกับผูบริโภคเชนโรงงานน้ําตาลซื้อออยเปนจํานวนมาก

5.2.3 ผูซื้อมักจะอยูรวมกันตามสภาพภูมิศาสตร (Geographical Concentrated
Buyers) เนื่องจากแหลงอุตสาหกรรมมักจะอยูตามสภาพภูมิศาสตรไดแกโรงงานตางๆตามนิคม
อุตสาหกรรมเชนแถวบางปู บางปะอินชลบุรีหรือรังสิตสมุทรปราการเปนตน

5.2.4 มีความสัมพันธระหวางผูขายและลูกคาอยางใกลชิด (Close Supplier
Customer Relationship) เนื่องจากมีลูกคานอยรายและสวนใหญเปนลูกคารายใหญผูขายจึง
สามารถสนองความตองการและใหบริการลูกคาไดดี
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5.2.5 ความตองการซื้อสินคาอุตสาหกรรมขึ้นอยูกับความตองการซื้อของ
ผูบริโภคที่มีตอสินคาที่ผูผลิตผลิตอยู (Derived Demand) โรงงานผลิตรถยนตจะมีความตองการ
ซื้อวัตถุดิบในการผลิตมากหรือนอยนั้นขึ้นอยูกับความตองการซื้อรถยนตของผูบริโภค

5.2.6 ความตองการซื้อสินคาอุตสาหกรรมมีความยืดหยุนตอราคานอย
(Inelastic Demand) เม่ือราคาสินคาอุตสาหกรรมเปลี่ยนแปลงแตปริมาณความตองการซื้อ
เปลี่ยนแปลงไดนอยเนื่องจากสินคาอุตสาหกรรมจําเปนตองใชในการผลิตเชนราคาน้ํามัน
เปลี่ยนแปลงปริมาณการเสนอซื้อน้ํามันของโรงงานจะเปลี่ยนแปลงเพียงเล็กนอยเพราะโรงงาน
จําเปนตองใชน้ํามันในการผลิต

5.2.7 ความตองการซื้อสินคาอุตสาหกรรมเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว
(Fluctuating Demand) เนื่องจากปริมาณความตองการซื้อสินคาอุตสาหกรรมขึ้นกับปริมาณ
ความตองการซื้อสินคาบริโภคซึ่งเปลี่ยนแปลงรวดเร็วซึ่งจะมีผลใหปริมาณความตองการซื้อ
สินคาอุตสาหกรรมเปลี่ยนแปลงเชนชวงเวลาใดสินคาที่ผูผลิตออกจําหนายอยูในความนิยมของ
ผูบริโภคปริมาณความตองการซื้อสินคาอุตสาหกรรมจะมากแตชวงเวลาที่สินคานั้นเสื่อมความ
นิยมปริมาณความตองการซื้อสินคาอุตสาหกรรมจะนอย

5.2.8 ผูซื้อสินคาอุตสาหกรรมเปนระดับมืออาชีพ (Professional Purchasing)
ผูซื้อสินคาอุตสาหกรรมของผูผลิตจะมีความชํานาญมีความรอบรูและมีประสบการณในการซื้อ
สินคาอุตสาหกรรมเนื่องจากทํางานเฉพาะดานมาเปนเวลานาน

5.2.9 มีปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อมาก (Several Buying Influences)
ประกอบดวยปจจัยภายในองคการปจจัยสิ่งแวดลอมปจจัยระหวางบุคคลและปจจัยเฉพาะบุคคล
คณะกรรมการซึ่งประกอบดวยผูเชี่ยวชาญนักการตลาดที่ขายสินคาอุตสาหกรรมตองใชผูขายที่มี
การฝกอบรมอยางดีและมีความสามารถสูง

ลูกคาของบริษัทกรณีศึกษาเปนลูกคาประเภทกลุมอุตสาหกรรม แนวโนมในป 2557
ภาพรวมของภาคอุตสาหกรรม มีแนวโนมลดลงรอยละ 2.7 ตอเนื่องจากการลดลงรอยละ 2.8 ใน
ไตรมาสกอนหนา และเปนการลดลงติดตอกัน 4 ไตรมาส เนื่องจากการลดลงของการบริโภค
ภาคครัวเรือน การสิ้นสุดของมาตรการคืนภาษีสรรพสามิตรถยนตคันแรก การลดลงของการ
สงออกสินคาอุตสาหกรรม และการลดลงของการลงทุนตามสถานการณความไมแนนอนทาง
การเมือง สอดคลองกับการหดตัวของดัชนีผลผลิตอุตสาหกรรม และอัตราการใชกําลังการผลิต
เฉลี่ยที่ลดลงตอเนื่องและอยูในระดับตํ่าที่สุดในรอบ 9 ไตรมาส ในกลุมลูกคาอุตสาหกรรมของ
บริษัทกรณีศึกษา แตละอุตสาหกรรมมีแนวโนมในปจจุบันแตกตางกัน ผูวิจัยไดทําการศึกษาและ
สามารถสรุปไดดังนี้
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ตารางที่ 6 แนวโนมของลูกคาอุตสาหกรรมของบริษัทกรณีศึกษา
อุตสาหกรรม แนวโนมป 2557

อุตสาหกรรมรถยนต

สํานักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม (2556) แนวโนม
อุตสาหกรรมยานยนต ป 2557 การผลิตจะมีการขยายตัว
เม่ือเปรียบเทียบกับปที่ผานมา โดยคาดวาจะมีการผลิต
รถยนตประมาณ 2,600,000 คัน เพิ่มขึ้นรอยละ 3.75
แบงเปนการจําหนายรถยนตในประเทศประมาณ
1,300,000 คัน ลดลงรอยละ 0.69 และการสงออกรถยนต
ประมาณ 1,300,000 คัน เพิ่มขึ้นรอยละ 15.97

อุตสาหกรรมและอิเล็กทรอนิกส แนวโนมป 2557 ในภาพรวมคาดวาการผลิตจะปรับตัว
เพิ่มขึ้นรอยละ 1-3 จากปกอน

อุตสาหกรรมเครื่องจักร การผลิตจะมีการขยายตัวตามอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ซึ่งมี
แนวโนมเพิ่มขึ้น

อุตสาหกรรมแบริ่ง แนวโนมการผลิตเพิ่มขึ้นเพื่อรองรับความตองการของ
ตลาดยานยนตที่เพิ่มขึ้นในสวนของการสงออก

อุตสาหกรรมเลนส แนวโนมการผลิตเพิ่มขึ้นเพื่อรองรับความตองการของ
ตลาดกลองดิจิตอลที่มีการพัฒนาเทคโนโลยีใหมๆ

6. แนวคิดและทฤษฎีตลาดองคการและพฤติกรรมการซื้อ
6.1 กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process)

กระบวนการตัดสินใจของผูชื้อเปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคประกอบดวย 5 ขั้นตอน คือ การรับรูความตองการ การคนหาขอมูลการประเมิน
ทางเลือกการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อของผูบริโภค ผูบริโภคที่ผานขั้นตอนใน
การซื้อผลิตภัณฑทั้ง 5 ขั้นตอนเปนลําดับขั้นแตในความเปนจริงอาจไมเปนเชนนั้นโดยเฉพาะ
อยางย่ิง การซื้อที่มีความสลับซับซอนของการตัดสินใจนอย ผูบริโภคอาจขามขั้นตอนบาง
ขั้นตอนไปภายหลังการซื้อและใชสิน คาและบริการไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเก่ียวกับ
ความพอใจหรือไมพอใจสินคาและบริการนั้นๆ และจะเก็บไวเปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อครั้ง
ตอไป ดังนั้น จึงควรทําความเขา ใจในพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการในแตละขั้น เพื่อคนหา
สิ่งที่มีอิทธิพลในแตละขั้นเพื่อสรางความพึงพอใจในสินคาและบริการใหแกผูบริโภคทุกราย
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6.2 สิ่งกระตุน
สิ่งกระตุนเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา อาจเปนเหตุจูงใจดานเหตุผล

หรือดานจิตวิทยาก็ได สิ่งกระตุนประกอบดวย 2 สวนของคอตเลอร (กิติบดี คุณโลหิต. 2552 :
172-173; อางอิงจาก Kotler.1997) คือ

6.2.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (อดุลย จาตุรงคกุล. 2543 : 26) กลาวในเรื่อง
ตัวแปรหรือองคประกอบของสวนผสมทางการตลาด (4P’s) วาเปนตัวกระตุนหรือสิ่งเราทาง
การตลาดที่กระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยแบงออกไดดังนี้

- ผลิตภัณฑ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑของบริษัท
ที่อาจกระทบตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค คือ ความใหม ความสลับซับซอน และคุณภาพที่
คนรับรูไดของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑที่ใหม และมีกลไกในการทํางานที่อํานวยความสะดวกแก
ผูใชอาจตองมีการตัดสินใจอยางกวางขวาง ในดานสินคาอุตสาหกรรมจะมีการพิจารณาดาน
ผลิตภัณฑเปนอันดับแรก สวนในเรื่องของรูปรางของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอ และปายฉลาก
สามารถกออิทธิพลตอกระบวนการซื้อของผูบริโภค หีบหอที่สะดุดตา และเก็บสินคาไดอยาง
ปลอดภัย อาจทําใหผูบริโภคเลือกไวเพื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตัดสินใจซื้อสินคาเชนกัน
สินคาคุณภาพสูง หรือสินคาที่ปรับเขากับความตองการบางอยางของผูซื้อก็มีอิทธิพลตอการซื้อ
ดวย

- ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อก็ตอเม่ือผูบริโภค
ทําการประเมินทางเลือกและทําการตัดสินใจ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคาตํ่า นักการ
ตลาดจึงควรคิดราคานอย ลดตนทุนการซื้อหรือทําใหผูบริโภคตัดสินใจดวยลักษณะอ่ืนๆ สําหรับ
การตัดสินใจอยางกวางขวางผูบริโภคมักพิจารณารายละเอียด โดยถือเปนอยางหนึ่งในลักษณะ
ทั้งหลายที่เก่ียวของสําหรับสินคาฟุมเฟอย แตในดานสินคาอุตสาหกรรมผูบริโภคจะไมเนน
พิจารณาเลือกผลิตภัณฑดานราคาเปนอันดับแรก แตเม่ือมีการเปรียบเทียบคุณภาพของสินคา
ในหลายผูขาย ปจจัยดานราคาจึงจะสําคัญในการประเมินขั้นตอไป นอกจากนี้ราคายังเปนเครื่อง
ประเมินคุณคาของผูบริโภคซึ่งก็ติดตามดวยการซื้อ

- ชองทางการจัดจําหนาย (Placement-Channel of Distribution)
กลยุทธของนักการตลาดในการทําใหมีผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการ
พบผลิตภัณฑ แนนอนวาสินคาที่มีจําหนายแพรหลายและงายที่จะซื้อก็จะทําใหผูบริโภคนําไป
ประเมินประเภทของชองทางที่นําเสนอก็อาจกออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ เชน
สินคาที่มีของแถมในรานเสริมสวยชั้นดีในหางสรรพสินคาทําใหสินคามีชื่อเสียงมากกวานําไปใช
บนชั้นวางของในซุปเปอรมารเก็ต สําหรับบริษัทกรณีศึกษาที่ตองมีการนําเขาสินคาจากประเทศ
ญ่ีปุน และรับผลิตสินคาตามลูกคาตองการนั้นตองใชเวลาในการผลิต และการสงมอบ ซึ่งสวน
ใหญจะเปนสินคาที่ลูกคาสั่งทําเฉพาะจึงมีระยะเวลาในการสงมอบประมาณ 1 เดือนขึ้นไป จึง
เกิดการพิจารณาจากลูกคาเพื่อการซื้อสินคา
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- การสงเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication)
การสงเสริมการตลาดสามารถกออิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ขาวสารที่นักตลาดสงไปอาจเตือนใจใหผูบริโภครูวาเขามีปญหา สินคาของนักการตลาดสามารถ
แกไขปญหาได และมันสามารถสงมอบใหไดมากกวาสินคาของคูแขง บริษัทกรณีศึกษามีการ
สงเสริมการตลาดโดยการใหลูกคาทดลองใชสินคาฟรีในครั้งแรก เพื่อใหลูกคาทดลองและยืนยัน
ผลตอบริษัท เกิดการแกไข ปรับเปลี่ยนสินคาเพื่อใหลูกคาใชสินคากับงานไดเหมาะสมและเกิด
ประสิทธิภาพมากสุด และเพื่อเปนการยืนยันวาการตัดสินใจซื้อของลูกคานั้นถูกตอง

6.2.2 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ โดยเปนสิ่งกระตุนที่อยูภายนอกที่บริษัทควบคุมไมได
ไดแก สิ่งกระตุนดานเศรษฐกิจ ดานเทคโนโลยี กฎหมาย ดานการเมืองและดานวัฒนธรรมเชน
ภาวะเศรษฐกิจที่เติบโตรายไดของผูบริโภคที่สูงขึ้น แนวโนมอุตสาหกรรม ซึ่งเปนสวนหนึ่งที่
กระตุนใหเกิดความตองการซื้อ

6.3 คุณลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics)
คุณลักษณะของผูซื้อไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยทางดาน

วัฒนธรรม ปจจัยทางดานสังคม ปจจัยดานสวนบุคคล และยังรวมถึงปจจัยทางดานจิตวิทยา
6.3.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเปนสิ่งที่วัฒนธรรม

เปนสิ่งที่มนุษยสรางขึ้นและเปนที่ยอมรับจาก คนรุนหนึ่งไปสู อีกรุนหนึ่งวัฒนธรรมเปน
ตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคม คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะ
ของสังคมและกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมหนึ่ง วัฒนธรรมแบงออกเปน
วัฒนธรรมพื้นฐานของบุคคลในสังคม วัฒนธรรมยอยบุคคลในแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะ
แตกตางกันซึ่งมีอยูในสังคมขนาดใหญและชั้นของสังคม หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคม
ออกเปนระดับฐานะที่แตกตางกัน การกําหนดกลยุทธการตลาดตองใหสอดคลองกับคานิยมใน
วัฒนธรรม

6.3.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factor) ปจจัยทางสังคม ซึ่งประกอบดวย
กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะจะเปนสิ่งที่กําหนดพฤติกรรมการซื้อสินคาของ
ผูบริโภคกลุมอางอิงเปนกลุมที่บุคคลเขาใจเก่ียวของดวยซึ่งกลุมนี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ
ความคิดเปนและคานิยมของบุคคล ตัวอยางกลุมอางอิง ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อน
รวมงาน กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมสถาบัน ดารานักแสดง เปนตน

6.3.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพล
จากลักษณะสวนบุคคลทางดานๆ ไดแก อายุ เพศ อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา
รูปแบบการดํารงชีวิตและแนวคิดสวนบุคคล โอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสที่ผูบริโภคจะซื้อ
ผลิตภัณฑขึ้นอยูกับระดับรายได และการออม การเปนเจาของทรัพยสินความสามารถในการ
กูยืม การใหสินเชื่อและทัศนคติเก่ียวกับการจายเงิน รูปแบบการดําเนินชีวิตรูปแบบการดําเนิน
ชีวิตของแตละบุคคลจะขึ้นอยูกับวัฒนธรรม ชนชั้นทางสังคมและกลุมอาชีพของแตละบุคคล
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6.3.4 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factor) ปจจัยทางจิตวิทยาที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย แรงจูงใจการรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ

- แรงจูงใจ (Motivation) คือ ผูบริโภคเกิดความตองการการที่มาก
เพียงพอที่กระตุนใหบุคคลกระทําเพื่อตอบ สนองความตองการ โดยที่ความตองการของแตละ
บุคคลจะแตกตางกันไป

- การรับรู (Perception) การรับรูของแตละบุคคลมีความแตกตางกัน
และสิ่งแวดลอมที่แตกตางกันก็จะทํา ใหการแปลความหมายของการรับรูของแตละคนแตกตาง
กันไป

- การเรียนรู (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงใดๆ ในความนึกคิดของ
ผูบริโภคตอบสนองหรือพฤติกรรมอันเปนผลมาจากไดปฏิบัติ ประสบการณ หรือเกิดขึ้นของ
สัญชาตญาณ หรือ ความรูที่ไดจากการรับรูสิ่งที่ไมคอยเกิดขึ้นมากอนนั้นเองดังนั้น การตลาดจะ
ใชแนวคิดนี้มาเปนประโยชนดวยการโฆษณาซ้ําๆ เพื่อใหเกิดการจูงใจซื้อ

- ความเชื่อและทัศนคติ (Belief and Attitude) ความรูสึกของบุคคลตอ
สิ่งใดสิ่งหนึ่งในทางบวกหรือลบซึ่งจะมีอิทธิพลตอการ รับรู และพฤติกรรมการตัดสินใจของแตละ
บุคคล

6.4 การตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decisions)
การตอบสนองของผูซื้อเปนอยางไรขึ้นอยูกับสิ่งกระตุนและอิทธิพลของปจจัย

ตางๆ ดังที่กลาวมาแลวในการตัดสินใจซื้อผูบริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นตางๆ ดังนี้ คือ การ
เลือกผลิตภัณฑที่จะซื้อ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกชวงเวลาในการซื้อ และ
ปริมาณสินคาที่จะซื้อดังที่กลาวมาทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค คือ อิทธิพลจากภายนอก เชน
สิ่งกระตุนทางการตลาด และสิ่งกระตุนอ่ืนๆ สงผลตอคุณลักษณะของผูซื้อทําใหเกิดกระบวนการ
ตัดสินใจของผูซื้อ และตัดสินใจซื้อโดยเลือกผลิตภัณฑ เลือกตราสินคา เวลาในการซื้อและ
ปริมาณในการซื้อพฤติกรรมเหลานี้เปนกระบวนการตัดสินใจซื้อขั้นพื้นฐานของตัวบุคคล

6.5 พฤติกรรมผูซื้อทางธุรกิจ
6.5.1 จัดรูปแบบสถานการณซื้อสินคาอุตสาหกรรม

มีรูปแบบสถานการณซื้อสินคาอุตสาหกรรมมี 3 แบบ ดังนี้
- การซื้อซ้ําแบบเดิม (Straight Rebuy) เปนสถานการณการซื้อที่งาย

ที่สุดเปนวิธีการซื้อผลิตภัณฑเดิมดวยวิธีเดิมโดยไมมีการเปลี่ยนแปลงโดยทั่วไปเปนการซื้อ
ประจําของฝายจัดซื้อ

- การซื้อซ้ําแบบปรับปรุง (The Modified Rebuy) เปนวิธีการซื้อซ้ํา
โดยพยายามคนหาคุณสมบัติใหมราคาเงื่อนไขหรือผูขายรายใหมที่ดีกวาเดิมในสถานการณนี้
ตองมีผูรวมตัดสินใจมากกวากรณีแรกผูขายเดิมจะกังวลและหาวิธีปองกันยอดขายของตนใหดี
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ที่สุดผูขายใหมจะตองเสนอโอกาสตางๆเก่ียวกับผลิตภัณฑที่ดีกวาบริษัทเดิมเพื่อแสวงหา
ผลประโยชนจากการขายใหได

- งานใหม (New Task) เปนสถานการณในการซื้อผลิตภัณฑใหม
สําหรับงานใหมของบริษัทบริษัทจะเผชิญกับตนทุนหรือความเสี่ยงที่มากขึ้นจึงตองใหมีจํานวนผู
มีสวนรวมในการตัดสินใจมากขึ้นและคนหาขอมูลสําหรับสถานการณใหมเปนโอกาสที่สําคัญ
สําหรับนักการตลาดตองวางแผนเก่ียวกับปจจัยตางๆ ที่จะมีอิทธิพลตอการซื้อการจัดหาขอมูล
และชวยเหลือบริษัทแกปญหาตางๆ การใชพนักงานที่มีความสามารถและชํานาญเพื่อเอาชนะคู
แขงขันในสถานการณนี้ใหได

6.5.2 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความบอยครั้งในการซื้อผลิตภัณฑผูซื้อทางธุรกิจ
มีดังนี้

- ผูซื้อจะซื้อสินคาอุตสาหกรรมก็ตอเม่ือมีผูบริโภคตองการสินคาที่เขา
ผลิตอยูเชนโรงงานทําชิ้นสวนรถยนตจะซื้อหินเจียรก็ตอเม่ือมีการใชหินเจียรผลิตชิ้นสวนตาม
ความตองการซื้อชิ้นสวนรถยนต

- ลักษณะของผลิตภัณฑเชนเสียหายงายลักษณะการใชงานตนทุน
และน้ําหนักเหลานี้จะมีผลตอความบอยครั้งในการซื้อดังนั้นบริษัทอุตสาหกรรมตางๆ ที่ใชหิน
เจียรจําเปนตองซื้อหินเจียรทุกอาทิตยเพื่อใชในการผลิตเปนตน

- นโยบายสินคาคงเหลือผูซื้อจะมีอิทธิพลตอความบอยครั้งในการซื้อ
ถาปริมาณสินคาคงคลังมากจะกระทบตอตนทุนในการเก็บรักษาสินคาคงคลังนักการตลาดตอง
ศึกษานโยบายสินคาคงคลังของผูซื้อเพื่อกําหนดปริมาณการเสนอขายที่เหมาะสมและกําหนด
ระยะเวลาที่เก่ียวของ

- ภาวะเศรษฐกิจความบอยครั้งในการซื้อสินคาอุตสาหกรรมมีอิทธิพล
จากภาวะเศรษฐกิจเม่ือภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าบริษัทจะเลื่อนการซื้อออกไปโดยเขาจะมีระดับ
สินคาคงคลังตํ่าสุดและเลื่อนการซื้อสินคาประเภททุนที่มีราคาสูง

6.5.3 แบบจําลองพฤติกรรมผูซื้อทางธุรกิจ
1) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขององคการคือ

- สิ่งแวดลอมในอุตสาหกรรม
- องคการ เชน เปาหมายวัตถุประสงคโครงสรางหรือทรัพยากร

ขององคการ
- ความสัมพันธระหวางบุคคลเปนความสัมพันธระหวางสมาชิกใน

หนวยการตัดสินใจ
- บุคคลเปนทัศนคติตอความเสี่ยงความคิดสรางสรรคประเภทของ

ปญหา โดยในแตละปจจัยจะประกอบดวยตัวแปร 2 ชนิดคือตัวแปรงานและตัวแปรที่ไมใชงาน
(Task and Non-Task Variables)
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2) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อขององคกรนําเสนอปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขององคการมี 4 ปจจัยดังนี้

- ความคาดหวังของสมาชิกในหนวยการ ความสัมพันธระหวาง
บุคคลเปนความสัมพันธระหวางสมาชิกในหนวยการตัดสินใจ

- ปจจัยที่มีอิทธิพลตอขั้นตอนการตัดสินใจซื้อซึ่งจัดเปน 2 ปจจัย
ไดแกปจจัยที่เก่ียวกับบุคคลและปจจัยที่เก่ียวกับองคการ

- คุณลักษณะของขั้นตอนการตัดสินใจซื้อจัดแบงประเภท
การตัดสินใจเปน 2 ชนิดคือตัดสินใจโดยอัตโนมัติจัดการโดยสวนบุคคลและการตัดสินใจรวมกัน

- ปจจัยของสถานการณที่จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของ
องคกร สถานการณดานตางๆ ขององคกร เชน สถานการณทางการเงิน สถานการณทาง
ดานสตอคสินคา เปนตน

7. งานวิจัยที่เก่ียวของ
วิมลศิริ พัวรัตนอรุณกรม (2554) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑตกแตงบานมีดีไซน ที่ใชไมเปนวัสดุหลัก โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑขางตนของผูบริโภคกลุมเปาหมาย โดยเจาะจงเฉพาะสวนของ
กลุมตัวอยางที่เคยตกแตงบานอยูแลว อยูระหวางการตกแตงบาน หรือมีความคิดที่จะตกแตง
และศึกษาถึงผลของความแตกตางทางประชากรศาสตร ที่มีตอระดับความสําคัญของตัววัดดาน
การออกแบบดีไซน ที่ใชไมเปนวัสดุหลัก โดยทําการวิจัยเชิงสํารวจที่เนนการวิจัยเชิงปริมาณ
โดยใชแบบสอบถาม และมีขอบเขตเนื้อหาการศึกษาและประเมินผลประกอบดวยปจจัยตาง ๆ ที่
มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ คือ ปจจัยดานการออกแบบดีไซน ปจจัยดานคุณภาพ
ปจจัยดานราคา ปจจัยดานพนักงานขาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานภาพลกัษณ
ของรานคา และปจจัยดานทําเลที่ต้ังและการเขาถึงงายของสถานที่จัดจําหนาย ผลการวิจัยพบวา
กลุมตัวอยางจะใหจะใหความสําคัญแตกตางกันตอตัววัดที่เก่ียวของกับดีไซนของสินคาตกแตง
บานที่ใชไมเปนวัสดุหลัก ในกลุมลูกคาที่มีอายุ 60 ปขึ้นไป จะมองหาสินคาที่มีการดีไซนรวม
สมัย และสินคารักษาสิ่งแวดลอม กลุมผูที่มีรายไดครัวเรือนมากกวา 100,000 บาทขึ้นไป จะให
ความสําคัญกับสินคาดีไซนใหมๆ และมีดีไซนใหเห็นความเปนธรรมชาติของไม ถามองในแง
ลักษณะที่อยูอาศัย กลุมลูกคาที่อยูคอนโดมิเนียม จะใหความสําคัญกับสินคาดีไซนแปลกใหมไม
ซ้ําใคร ซึ่งจะเห็นไดวา ผลจากการสํารวจและวิเคราะหและพิจารณาในรายปจจัยจะพบวา ปจจัย
คุณภาพหนาที่ใชสอย เปนสิ่งที่กลุมตัวอยางยังคงใหความสําคัญสูงอยูเสมอ

บดินทร เอ่ียมสนธิ (2555) ไดทําการวิจัยศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
เคมีเกษตรกรในเขตเทศบาลตําบลอุโมงค อําเภอเมืองลําพูน จังหวัดลําพูนเพื่อทราบถึงปจจัย
และระดับความพึงพอใจของเกษตรกรตอการตัดสินใจเลือกซื้อเคมีเกษตร โดยใชทฤษฎี
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การเปรียบเทียบความคาดหวังกับผลการทํางานของกลยุทธสวนประสมการตลาด ประกอบดวย
สวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม
การตลาด ทําการรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางเกษตรกรจํานวน 386
ตัวอยาง และนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนาโดยใชความถ่ี คารอยละ และ
คะแนนเฉลี่ย ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย 248 คน และเปน
เพศหญิง 138 คนคิดเปนรอยละ 64.25 และ 35.75 ตามลําดับปจจัยที่มีผลระดับตอความพึง
พอใจที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเคมีเกษตรที่มีตอรานคาจากการประเมินสวนประสมทาง
การตลาด ซึ่งประกอบไปดวย 4 ปจจัย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน
การจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวาสวนประสมทางดานจัดจําหนาย ตอ
การซื้อของผูบริโภคซึ่งเปนเกษตรกรในเขตตัวอยางเปนสวนประสมที่มีความพึงพอใจในระดับที่
มากที่สุด และมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.31 ดานการสงเสริมทางการตลาด คาคะแนนเฉลี่ย
เทากับ 4.20 มีระดับความพึงพอใจอยูในระดับพึงพอใจมาก ดานผลิตภัณฑคะแนนเฉลี่ยเทากับ
4.13 มีระดับความพึงพอใจอยูในระดับพึงพอใจมาก และดานราคา คาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.71
โดยที่ระดับความพึงพอใจอยูในระดับพึงพอใจมาก ตามลําดับ สําหรับ 5 ปจจัยที่สงความ
สัมพันธที่สงผลตอระดับความพึงพอใจ พบวา เพศ ระดับการศึกษา ระยะเวลาในการประกอบ
อาชีพ ระยะเวลาในการใชเคมีเกษตร รูปแบบของพืชที่ทําการปลูก ลวนแตไมมีความสัมพันธตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไมวาจะเปนทางดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย
และดานการสงเสริมทางการตลาด

รัชนิดา ทองคํา (2554) ทําการวิจัยศึกษาเก่ียวกับโครงสรางตลาด พฤติกรรมการ
แขงขันและผลการดําเนินงานอุตสาหกรรมการผลิตกระดาษพิมพเขียนในประเทศไทย โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษากลไกของอุปสงคอุปทานในตลาด พฤติกรรมการแขงขันของผูผลิต และ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคตลอดจนผลการดําเนินงานของผูผลิตตามกรอบ
แนวคิดทฤษฎี SCP (Structure-Conduct-Performance) โยมีวิธีการศึกษาคือนําขอมูลทุติยภูมิ
ที่เก่ียวของ และขอมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณมาทําการสังเคราะหและนําเสนอในเชิง
พรรณนา จากการศึกษาพบวา อุตสาหกรรมมีอัตราการกระจุกตัวในกลุมผูผลิตรายใหญสองราย
คือ กลุมบริษัทเครือซีเมนตไทย และกลุมบริษัทดับเบิ้ลเอ สูงถึงรอยละ 82-89 ปจจัยที่สนับสนุน
ใหผูผลิตรายใหญทั้งสองอํานาจตลาดในระดับที่สูง คือ การเปนเจาของปจจัยการผลิต
การประหยัดจากขนาด การโฆษณา และการพัฒนาตราสินคาดานพฤติกรรมการกําหนดราคา
พบวาในตลาดกระดาษรีมใหญนั้น การแขงขันดานราคาเปนกลยุทธเดน เนื่องจากผูบริโภค
ยอมรับในความแตกตางของสินคา และเห็นวาสินคาจากผูผลิตแตละรายสามารถทดแทนกันได
ในขณะที่ตลาดกระดาษรีมเล็กนั้นพบวาผูผลิตรายใหญพยายามหลีกเลี่ยงการแขงขันดานราคา
แตเนนใชกลยุทธดานสรางความแตกตางใหกับสินคา ทั้งดานคุณภาพ ราคา และบรรจุภัณฑ
ดานผลการดําเนินงานของผูผลิตรายใหญ พบวากลุมบริษัทดับเบิ้ลเอ มีผลประกอบการเปน
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สัดสวนที่สูงถึงรอยละ 50 เม่ือเทียบกับผลประกอบการทั้งหมดของอุตสาหกรรม คาดวาเปนผล
มาจากความสามารถในการขายสินคาพรีเม่ียมของกลุมกระดาษรีมเล็ก ซึ่งทําใหผูผลิตมีโอกาสที่
จะไดกําไรเกินปกติ ในขณะที่กลุมบริษัทเครือซีเมนตไทยมีผลประกอบการในสัดสวนที่สูง
เชนกันคือ รอยละ 34 คาดวาเปนผลมาจากความสามารถในการขายสินคาของกลุมกระดาษ
รีมใหญ ทั้งนี้ แนวทางการเติบโตของอุตสาหกรรมในอนาคตนั้นคาดการณวา กระดาษรีมเล็กมี
แนวโนมขยายตัวอยางตอเนื่องตามกิจกรรมทางเศรษฐกิจ ในขณะที่ กระดาษรีมใหญที่ใชในงาน
พิมพหนังสือเปนหลักนั้น มีความเปนไปไดที่จะถูกทดแทนดวยสื่ออิเล็กทรอนิกส ดานแนวทาง
การแขงขัน ผูผลิตจะตองปรับปรุงกระบวนการผลิตและจัดการสิ่งแวดลอมใหเปนที่ยอมรับของ
ผูบริโภคและมาตรฐานสากลตางๆ

หลิว.วาย.เอ็น. (Liu,Y.N. 2010) ทําการวิจัยศึกษาเรื่อง “A Case Study of Evaluating
Supplier’s Selection Criteria in a Steel Bars Manufacturer” ซึ่งการศึกษาวิจัยนี้ไดนําเสนอ
เกณฑการประเมินเลือกซัพพลายเออรที่มีแบบการประเมินหลายโครงสรางที่ต้ังขึ้นโดยผูซื้อ จึง
ไดมีการสรางแบบจําลองทางคณิตศาสตร เพื่อสํารวจพฤติกรรมการตัดสินใจจัดซื้อสินคาจาก
ซัพพลายเออรจากการประเมินดานตางๆ และเพื่อใหบรรลุเปาหมายของการเพิ่มประสิทธิภาพ
การจัดซื้อ โดยการรวมขอมูลประสบการณของการตัดสินใจในการจัดซื้อจากผูผลิต และการ
ประยุกตใชเทคโนโลยีสารสนเทศ โดยการทําแบบสอบถามและสัมภาษณโดยใชคําถาม
ปลายเปด โดยกลุมตัวอยางมาจากบริษัทผลิตเหล็กในประเทศไตหวัน เพื่อรวบรวมขอมูลเกณฑ
การเลือกผูจัดจําหนายหลายรูปแบบการจัดลําดับความสําคัญของปจจัยตางๆ มา และนํามา
วิเคราะห เพื่อหาความสําคัญของเกณฑการเลือกผูจัดจําหนายวามีปจจัยใดบางที่สําคัญ ซึ่ง
ปจจัยเหลานั้น คือ ปจจัยดานการจัดสง ปจจัยดานคุณภาพ ปจจัยดานการเงิน ปจจัยดาน
เทคโนโลยี ปจจัยดานความสะดวก ปจจัยดานการปรับปรุงกําลังการผลิต ปจจัยดานการบริการ
ปจจัยดานความสัมพันธ และปจจัยอ่ืนๆ โดยมีการรวบรวมและจัดทําลําดับปจจัยตาง ๆ และ
สรุปไดวาจากการประเมินเกณฑการเลือกซัพลายเออรสามารถจัดลําดับได คือ ปจจัยดานราคา
คือ ปจจัยที่สําคัญที่สุด และรองลงมาคือ ปจจัยดานคุณภาพ ปจจัยดานความสัมพันธ ปจจัยดาน
การสงมอบ และปจจัยดานการเงิน ตามลําดับ

มวิคาลี่ รูท; คาเวล สแตนลี่ย; และอาจารยผูสอน (Mwikali, Ruth; Kavale, Stanley;
and Lecturer. 2012) ทําการวิจัยศึกษาเรื่อง “Factors Affecting the Selection of Optimal
Suppliers in Procurement Management” มีวัตถุประสงคหลักคือเพื่อการศึกษาและการสราง
ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซัพพลายเออรที่ดีที่สุดในการจัดการจัดซื้อจัดจาง มีการระบุปจจัยที่มี
ผลกระทบตอการเลือกซัพพลายเออร เพื่อประเมินคัดเลือกซัพพลายเออรที่มีคุณภาพ มีระดับ
การบริการที่ดี และมีรายะเอียดตางๆ รวมถึงปจจัยเสี่ยง โดยดําเนินการโดยการทบทวน
วรรณกรรมอยางกวางขวางการวิเคราะหความสัมพันธในรูปแบบการประเมินเชิงเดียวและ
การสัมภาษณผูประกอบการซึ่งการเลือกผูจัดจําหนายเปนปจจัยสําคัญที่มีผลตอองคประกอบ
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หลายดานรวมถึงอัตรากําไรและองคประกอบทางเทคนิคจากผลการวิจัยซึ่งดําเนินการโดย
ผูเชี่ยวชาญจนไดปจจัยในการเลือกซัพพลายเออรที่สําคัญทั้งหมดเพื่อกระบวนการคัดเลือกผูจัด
จําหนายที่ไดรับการระบุวาการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกผูผลิตที่ดีที่สุดโดยมีเกณฑการ
วิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกผูผลิตที่ดีที่สุดดังนี้ เกณฑดานตนทุนประกอบดวยตนทุน
สินคา และตนทุนคาใชจายในการดําเนินการตางๆ เกณฑดานความสามารถทางเทคนิค เกณฑ
ดานคุณภาพ เกณฑดานความสําคัญของขนาดองคกร เกณฑดานระดับการใหบริการ
ประกอบดวยการสองมอบระยะเวลา และความสะดวกในการสื่อสาร รวมถึงเกณฑดาน
รายละเอียดของผูผลิตหรือซัพพลายเออร ประกอบดวย ฐานะทางการเงินการตอบสนองของ
ลูกคา และประวัติผลการดําเนินงาน สวนในเกณฑดานปจจัยความเสี่ยง ประกอบดวย ตําแหนง
ที่ต้ังทางภูมิศาสตร และเสถียรภาพทางการเมืองผลการวิจัยพบวาเกณฑดานตนทุน ดาน
ความสามารถทางเทคนิค ดานคุณภาพ ดานความสําคัญของขนาดองคกร ดานระดับการ
ใหบริการและดานปจจัยความเสี่ยงเปนปจจัยสําคัญที่มีผลตอการเลือกผูจัดจําหนายในการ
บริหารงานดานการจัดซื้อและเกณฑดานคาใชจายเปนปจจัยที่สําคัญที่สุดที่บริษัทจะตอง
พิจารณากอนที่จะมีสวนรวมซัพพลายเออรเพราะคาใชจายมีผลโดยตรงตออัตรากําไรซึ่งเปน
วัตถุประสงคที่สําคัญในการเลือกผูผลิตควรจะเปนกระบวนการที่เปดกวางและโปรงใสจะ
ดําเนินการโดยผูเชี่ยวชาญที่มีความรูและมีความเชี่ยวชาญในการดําเนินการอยางมืออาชีพและ
ขั้นตอนการเลือกผูจัดจําหนายควรจะเก่ียวของกับหนวยงานที่สําคัญทั้งหมดในองคกร เพื่อใน
การมีสวนรวมในการคัดเลือกซัพพลายเออรที่มีคุณสมบัติที่เหมาะสมและดีที่สุดแกองคกร

สตันโควิค ลี่จานา; และดจูคิก ซูซานา (Stankovic, Ljiljana; and Djukic, Suzana.
2000) ไดศึกษาเรื่อง “Research Industrial Buyer Behavior-Key Factor of Strategic
Positioning” มีจุดมุงหมายของเพื่อการสํารวจความสําคัญของการใชเครื่องมือสําหรับการระบุ
และอธิบายพฤติกรรมของลูกคา เทคนิคของการสํารวจพฤติกรรมผูซื้ออุตสาหกรรมที่เปนการซื้อ
ของกลุมบุคคล โดยมีกระบวนการตัดสินใจซื้อแบบกลุม ซึ่งทุกคนจะตองมีความสนใจรวมกัน
และมีแนวโนมที่จะทํางานรวมกันในการที่จะตัดสินใจซื้อสินคาที่ดีที่สุด จากซัพพลายเออรที่ดี
ที่สุด ขั้นตอนในการเลือกซัพพลายเออรมี 2 ลักษณะ คือ ลักษณะแรก คือแรงจูงใจของผูคนที่มี
สวนรวมในกระบวนการตัดสินใจสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของ
องคกร ลักษณะที่สองคือ การรวมกันวางแนวทางในการจัดซื้อโดยเนนนวัตกรรมเปนสําคัญใน
การจัดซื้อสินคาใหม จะมีมุมมองที่เปนนวัตกรรมหรืออนุรักษนิยมมากกวาการใชนวัตกรรม
ใหมๆ ในเครือขายการสื่อสารกับซัพพลายเออร ในการศึกษาการคัดเลือกซัพพลายเออรนั้นมี
อิทธิพลและมีความสําคัญในดานขอมูลและวัสดุทรัพยากร โดยมีการเสนอโครงสรางที่สําคัญที่
เก่ียวของกับความสัมพันธในการปฏิบัติงานของผูซื้อ และผูขาย คือ การตลาดและสถานการณ
ปจจัยของความสัมพันธระหวางผูซื้อกับผูขาย ซึ่งผูขายประกอบดวย ความพรอมของทางเลือก
ตางๆ ที่ผูขายมีตอลูกคาสภาพคลองของตลาดอุปทาน ความสําคัญของตลาดอุปทาน และความ
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ซับซอนของตลาดอุปทาน โดยประเภทของความสัมพันธระหวางผูซื้อกับผูขายขึ้นอยูกับการ
เชื่อมตอความสัมพันธที่สําคัญ คือ การแลกเปลี่ยนขอมูล การดําเนินงานที่เชื่อมโยงตอกันหรือ
สัมพันธกัน สัญญาทางดานกฎหมาย บรรทัดฐานของการซื้อขายกัน การดัดแปลงโดยผูขาย
และการดัดแปลงโดยผูซื้อ เกิดการประเมินผลของลูกคาตอผูขายหรือซัพพลายเออรโดยขึ้นอยู
กับระดับความพึงพอใจของลูกคา และการประเมินผลการปฏิบัติงานของผูขายโดยลูกคา

โห เฉิงเตอ; ผวง ใหม หงิ่วเย่ิน; และหมิง ฮุง ซู (Ho, Chengter; Phuong, Mai
Nguyen; and Ming, Hung Shu. 2007) ไดศึกษาเรื่อง “Supplier Evaluation and Selection
Criteria in the Construction Industry of Taiwan and Vietnam” มีจุดมุงหมายเพื่อเพื่อ
ปรับปรุงคุณภาพของโครงการการกอสรางมีการจัดการหวงโซผูจัดจําหนายที่มีประสิทธิภาพ
(SCM) ซึ่งเปนสิ่งจําเปนที่ตองใชในอุตสาหกรรมการกอสรางที่จะทําใหเกิดคุณภาพของโครงการ
กอสรางไดมีการจัดชุดของตัวเลือกเกณฑการประเมินผูจัดจําหนายออกแบบแบบสอบถามเพื่อ
สํารวจการปฏิบัติในไตหวันและเวียดนามแบบสอบถามสําหรับการสํารวจครั้งนี้ถูกออกแบบมา
เพื่อหาวิธีการที่บริษัทในอุตสาหกรรมการกอสรางของไตหวันและเวียดนามจะจัดการกับเกณฑ
การประเมินผูจัดจําหนายโดยจัดทําแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด และสงไปยังเวียดนาม
200 ชุด และไตหวัน 200 ชุดนําขอมูลจากการสํารวจมาวิเคราะหโดยใชโปรแกรม SPSS รุน 12
เปนซอฟแวรสําหรับ Windows ใชการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา และไดดําเนินการในการ
ตรวจสอบและจัดอันดับของเกณฑการประเมินผูจัดจําหนายและการเลือกการทดสอบสมมติฐาน
เพื่อความเทาเทียมกันวิธีการนี้ยังถูกใชในการคนพบความแตกตางระหวางไตหวันและเวียดนาม
ในการจัดอันดับเกณฑการประเมินผูจัดจําหนายในการวิจัยครั้งนี้ทางผูวิจัยไดทําการสํารวจและ
ไดจัดอันดับความสําคัญของเกณฑในการประเมินผูจัดจําหนายทั้งในอุตสาหกรรมกอสรางใน
ประเทศไตหวันและเวียดนาม โดยเรียงความสําคัญจากที่มีคาเฉลี่ยมากสุดไปยังคาเฉลี่ยนอยสุด
คือ ในเกณฑการประเมินของไตหวัน ไดแก ดานคุณภาพมีคาเฉลี่ยมากที่สุด ดานความสามารถ
ในการสงมอบทันเวลา ดานราคาวัสดุ ชิ้นสวน และการบริการ ดานชื่อเสียงของผูจัดจําหนาย
ดานความสามารถของกระบวนการของผูผลิต ดานการสื่อสารที่ซื่อสัตยและความถ่ี ดาน
มาตรฐานทางจริยธรรม ดานความมุงม่ันที่จะพัฒนาผลิตภัณฑและกระบวนการอยางตอเนื่อง
ดานความพยายามของผูผลิตในการสงเสริมหลักการJIT ดานความเชี่ยวชาญทางเทคนิค ดาน
ความสามารถในการทดสอบ ดานความสามารถในการตอบสนองความตองการที่ไมคาดคิด
ดานคําสัญญาและเงื่อนไขที่มีความยืดหยุนได ดานความสัมพันธในอดีตและปจจุบันกับ
ซัพพลายเออร ดานความสามารถของซัพพลายเออรในการรักษาผลประโยชนใหแกลูกคา ดาน
ความพยายามของผูผลิตในการกําจัดของเสีย ดานความเขากันไดทางภูมิศาสตร ดานขอบเขต
ของทรัพยากรดานความสําคัญเชิงกลยุทธของผูผลิตใหกับฝายจัดซื้อของลูกคา ดานการเปด
กวางในการประเมินผล ดานความม่ันคงทางการเงินและอํานาจ ดานความเขากันไดทาง
วัฒนธรรมระหวางบริษัทและซัพพลายเออร ดานเปอรเซ็นตสัดสวนของของซัพพลายเออรใน
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ตลาด ดานระบบรายการสั่งซื้อและใบแจงหนี้ของซัพพลายเออร ดานประวัติการประกันภัยและ
การดําเนินคดี ดานความต้ังใจของผูผลิตที่จะแบงปนขอมูลที่เปนความลับ ดานความรูในดาน
อุตสาหกรรม ดานการใหเปอรเซ็นตประจําปของซัพพลายเออรแกลูกคา และดานขนาดของ
องคกรมีคาเฉลี่ยนอยที่สุด สวนในเกณฑการประเมินของเวียดนามมีเกณฑการประเมินเหมือน
ทางไตหวันทุกประการ ยกเวนการจัดลําดับซึ่งเกณฑที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ ดานคุณภาพ และ
คาเฉลี่ยที่นอยที่สุดคือ ดานเปอรเซ็นตสัดสวนของของซัพพลายเออรในตลาด จากการทดสอบ
ของผูวิจัยทําใหทราบวาเกณฑในอุตสาหกรรมการกอสรางที่มีความสําคัญมากที่สุดคือดานการ
สงมอบตรงเวลา และดานประสิทธิภาพการทํางานที่มีคุณภาพอยูในตําแหนงที่สูงที่สุดใน
กระบวนการประเมินผล

8. กรอบแนวคิดการวิจัย
กรอบแนวคิดการวิจัยนี้ผูวิจัยไดทําการทบทวนทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของและนํา

หลักการมาปรับใชใหเหมาะกับงานวิจัยบริษัทกรณีศึกษานี้ ในสวนของตัวแปรตนในหัวขอปจจัย
องคกรระดับมหาภาค เนื่องจากลูกคาของบริษัทกรณีเปนกลุมลูกคาที่เปนองคกร มีการแบงและ
ระบุกลุมตัวอยางในรูปแบบตลาดองคกร จึงไดนําหลักการของศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ ใน
หัวขอลักษณะทั่วไปและขนาดของตลาดองคการ มาเปนหลักในการกําหนดตัวแปรตน สวนใน
ดานตัวแปรตามผูวิจัยไดทําการศึกษางานวิจัยที่เก่ียวของ สวนใหญเปนการศึกษาปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ และการศึกษาเกณฑปจจัยในการเลือกซัพพลายเออร รวมถึงความพึงพอใจ
ในปจจัยดานตางๆ ที่ปรากฎในงานวิจัยที่เก่ียวของ งานวิจัยขางตนเหลานี้มีรูปแบบ หรือปจจัย
ในการเลือกซื้อ และปจจัยในการเลือกซัพพลายเออรที่คลายคลึง เชน งานวิจัยของ วาย.เอ็น.
หลิว ที่มีปจจัยดานตางๆ ในการเลือกซัพพลายเออร ปจจัยดานการจัดสง ปจจัยดานคุณภาพ
ปจจัยดานการเงิน ปจจัยดานเทคโนโลยี ปจจัยดานความสะดวก ปจจัยดานการปรับปรุงกําลัง
การผลิต ปจจัยดานการบริการ ปจจัยดานความสัมพันธ และปจจัยอ่ืนๆ ผูวิจัยจึงศึกษาและ
สามารถสรุปตัวแปรตามใหเขากับการวิจัยครั้งนี้ไดตามกรอบแนวคิดการวิจัยนี้
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ปจจัยองคกรระดับมหภาค
- ประเภทธุรกิจ
- สัญชาติของธุรกิจ
- ขนาดของกิจการ

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคา CBN &
Diamond Wheels

   1. ปจจัยดานราคา
   2. ปจจัยดานคุณภาพ
   3. ปจจัยดานสงเสริมการขายและบริการ

หลังการขาย
   4. ปจจัยดานการจัดซ้ือและสงมอบ
   5. ปจจัยดานการเงิน
   6. ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย

ความพึงพอใจผลิตภัณฑและการบริการ
ในปจจัยในดานตางๆ

ตัวแปรตน ตัวแปรตาม

รูปที่ 7 กรอบแนวคิดการวิจยั



บทที่  3
วิธีดําเนินงานสารนิพนธ

ในการวิจัย/ศึกษาครั้งนี้ผูวิจัย/ผูศึกษาไดดําเนินการตามขั้นตอนดังนี้
1. การกําหนดประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง
2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
3. การเก็บรวบรวมขอมูล
4. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล

การกําหนดประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง
ประชากร
ประชากรในการศึกษาครั้งนี้เปนลูกคาของบริษัทกรณีศึกษาในลักษณะที่เปนองคกร

หรือกลุมอุตสาหกรรมในปจจุบัน รวมทั้งหมด 110 ราย โดยสามารถแบงออกตามประเภท
อุตสาหกรรมได 5 ประเภทหลัก ดังนี้

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

กลุมตัวอยาง
กลุมตัวอยางจากประชากรทั้งหมด 110 ราย กําหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยใช

สูตรของ Yamane ซึ่งไดขนาดกลุมตัวอยางประมาณ 86 ราย และกําหนดกลุมตัวอยางโดย
คิดเทียบสัดสวนสําหรับขนาดของกลุมตัวอยาง ไดกําหนดใหมีความคลาดเคลื่อน เปน 0.05 โดย
มีสูตร ดังนี้

n = 2)e(N1
N


เม่ือ n = ขนาดของกลุมตัวอยาง
N = จํานวนหนวยประชากร
e = ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได
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ผูวิจัยใชการคัดเลือกกลุมตัวอยางเปนการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling)
โดยแบงเปนกลุมลูกคาที่ซื้อผลิตภัณฑในแตละภาคอุตสาหกรรมที่สามารถสรางยอดขายหลัก
ใหแกบริษัท ดังนี้

อุตสาหกรรมรถยนต 8 ตัวอยาง
อุตสาหกรรมแบริ่ง 1 ตัวอยาง
อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส 7 ตัวอยาง
อุตสาหกรรมเครื่องจักรกล 42 ตัวอยาง
อุตสาหกรรมอ่ืนๆ 28 ตัวอยาง

ทั้งนี้ ผูตอบแบบสอบถามคือ พนักงานในองคกรลูกคา ในแผนกดานการจัดซื้อสินคา
หรือผูที่มีอํานาจตัดสินใจซื้อ รวมถึงพนักงานที่ใชสินคา Diamond and CBN Wheels โดยตรงที่
พนักงานตัวแทนจําหนายของบริษัทกรณีศึกษาไดมีการติดตองานและขายสินคาในแตละ
ภาคอุตสาหกรรม

เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
งานวิจัยดังกลาวใชรูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และ

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ควบคูกันไป ดังนี้
1. การวิจัยเชิงปริมาณ (Qualitative Research)
การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ไดใชการวิจัยเชิงปริมาณในรูปของการวิจัยเชิงสํารวจ

(Survey Research) โดยการใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัย โดยเนื้อหาของ
แบบสอบถาม จะแยกออกเปน 6 สวนเพื่อสํารวจตัวแปรตางๆ ที่ใชในการวิจัยซึ่งมีรายละเอียด
ดังนี้

1.1 การสรางเครื่องมือ
1) ศึกษาศึกษาสภาพแวดลอมทั้งภายนอกและภายทั่วไปขององคกรที่เปน

กรณีศึกษาในดานตางๆ โดยเฉพาะในเรื่องผลการดําเนินงานดานการขาย สภาวะการแขงขัน
และกลยุทธทางการตลาด รวมทั้งศึกษาหลักการทฤษฎีและเอกสารงานวิจัยที่เก่ียวของเพื่อใชใน
การกําหนดตัวแปรที่ใชในการศึกษา กรอบแนวคิดในการวิจัย และเครื่องมือในการศึกษา

2) สรางเครื่องมือโดยการศึกษาหลักการสรางแบบสอบถามแลวกําหนด
ประเด็นและขอบเขตคําถามดวยการจัดเก็บหมวดหมูตางๆ ที่สอดคลองกับวัตถุประสงคของการ
วิจัยแลวนําเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อพิจารณาแบบสอบถามเบื้องตน

3) นําแบบสอบถามที่ไดเสนอใหผูเชี่ยวชาญโดยมีอาจารยที่ปรึกษา และ
พนักงานแผนกตัวแทนจําหนายในองคกรกรณีศึกษาเปนจํานวนทั้งหมด 5 ราย เปนผูตรวจสอบ
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ดานความ เที่ยงตรง (Validity) คือความเที่ยงตรงตามเนื้อหา (Content) ความเที่ยงตรงตาม
โครงสราง (Construct Validity) และความเหมาะสมในดานภาษา (Wording)

4) ปรับปรุงแบบสอบถามตามขอเสนอแนะของผูเชี่ยวชาญแลวนําไปทดลอง
ใชกับกลุมตัวอยางที่มีคุณลักษณะเดียวกันกับกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยจํานวนทั้งสิ้น10คน
ดวยสูตรสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alfa Coefficient) โดยใช
โปรแกรมสถิติสําเร็จรูป SPSS ในการคํานวณโดยปกติแบบสอบถามที่ยอมรับไดควรมีคาความ
เชื่อม่ันไมนอยกวา 0.75 หรือคิดเปนรอยละ 75 ซึ่งผลการทดสอบได 0.794 ซึ่งสามารถนํา
แบบสอบถามไปใชได

5) ปรับปรุงเครื่องมือจากผลการทดลองแลวนําไปใชในการเก็บรวบรวม
ขอมูล

1.2 สวนประกอบของแบบสอบถาม
สวนที่ 1 เปนเนื้อหาเก่ียวกับ ภูมิหลังทางประชากรหรือลักษณะทาง

ประชากรเก่ียวกับปจจัยระดับบุคคล คือ ขอมูลทั่วไปของพนักงาน เพศ ตําแหนง
สวนที่ 2 เปนเนื้อหาเก่ียวกับ ปจจัยในระดับองคกร คือ ลักษณะประเภท

อุตสาหกรรม และสัญชาติของบริษัทลูกคา รวมถึงขนาดของบริษัท
สวนที่ 3 เปนเนื้อหาเก่ียวกับพฤติกรรม ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคา

ความสําคัญของปญหาของบริษัทลูกคาในการซื้อและใชสินคาประเภท Diamond and CBN
Wheels

สวนที่ 4 เปนเนื้อหาเก่ียวกับตัวแปรตาม การวัดระดับการใหความสําคัญใน
ปจจัยการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN Wheelsประกอบไปดวยปจจัยดานราคา ดาน
คุณภาพสินคา ปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย ปจจัยดานการจัดซื้อและ
สงมอบ ปจจัยดานการเงิน และปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย

สวนที่ 5 เปนเนื้อหาเก่ียวกับ การวัดระดับความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆ
ที่ลูกคาไดรับจากบริษัทกรณีศึกษา

สวนที่ 6 เปนเนื้อหาเก่ียวกับการใหขอเสนอแนะจากลูกคา

2. การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)
การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ไดใชการวิจัยเชิงคุณภาพ ในรูปของการสัมภาษณเชิงลึก (In-

Depth Interview) และการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) เพื่อใชในการยืนยันขอมูลที่ได
จากการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ และเพื่อใชอภิปรายผลการวิจัยที่กลาวมาแลวใหมีความชัดเจน
และมีความถูกตองมากย่ิงขึ้นโดยการจัดทําแบบสัมภาษณเปนเครื่องมือในการวิจัย โดยเนื้อหา
ของแบบสัมภาษณ จะแยกออกเปน 2 สวน เพื่อใชในการสัมภาษณกลุมตัวอยางที่กําหนดไว
ทั้งหมด 5 ราย ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้
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2.1 การวางแผนการสัมภาษณ
1) ศึกษาและเขาใจพื้นฐานขอมูลของผูถูกสัมภาษณที่เปนลูกคาของบริษัท

กรณีศึกษาในแตละภาคอุตสาหกรรมวาแตละภาคอุตสาหกรรมมีความแตกตางกันอยางไร ตอง
มีการสัมภาษณที่แตกตางกันหรือเหมือนกันในประเด็นที่ผูวิจัยต้ังคําถามในหัวขอตางๆ

2) มีการต้ังเปาหมายในการสัมภาษณ วาจะสัมภาษณในหัวขอหลักจํานวน
2 ขอ คือ ขอแรกคือหัวขอปญหาที่ลูกคาพบในการซื้อสินคาจากทางบริษัทกรณีศึกษาในปจจุบัน
และขอสองคือหัวขอดานความพึงพอใจในปจจัยในการซื้อสินคาจากทางบริษัทกรณีศึกษา

3) การเลือกผูที่ถูกสัมภาษณ ผูวิจัยไดทําการเลือกจากลูกคาที่สําคัญ หรือ
ลูกคาที่สามารถสรางยอดขายหลักใหแกบริษัทกรณีศึกษาในแตละภาคอุตสาหกรรม โดยเลือก
สัมภาษณแตละภาคอุตสาหกรรมเปนจํานวน 1 ราย รวมทั้งหมดเปนจํานวน 5 ราย

4) เตรียมการสัมภาษณโดยนัดกับผูถูกสัมภาษณลวงหนา เพื่อใหผูถูก
สัมภาษณไดมีเวลาที่จะเตรียมตัวตอบคําถามและรายละเอียดในการใหสัมภาษณ โดยในการ
สัมภาษณควรใหอยูในชวงเวลาระหวาง 30 นาทีและไมเกิน 1 ชั่วโมง

5) กําหนดชนิดของคําถามเปนแบบมีโครงสราง (Structured Interview) เปน
การสัมภาษณในกรณีที่มีการกําหนดหัวขอไวแลว และมีลักษณะคําถามเปนแบบปลายเปด เปด
โอกาสใหผูถูกสัมภาษณแสดงความคิด ทัศนคติไดอยางกวางขวาง เพื่อขอมูลที่ชัดเจนในแตละ
ภาคอุตสาหกรรม

2.2 สวนประกอบของบทสัมภาษณ
สวนที่ 1 เปนเนื้อหาเก่ียวกับหัวขอปญหาที่ลูกคาพบในการซื้อสินคาจาก

ทางบริษัทกรณีศึกษาในปจจุบัน
สวนที่ 2 เปนเนื้อหาเก่ียวกับหัวขอดานความพึงพอใจในปจจัยในการซื้อ

สินคาจากทางบริษัทกรณีศึกษา

การเก็บรวบรวมขอมูล
เพื่อใหไดขอมูลที่ครบถวนตามวัตถุประสงคการวิจัยผูวิจัยไดใชวิธีการรวบรวมขอมูล

โดยศึกษาขอมูลจากเอกสารและรายงานที่เก่ียวของประกอบกับการศึกษาภาคสนาม (Field
Research) ซึ่งผูวิจัยไดใชหลากหลายวิธีทั้งการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) และการวิจัย
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อใหไดขอมูลเชิงลึกโดยเก็บรวบรวมขอมูลดวยการ
สัมภาษณเชิงลึกสําหรับรายละเอียดมีดังนี้

1. ศึกษาขอมูลจากเอกสาร จากการทํางานประจําวันที่เก่ียวของกับลูกคา รายงาน
การประชุมและรายงานประจําปที่เก่ียวของ

2. ศึกษาภาคสนาม (Field Research) ไดใชหลากหลายวิธีทั้งการวิจัยเชิงปริมาณ
(Quantitative Research) และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ไดแก
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2.1 การสํารวจขอมูลจากกลุมตัวอยางดวยแบบสอบถามทั้งหมด 86 รายผูวิจัยใช
วิธีการเก็บรวบรวมขอมูลดวยการใหผูแทนจําหนายในแตละพื้นที่ของบริษัทกรณีศึกษาเก็บ
ขอมูลจากลูกคากลุมตัวอยางโดยตรง และมีการติดตามเพื่อใหไดขอมูลครบถวนมากที่สุด

2.2 การสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) จากกลุมลูกคาหลักที่สราง
ยอดขายใหแกบริษัทกรณีศึกษา โดยการสัมภาษณมีลักษณะคําถามแบบปลายเปด และ
สัมภาษณเปนรายบุคคลในแตละภาคอุตสาหกรรม เพื่อรวบรวมขอมูลเชิงลึกเพิ่มเติมจาก
แบบสอบถามใหมากขึ้น

การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล
1. ขอมูลที่เปนเอกสารใชการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) เพื่อทราบถึง

บริบทประเด็นที่ศึกษาและกําหนดแนวทางในการเก็บรวบรวมขอมูล
2. การวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา

(Descriptive Statistics) ในรูปแบบการแจกแจงความถ่ี คารอยละ และการหาคาเฉลี่ย
ประมวลผลโดยใชโปรแกรม SPSS เพื่อวิเคราะหและสรุปขอมูลในสวนของแบบสอบถามที่เก็บ
ได ซึ่งมีการใหคะแนนระดับความสําคัญ / ความพึงพอใจ 5 ระดับ ดังนี้

ระดับความสําคัญ / ความพึงพอใจ ระดับคะแนน
มากที่สุด 5
มาก 4
ปานกลาง 3
นอย 2
นอยที่สุด 1

เกณฑการแบงระดับคะแนนของแบบสอบถาม จะมีการนําคะแนนของแบบสอบถาม
แตละขอ มาแจกแจงความถ่ี และหาคาคะแนนจากนั้นจึงแบงระดับคะแนนเปน 5 ระดับ โดย
คํานวณจากสูตร ดังนี้

ความกวางของอันตรภาคชั้น   =
ภาคชั้นจํานวนอันตร

ดคะแนนตํ่าสุดคะแนนสูงสุ 

เม่ือแทนคาในสูตรจะไดเกณฑแปลผลตามชวงคะแนน ซึ่งคะแนนตํ่าสุดในแตละขอ
เทากับ 1 คะแนน และคะแนนสูงสุดในแตละขอ เทากับ 5 คะแนน
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ความกวางของอันตรภาคชั้น   =
5

15    =  0.8

ผูวิจัยไดคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้นตามสูตรคํานวณดังกลาวมาแลว
ไดคาคะแนนเฉลี่ยของระดับความสําคัญและความพึงพอใจโดยมีเกณฑการแปลความหมายของ
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 / ความพึงพอใจนอย
1.00 - 1.80 ประชากรมีระดับความสําคัญ / ความพึงพอใจนอยที่สุด

3. ขอมูลจากการสัมภาษณใชการวิเคราะหขอมูลแบบการการวิเคราะหโดยการ
วิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) ที่ไดจากการสัมภาษณแตละรายโดยมีเนื้อหาทั้งหมด
2 สวน คือ สวนที่ 1 เปนเนื้อหาเก่ียวกับหัวขอปญหาที่ลูกคาพบในการซื้อสินคาจากทางบริษัท
กรณีศึกษาในปจจุบัน และสวนที่ 2 เปนเนื้อหาเก่ียวกับหัวขอดานความพึงพอใจในปจจัยในการ
ซื้อสินคาจากทางบริษัทกรณีศึกษา นํามาตีความและสรุปผลการศึกษาเพื่อสนับสนุนขอมูลที่ได
จากการเก็บขอมูลโดยแบบสอบถามใหมีความชัดเจนมากย่ิงขึ้น



บทที่  4
ผลการวิเคราะหขอมูล

การวิจัยเรื่อง “การศึกษาปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN
Wheels กรณีศึกษาบริษัทจําหนายผลิตภัณฑอุตสาหกรรม” โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ
ในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจากสถานประกอบการที่เปนลูกคาของบริษั ท
กรณีศึกษา 86 แหง จากทั้งหมด 110 แหง ผูวิจัยไดดําเนินการวิเคราะหขอมูลตามขั้นตอน และ
นําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยแบงเปน 7 สวน ดังตอไปนี้

สวนที่ 1 เสนอผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ ฝาย/
แผนก และตําแหนง ซึ่งนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาความถ่ีและรอยละ

สวนที่ 2 เสนอผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของบริษัท ไดแก ประเภทธุรกิจ สัญชาติ
และขนาดของกิจการ ซึ่งนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาความถ่ีและรอยละ

สวนที่ 3 เสนอผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคาประเภท Diamond
and CBN ไดแก ประเภทสินคาที่ซื้อในปจจุบัน วัตถุประสงคในการซื้อ และปญหาที่พบมากที่สุด
ในการซื้อและใชสินคา ซึ่งนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาความถ่ีและรอยละ

สวนที่ 4 เสนอผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond
and CBN โดยใชคาความถ่ีรอยละคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

สวนที่ 5 เสนอผลการวิเคราะหความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆ ที่ไดรับจากบริษัท
โดยใชคาความถ่ีรอยละคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

สวนที่ 6 เสนอผลการวิเคราะหขอเสนอแนะ
สวนที่ 7 เสนอผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย

ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ ฝาย/แผนก

และตําแหนง โดยการแจกแจงความถ่ีและหาคารอยละ ดังรายละเอียดตอไปนี้
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ตารางที่ 7 จํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ

เพศ
ชาย 73 84.9
หญิง 13 15.1

รวม 86 100.0
ฝาย/แผนก

จัดซื้อ 14 16.3
ซอมบํารุงเครื่องมือ 41 47.7
การผลิต 31 36.0

รวม 86 100.0
ตําแหนง

พนักงานทั่วไป 5 5.8
หัวหนางาน 67 77.9
ผูจัดการ หรือสูงกวา 14 16.3

รวม 86 100.0

จากตารางที่ 7 สามารถอธิบายผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
ไดแก เพศ ฝาย/แผนก และตําแหนง ไดดังนี้

เพศ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีจํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 84.9
สวนที่เหลือเปนเพศหญิง มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 15.1

ฝาย/แผนก ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสังกัดฝาย/แผนกซอมบํารุงเครื่องจักรมี
จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 47.7 รองลงมาสังกัดฝาย/แผนกการผลิต มีจํานวน 31 คน
คิดเปนรอยละ 36.0 สวนที่เหลือสังกัดฝาย/แผนกจัดซื้อ มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 16.3

ตําแหนง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนหัวหนางานมีจํานวน 67 คน คิดเปน
รอยละ 77.9 รองลงมาเปนผูจัดการหรือสูงกวา มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 16.3 สวน
ที่เหลือเปนพนักงานทั่วไป มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.8
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ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของบริษัท
ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของบริษัทกรณีศึกษา ไดแก ประเภทธุรกิจ

สัญชาติของกิจการ และขนาดของกิจการ โดยการแจกแจงความถ่ีและหาคารอยละ
ดังรายละเอียดตอไปนี้

ตารางที่ 8 จํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปของบริษัท
ขอมูลทั่วไปของบริษัท จํานวน (แหง) รอยละ

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
ญ่ีปุน 61 70.9
จีน 1 1.2
สิงคโปร 2 2.3
ยุโรป 3 3.5
อ่ืนๆ (ผูตอบไมระบุสัญชาติ) 2 2.3

รวม 86 100.0
ขนาดของกิจการ

เงินทุนจดทะเบียนมากกวา 200 ลานบาท
หรือมีจํานวนพนักงานต้ังแต 200 คนขึ้นไป

55 64.0

เงินทุนจดทะเบียน 50-200 ลานบาท
หรือมีจํานวนพนักงาน 50-200 คน

17 19.7

เงินทุนจดทะเบียนตํ่ากวา 50 ลานบาท
หรือมีจํานวนพนักงานไมเกิน 50 คน

14 16.3

รวม 86 100.0
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จากตารางที่ 8 สามารถอธิบายผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของบริษัท ไดแก ประเภท
ธุรกิจ สัญชาติ และขนาดของกิจการ ไดดังนี้

ประเภทธุรกิจ บริษัทสวนใหญเปนอุตสาหกรรมเครื่องจักรมีจํานวน 42 แหง คิดเปน
รอยละ 48.8 รองลงมาเปนอุตสาหกรรมอ่ืนๆ มีจํานวน 28 แหง คิดเปนรอยละ 32.6 ถัดมาเปน
อุตสาหกรรมยานยนต มีจํานวน 8 แหง คิดเปนรอยละ 9.3 ถัดมาเปนอุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกส
มีจํานวน 7 แหง คิดเปนรอยละ 8.1 สวนที่เหลือเปนอุตสาหกรรมแบริ่ง จํานวน 1 แหง คิดเปน
รอยละ 1.2

สัญชาติ บริษัทสวนใหญมีสัญชาติญ่ีปุนมีจํานวน 61 แหง คิดเปนรอยละ 70.9
รองลงมามีสัญชาติไทย มีจํานวน 17 แหง คิดเปนรอยละ 19.8 ถัดมามีสัญชาติยุโรป มีจํานวน
3 แหง คิดเปนรอยละ 3.5 ถัดมามีสัญชาติสิงคโปร มีจํานวน 2 แหง คิดเปนรอยละ 2.3 เทากับ
สัญชาติอ่ืนๆ ซึ่งผูตอบไมระบุสัญชาติสวนที่เหลือมีสัญชาติจีน จํานวน 1 แหง คิดเปนรอยละ 1.2

ขนาดของกิจการ บริษัทสวนใหญมีเงินทุนจดทะเบียนมากกวา 200 ลานบาท หรือ
มีจํานวนพนักงานต้ังแต 200 คนขึ้นไป มีจํานวน 55 แหง คิดเปนรอยละ 64.0 รองลงมามี
เงินทุนจดทะเบียน 50-200 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงาน 50-200คน มีจํานวน 17 แหง
คิดเปนรอยละ 19.8 สวนที่เหลือมีเงินทุนจดทะเบียนตํ่ากวา 50 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงาน
ไมเกิน 50 คน มีจํานวน 14 แหง คิดเปนรอยละ 16.3
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ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับการซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN
ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคาประเภท Diamond and

CBN ไดแก ประเภทสินคาที่ซื้อในปจจุบัน วัตถุประสงคในการซื้อ และปญหาที่พบมากที่สุดใน
การซื้อและใชสินคา ซึ่งนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาความถ่ีและรอยละ

ตารางที่ 9 จํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคาประเภท Diamond and
CBN

ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับการซื้อสินคา
ประเภท Diamond and CBN จํานวน (แหง) รอยละ

ประเภทสินคาที่ซื้อในปจจุบัน
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
วัตถุประสงคในการซื้อ

เพื่อใชผลิตชิ้นงาน 35 40.7
เพื่อใชซอมเครื่องมือการผลิต 48 55.8
เพื่อจําหนายตอ 3 3.5

รวม 86 100.0
ปญหาที่พบมากที่สุดในการซื้อและใชสินคา

มีราคาสูง 31 36.0
มีคุณภาพตํ่า ชํารุดงาย อายุใชงานสั้น 5 5.8
มีระยะเวลาในการจัดซื้อนานกวาจะสงมอบ 43 50.0
มีชองทางในการจัดซื้อผลิตภัณฑประเภท
Diamond and CBN นอย

4 4.7

มีการบริการหลังการขายไมดีและลาชา 3 3.5
รวม 86 100.0
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จากตารางที่ 9 สามารถอธิบายผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคา
ประเภท Diamond and CBN ไดแก ประเภทสินคาที่ซื้อในปจจุบัน วัตถุประสงคในการซื้อ และ
ปญหาที่พบมากที่สุดในการซื้อและใชสินคา ไดดังนี้

ประเภทสินคาที่ซื้อในปจจุบัน บริษัทสวนใหญซื้อสินคาประเภท Grinding Wheel
มีจํานวน 53 แหง คิดเปนรอยละ 61.6 รองลงมาซื้อสินคาประเภท Precision Cutting Wheel มี
จํานวน 9 แหง คิดเปนรอยละ 10.5 เทากับการซื้อสินคาประเภท Cutting Tools ถัดมาซื้อสินคา
ประเภท Dresser มีจํานวน 8 แหง คิดเปนรอยละ 9.3 ถัดมาซื้อสินคาประเภท Machining Tools
มีจํานวน 5 แหง คิดเปนรอยละ 5.8 สวนที่เหลือซื้อสินคาประเภทอ่ืนๆ จํานวน 2 แหง คิดเปน
รอยละ 2.3

วัตถุประสงคในการซื้อ บริษัทสวนใหญซื้อเพื่อใชในการซอมเครื่องมือในการผลิต
มีจํานวน 48 แหง คิดเปนรอยละ 55.8 รองลงมาซื้อเพื่อใชในการผลิตชิ้นงาน มีจํานวน 35 แหง
คิดเปนรอยละ 40.7 สวนที่เหลือซื้อเพื่อจําหนายตอ มีจํานวน 3 แหง คิดเปนรอยละ 3.5

ปญหาที่พบมากที่สุดในการซื้อและใชสินคา บริษัทสวนใหญพบปญหาในเรื่อง
ระยะเวลาในการจัดซื้อนานกวาจะสงมอบมากที่สุด มีจํานวน 43 แหง คิดเปนรอยละ 50.0
รองลงมาพบปญหาเรื่องสินคามีราคาสูงมากที่สุด มีจํานวน 31 แหง คิดเปนรอยละ 36.0 ถัดมา
พบปญหาเรื่องสินคามีคุณภาพตํ่า ชํารุดงาย อายุใชงานสั้นมากที่สุด มีจํานวน 5 แหง คิดเปน
รอยละ 5.8 ถัดมาพบปญหาเรื่องมีชองทางในการจัดซื้อผลิตภัณฑประเภท Diamond and CBN
นอยมากที่สุด มีจํานวน 4 แหง คิดเปนรอยละ 4.7 สวนที่เหลือพบปญหาเรื่องการบริการหลัง
การขายไมดีและลาชามากที่สุด มีจํานวน 3 แหง คิดเปนรอยละ 3.5

ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN
ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and

CBN โดยแบงเปน 6 ปจจัย ไดแก ปจจัยดานราคา ปจจัยดานคุณภาพ ปจจัยดานการสงเสริมการขาย
และบริการหลังการขาย ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ ปจจัยดานการเงิน และปจจัยดาน
ตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย ซึ่งนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาเฉลี่ย และสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังตอไปนี้



54

ตารางที่ 10 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN

ปจจัย X S.D.
ระดับ

ความสําคัญ
อันดับ

1. ดานราคา 3.70 0.31 มาก 5
2. ดานคุณภาพ 4.16 0.26 มาก 3
3. ดานการสงเสริมการขายและบริการหลัง

การขาย
3.26 0.23 ปานกลาง 6

4. ดานการจัดซื้อและสงมอบ 4.73 0.20 มากที่สุด 1
5. ดานการเงิน 4.14 0.22 มาก 4
6. ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย 4.22 0.21 มากที่สุด 2

จากตารางที่ 10 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN พบวา ปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือปจจัยดานการ
จัดซื้อและสงมอบโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.73 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.20 ซึ่งถือวามี
ความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายมี
คาเฉลี่ยตํ่าสุดเทากับ 3.26 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.23 ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับ
ปานกลาง

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ทั้ง 6 ดานสามารถ
เรียงลําดับจากปจจัยดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาดานที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ไดดังนี้

อันดับ 1 ดานการจัดซื้อและสงมอบมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.73 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทากับ 0.20 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 2 ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 และสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.21 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 3 ดานคุณภาพมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ
0.26 มีความสําคัญในระดับมาก

อันดับ 4 ดานการเงิน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ
0.22 มีความสําคัญในระดับมาก

อันดับ 5 ดานราคามีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.31
มีความสําคัญในระดับมาก

อันดับ 6 ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.26 และ
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.23 มีความสําคัญในระดับปานกลาง
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1. ปจจัยดานราคา
ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ใน

ดานราคา จากประเด็นขอคําถามจํานวน 5 ขอ แสดงไดดังนี้

ตารางที่ 11 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ดานราคา

ปจจัยดานราคา X S.D.
ระดับ

ความสําคัญ
อันดับ

1. ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืนๆ
ในสินคาที่มีคุณภาพใกลเคียงกัน

3.57 0.74 มาก 3

2. ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.38 0.62 มากที่สุด 1
3. การกําหนดราคาสนิคามีมาตรฐาน 4.21 0.58 มากที่สุด 2
4. สามารถตอรองราคาสินคาได 3.52 0.85 มาก 4
5. มีสินคาหลากหลายระดบัราคาใหเลือก 2.81 0.66 ปานกลาง 5

รวม 3.70 0.31 มาก -

จากตารางที่ 11 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานราคา พบวา ปจจัยดานราคาโดยรวมมี
ความสําคัญตอการเลือกซื้อสินคาในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.31 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือขอ 2. “ราคา
สินคาเหมาะสมกับคุณภาพ” โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.38 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.62 ซึ่ง
ถือวามีความสําคัญในระดับมากที่สุดสวนขอ 5. “มีสินคาหลากหลายระดับราคาใหเลือก”
มีคาเฉลี่ยตํ่าสุดเทากับ 2.81 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.66 ซึ่งถือวามีความสําคัญใน
ระดับปานกลาง

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานราคาสามารถ
เรียงลําดับจากขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ไดดังนี้

อันดับ 1 ขอ 2. “ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.38 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.62 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 2 ขอ 3. “การกําหนดราคาสินคามีมาตรฐาน”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.58 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 3 ขอ 1. “ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืนๆ ในสินคาที่มีคุณภาพใกลเคียงกัน”
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.74 มีความสําคัญในระดับมาก
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อันดับ 4 ขอ 4. “สามารถตอรองราคาสินคาได”มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.52 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.85 มีความสําคัญในระดับมาก

อันดับ 5 ขอ 5. “มีสินคาหลากหลายระดับราคาใหเลือก”มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.81 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.66 มีความสําคัญในระดับปานกลาง

2. ปจจัยดานคุณภาพ
ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ใน

ดานคุณภาพ จากประเด็นขอคําถามจํานวน 5 ขอ แสดงไดดังนี้

ตารางที่ 12 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ดานคุณภาพ

ปจจัยดานคุณภาพ X S.D.
ระดับ

ความสําคัญ
อันดับ

1. ผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือ
มีชื่อเสียงเปนที่รูจัก

3.78 0.74 มาก 4

2. คุณภาพของผลิตภัณฑดานการ
ออกแบบ (Design) ดี

4.72 0.45 มากที่สุด 2

3. สินคามีความคงทน
อายุการใชงานนาน

4.85 0.36 มากที่สุด 1

4. สินคามีมาตรฐานผลิตภัณฑรองรับ 3.84 0.73 มาก 3
5. บริษัทมีชื่อเสียงและความนาเชื่อถือใน

ตลาด
3.62 0.86 มาก 5

รวม 4.16 0.26 มาก -

จากตารางที่ 12 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานคุณภาพ พบวา ปจจัยดานคุณภาพโดยรวม
มีความสําคัญตอการเลือกซื้อสินคาในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.26 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือขอ 3. “สินคา
มีความคงทน อายุการใชงานนาน” โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.85 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ
0.36 ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนขอ 5. “บริษัทมีชื่อเสียงและความนาเชื่อถือใน
ตลาด” มีคาเฉลี่ยตํ่าสุดเทากับ 3.62 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.86 ซึ่งถือวามีความสําคัญ
ในระดับมาก
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ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานคุณภาพ
สามารถเรียงลําดับจากขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ไดดังนี้

อันดับ 1 ขอ 3. “สินคามีความคงทน อายุการใชงานนาน”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.85 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.36 มีความสําคัญในระดับ

อันดับ 2 ขอ 2. “คุณภาพของผลิตภัณฑดานการออกแบบ (Design) ดี” มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.72 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.45 มีความสําคัญในระดับ

อันดับ 3 ขอ 4. “สินคามีมาตรฐานผลิตภัณฑรองรับ”มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.73 มีความสําคัญในระดับ

อันดับ 4 ขอ 1. “ผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือ มีชื่อเสียงเปนที่รูจัก”มีคาเฉลี่ยเทากับ
3.78 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.74 มีความสําคัญในระดับ

อันดับ 5 ขอ 5. “บริษัทมีชื่อเสียงและความนาเชื่อถือในตลาด”มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.62
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.86 มีความสําคัญในระดับ

3. ปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย
ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBNใน

ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย จากประเด็นขอคําถามจํานวน 8 ขอ แสดงได
ดังนี้

ตารางที่ 13 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย
และบริการหลังการขาย X S.D.

ระดับ
ความสําคัญ

อันดับ

1. มีการรบัประกันคุณภาพผลิตภัณฑหาก
เกิดปญหา

4.65 0.50 มากที่สุด 1

2. มีการสงผูเชี่ยวชาญเขาไปปรับปรุงดาน
เทคนิคหากเกิดปญหาเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ

3.19 0.76 ปานกลาง 4

3. มีการเย่ียมลูกคาอยางตอเนื่องเพื่อ
สอบถามถึงสถานการณและปญหา

3.21 0.67 ปานกลาง 3

4. มีการเก็บสตอคสินผลิตภัณฑตาม
ขอตกลง และพรอมสงอยางตอเนื่อง

4.57 0.62 มากที่สุด 2
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ตารางที่ 13 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย (ตอ)

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย
และบริการหลังการขาย X S.D.

ระดับ
ความสําคัญ

อันดับ

5. มีการโฆษณาประชาสัมพันธบรษิัทและ
ตัวสินคาอยางตอเนื่อง

2.87 0.72 ปานกลาง 6

6. มีการอบรม พัฒนาความรูตางๆ
และขอมูลผลิตภัณฑแกลูกคา

2.21 0.71 นอย 8

7. มีการจัดกิจกรรมสัมพันธที่ดีกับลูกคา 2.48 0.66 นอย 7
8. มีการสรางความสัมพันธที่ดีของตัวแทน

จําหนายกับลูกคา
2.92 0.67 ปานกลาง 5

รวม 3.26 0.23 ปานกลาง -

จากตารางที่ 13 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย
พบวา ปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายโดยรวมมีความสําคัญตอการเลือก
ซื้อสินคาในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.26 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.23
และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือขอ 1. “มีการรับประกันคุณภาพ
ผลิตภัณฑหากเกิดปญหา” โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.65 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.50 ซึ่ง
ถือวามีความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนขอ 6. “มีการอบรม พัฒนาความรูตางๆ และขอมูล
ผลิตภัณฑแกลูกคา” มีคาเฉลี่ยตํ่าสุดเทากับ 2.21 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.71 ซึ่งถือวา
มีความสําคัญในระดับนอย

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานการสงเสริม
การขายและบริการหลังการขายสามารถเรียงลําดับจากขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาขอที่มีคาเฉลี่ย
ตํ่าสุด ไดดังนี้

อันดับ 1 ขอ 1. “มีการรับประกันคุณภาพผลิตภัณฑหากเกิดปญหา”มีคาเฉลี่ยเทากับ
4.65 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.50 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 2 ขอ 4. “มีการเก็บสตอกสินคาผลิตภัณฑตามขอตกลง และพรอมสงอยาง
ตอเนื่อง” มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.57 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.62 มีความสําคัญในระดับ
มากที่สุด
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อันดับ 3 ขอ 3. “มีการเย่ียมลูกคาอยางตอเนื่องเพื่อสอบถามถึงสถานการณและ
ปญหา”มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.21 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.67 มีความสําคัญในระดับปาน
กลาง

อันดับ 4 ขอ 2. “มีการสงผูเชี่ยวชาญเขาไปปรับปรุงดานเทคนิคหากเกิดปญหา
เก่ียวกับผลิตภัณฑ”มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.19 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.76 มีความสําคัญ
ในระดับปานกลาง

อันดับ 5 ขอ 8. “มีการสรางความสัมพันธที่ดีของตัวแทนจําหนายกับลูกคา”มีคาเฉลี่ย
เทากับ 2.92 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.67 มีความสําคัญในระดับปานกลาง

อันดับ 6 ขอ 5. “มีการโฆษณาประชาสัมพันธบริษัทและตัวสินคาอยางตอเนื่อง”มี
คาเฉลี่ยเทากับ 2.87 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.72 มีความสําคัญในระดับปานกลาง

อันดับ 7 ขอ 7. “มีการจัดกิจกรรมสัมพันธที่ดีกับลูกคา”มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.48 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.66 มีความสําคัญในระดับนอย

อันดับ 8 ขอ 6. “มีการอบรม พัฒนาความรูตางๆ และขอมูลผลิตภัณฑแกลูกคา”
มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.21 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.71 มีความสําคัญในระดับนอย

4. ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ
ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ใน

ดานการจัดซื้อและสงมอบ จากประเด็นขอคําถามจํานวน 5 ขอ แสดงไดดังนี้

ตารางที่ 14 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ดานการจัดซื้อและสงมอบ

ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ X S.D.
ระดับ

ความสําคัญ
อันดับ

1. การสงมอบผลิตภัณฑตรงเวลา 4.86 0.35 มากที่สุด 3
2. มีความสะดวกในการสั่งซื้อสินคา 4.72 0.50 มากที่สุด 4
3. มีความสะดวกในการรับสนิคา 5.00 0.00 มากที่สุด 1
4. สินคาที่สงมอบไดคุณสมบัติ

ตามที่ตองการ
5.00 0.00 มากที่สุด 1

5. การบรรจุหบีหอ (Package) มีความ
เรียบรอยและปองกันสินคาไดดี

4.09 0.68 มาก 5

รวม 4.73 0.20 มากที่สุด -
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จากตารางที่ 14 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานการจัดซื้อและสงมอบ พบวา ปจจัยดานการ
จัดซื้อและสงมอบโดยรวมมีความสําคัญตอการเลือกซื้อสินคาในระดับมากที่สุดโดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.73 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.20 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มี
คาเฉลี่ยสูงสุดคือขอ 4. “สินคาที่สงมอบไดคุณสมบัติตามที่ตองการ” โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 5.00
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.00 ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนขอ 5. “การ
บรรจุหีบหอ (Package) มีความเรียบรอยและปองกันสินคาไดดี” มีคาเฉลี่ยตํ่าสุดเทากับ 4.09
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.68 ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับมาก

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานการจัดซื้อและ
สงมอบสามารถเรียงลําดับจากขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ไดดังนี้

อันดับ 1 ขอ 3. “มีความสะดวกในการรับสินคา” และขอ 4. “สินคาที่สงมอบได
คุณสมบัติตามที่ตองการ” มีคาเฉลี่ยเทากัน คือ5.00 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากัน คือ 0.00 มี
ความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 3 ขอ 1. “การสงมอบผลิตภัณฑตรงเวลา”มีคาเฉลี่ยเทากับ4.86สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.35 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 4 ขอ 2. “มีความสะดวกในการสั่งซื้อสินคา”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.72 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.50 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 5 ขอ 5. “การบรรจุหีบหอ (Package) มีความเรียบรอยและปองกันสินคาได
ดี” มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.68 มีความสําคัญในระดับมาก

5. ปจจัยดานการเงิน
ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ใน

ดานการเงิน จากประเด็นขอคําถามจํานวน 5 ขอ แสดงไดดังนี้
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ตารางที่ 15 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ดานการเงิน

ปจจัยดานการเงิน X S.D.
ระดับ

ความสําคัญ
อันดับ

1. มีระยะเวลาในการใหเครดิตมีความ
เหมาะสม

4.80 0.40 มากที่สุด 3

2. มีความยืดหยุนในการชําระคาสินคา 4.10 0.53 มาก 4
3. มีความเรียบรอยและความสมบูรณของ

เอกสารดานการเงนิ
4.83 0.38 มากที่สุด 2

4. มีความตรงตอเวลาในการดําเนนิงาน
ดานการเงิน

4.92 0.28 มากที่สุด 1

5. มีการลงนามขอตกลง/สัญญาใน
การซื้อ/ใชสินคาหรือพันธมิตรทาง
การคาระหวางกันในระยะยาว

2.06 0.68 นอย 5

รวม 4.14 0.22 มาก -

จากตารางที่ 15 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานการเงิน พบวา ปจจัยดานการเงินโดยรวมมี
ความสําคัญตอการเลือกซื้อสินคาในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.22 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือขอ 4. “มี
ความตรงตอเวลาในการดําเนินงานดานการเงิน” โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.92 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.28 ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนขอ 5. “มีการลงนาม
ขอตกลง/สัญญาในการซื้อ/ใชสินคา หรือพันธมิตรทางการคาระหวางกันในระยะยาว” มีคาเฉลี่ย
ตํ่าสุดเทากับ 2.06 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.68 ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับนอย

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานการเงิน
สามารถเรียงลําดับจากขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ไดดังนี้

อันดับ 1 ขอ 4. “มีความตรงตอเวลาในการดําเนินงานดานการเงิน” มีคาเฉลี่ยเทากับ
4.92 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.28 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 2 ขอ 3. “มีความเรียบรอยและความสมบูรณของเอกสารดานการเงิน”มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.83 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.38 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 3 ขอ 1. “มีระยะเวลาในการใหเครดิตมีความเหมาะสม”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.80
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.40 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด
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อันดับ 4 ขอ 2. “มีความยืดหยุนในการชําระคาสินคา”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.53 มีความสําคัญในระดับมาก

อันดับ 5 ขอ 5. “มีการลงนามขอตกลง/สัญญาในการซื้อ/ใชสินคา หรือพันธมิตรทาง
การคาระหวางกันในระยะยาว” มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.06 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.68 มี
ความสําคัญในระดับนอย

6. ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย
ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBNใน

ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย จากประเด็นขอคําถามจํานวน 6 ขอ แสดงไดดังนี้

ตารางที่ 16 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย

ปจจัยดานตัวแทนจําหนาย
และพนักงานขาย X S.D.

ระดับ
ความสําคัญ

อันดับ

1. ตัวแทนจําหนายมีความรูในดาน
ผลิตภัณฑและการใชงานเปนอยางดี

4.56 0.52 มากที่สุด 2

2. มีชองทางในการขอคําแนะนาํสะดวก 3.30 0.70 ปานกลาง 6

3. ตัวแทนจําหนายสามารถใหคําแนะนาํ
ที่ถูกตองและครบถวน

4.16 0.63 มาก 5

4. พนักงานขายมีความออนนอมสุภาพ 4.24 0.46 มากที่สุด 4
5. พนักงานขายมีความชํานาญมีความ

เขาใจในการแนะนาํผลิตภัณฑแตละ
ชนิดเปนอยางดี

4.62 0.51 มากที่สุด 1

6. พนักงานมีความกระตือรือรนในการ
ใหบริการ

4.45 0.52 มากที่สุด 3

รวม 4.22 0.21 มากที่สุด -

จากตารางที่ 16 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย พบวา
ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายโดยรวม มีความสําคัญตอการเลือกซื้อสินคาใน
ระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.21 และเม่ือพิจารณา
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เปนรายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือขอ 5.“พนักงานขายมีความชํานาญ มีความเขาใจใน
การแนะนําผลิตภัณฑแตละชนิดเปนอยางดี” โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.62 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทากับ 0.51 ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนขอ 2. “มีชองทางในการขอคําแนะนํา
จากตัวแทนจําหนายสะดวก” มีคาเฉลี่ยตํ่าสุดเทากับ 3.30 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.70
ซึ่งถือวามีความสําคัญในระดับปานกลาง

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN ในดานตัวแทน
จําหนายและพนักงานขายสามารถเรียงลําดับจากขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด
ไดดังนี้

อันดับ 1 ขอ 5. “พนักงานขายมีความชํานาญ มีความเขาใจในการแนะนําผลิตภัณฑ
แตละชนิดเปนอยางดี” มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.62 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.51 มีความ
สําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 2 ขอ 1. “ตัวแทนจําหนายมีความรูในดานผลิตภัณฑและการใชงานเปนอยางดี”
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.56 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.52 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 3 ขอ 6. “พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.45
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.52 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 4 ขอ 4. “พนักงานขายมีความออนนอมสุภาพ”มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.46 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด

อันดับ 5 ขอ 3. “ตัวแทนจําหนายสามารถใหคําแนะนําที่ถูกตอง และครบถวน” มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.16 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.63 มีความสําคัญในระดับมาก

อันดับ 6 ขอ 2. “มีชองทางในการขอคําแนะนําจากตัวแทนจําหนายสะดวก” มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.30 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.70 มีความสําคัญในระดับปานกลาง

ผลการวิเคราะหความพึงพอใจปจจัยดานตางๆ ตอสินคาและการบริการของบริษัท
ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆ ตอสินคาและการบริการ

ของบริษัทจํานวน 6 ปจจัย ไดแก ปจจัยดานราคา ปจจัยดานคุณภาพ ปจจัยดานการสงเสริม
การขายและบริการหลังการขาย ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ ปจจัยดานการเงิน และปจจัย
ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย ซึ่งนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาเฉลี่ย และ
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังตอไปนี้
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ตารางที่ 17 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆ

ความพึงพอใจที่มีตอปจจัย X S.D.
ระดับ

ความพึงพอใจ
นอย

อันดับ

1. ดานราคา 2.50 0.75 นอย 6
2. ดานคุณภาพ 4.27 0.80 มากที่สุด 1
3. ดานการสงเสริมการขายและ

บริการหลังการขาย
3.71 0.75 มาก 4

4. ดานการจัดซื้อและสงมอบ 3.14 1.14 ปานกลาง 5
5. ดานการเงิน 4.10 0.46 มาก 2
6. ดานตัวแทนจําหนายและพนักงาน

ขาย
3.81 0.56 มาก 3

ภาพรวมความพึงพอใจ 3.59 0.33 มาก -

จากตารางที่ 17 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจในปจจัย
ดานตางๆ ที่ไดรับจากบริษัท พบวา ความพึงพอใจในภาพรวมทุกปจจัยอยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.59 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.33 และเม่ือพิจารณาเปนรายปจจัยพบวา
ปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือปจจัยดานคุณภาพโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทากับ 0.80 ซึ่งถือวามีความพึงพอใจในระดับมากที่สุด สวนปจจัยดานราคามีคาเฉลี่ยตํ่าสุด
เทากับ 2.50 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.75 ซึ่งถือวามีความพึงพอใจในระดับนอย

ความพึงพอใจที่มีตอปจจัยตางๆ ในการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN
ทั้ง 6 ดานสามารถเรียงลําดับจากปจจัยดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไปหาดานที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ได
ดังนี้

อันดับ 1 ดานคุณภาพมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.80
มีความพึงพอใจในระดับมากที่สุด

อันดับ 2 ดานการเงินมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.46
มีความพึงพอใจในระดับมาก

อันดับ 3 ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.56 มีความพึงพอใจในระดับมาก

อันดับ 4 ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.75 มีความพึงพอใจในระดับมาก
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อันดับ 5 ดานการจัดซื้อและสงมอบมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.14 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทากับ 1.14 มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง

อันดับ 6 ดานราคามีคาเฉลี่ยเทากับ 2.50 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.75
มีความพึงพอใจในระดับนอย

ผลการวิเคราะหขอเสนอแนะ
ในสวนนี้จะเปนการนําเสนอผลการวิเคราะหขอเสนอแนะจากกลุมตัวอยางที่ตอบ

แบบสอบถามในสวนที่ 6 ขอเสนอแนะซึ่งมีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 11.6 ของจํานวนกลุม
ตัวอยางทั้งหมด ซึ่งนําเสนอขอมูลในเชิงพรรณนาโดยใชการวิเคราะหเนื้อหา และนํามาสรุป
ประเด็น โดยขอเสนอแนะจากกลุมตัวอยางสามารถสรุปไดดังนี้

1. ผูจําหนายสินคาประเภท Diamond and CBN Wheel มีนอยรายที่จะเขามาเสนอ
ขายในอุตสาหกรรมขนาดเล็ก จึงขอใหเพิ่มการเขามานําเสนอจําหนายสินคาประเภทนี้ เพื่อที่
อุตสาหกรรมขนาดเล็กจะไดมีชองทางในการเลือกซื้อสินคาประเภทนี้เพิ่มขึ้น

2. ในบางครั้งมีการสงมอบสินคาลาชา ซึ่งอาจทําใหเกิดปญหาการหยุดไลนการผลิต
ได และอาจเสี่ยงตอการขาดสินคาสํารองได จึงควรปรับปรุงในเรื่องการสงมอบสินคาใหตรงตาม
เวลาที่กําหนดไว

3. หลังจากที่ซื้อสินคาในราคาทดลอง50% เม่ือขึ้นทดสอบสินคาแลวมีการติดตามผล
การทดสอบจากผูแทนจําหนายที่ไมตอเนื่อง ทําใหเกิดความลาชาในการซื้อขายสินคา

4. ราคาสินคาสูงเกินที่ต้ังมาตรฐานไว ควรใหซัพพลายเออรทําการเสนอราคาแบบ
เปนล็อต 50 ชิ้น และ 100 ชิ้น เพื่อการพิจารณาใหม

5. อยากใหบริษัทกรณีศึกษามีฐานการผลิตในไทย เพื่อที่สินคาจะไดมีราคาถูกลง
เพราะไมตองเสียคาใชจายในการขนสงและคาดําเนินการตางๆ

6. เนื่องจากการทดสอบสินคาครั้งแรกยังไมผาน เพราะสินคามีคุณสมบัติไม
เหมาะสมกับชิ้นงานจึงทําใหหินแตกหักต้ังแตทดลองใชกับชิ้นงานตัวแรก จึงขอใหทางซัพพลาย
เออร ปรับปรุงในสวนของการทดสอบใหมีความกาวหนาดวย

7. ในการผลิตแบริ่งของทางโรงงาน มีการใชระบบคัมบัง (Kanban) ในการผลิต
ดังนั้นทางซัพพลายเออรจึงควรระมัดระวังในเรื่องการสงมอบสินคาที่ลาชาและไมสงตามใบ
คัมบัง อาจทําใหเกิดความเสียหายแกไลนการผลิตได

8. ควรปรับปรุงในเรื่องการบรรจุสินคาใหสามารถปองกันสินคาไดเปนอยางดี
เนื่องจากใบมีดมีการชํารุดแตกหักงายมาก
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ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย
ในสวนนี้จะเปนการนําเสนอผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย ตามกรอบแนวคิดและ

สมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว โดยใชคาสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way
ANOVA) และการเปรียบเทียบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี Fisher’s Least Significant
Difference (LSD)

ในเบื้องตนผูวิจัยไดจัดกลุมขอมูลที่จะทําการทดสอบสมมติฐานตามตัวแปรตนที่
กําหนดไวในกรอบแนวคิดการวิจัย ไดแก ประเภทธุรกิจสัญชาติของธุรกิจ และขนาดของกิจการ
เพื่อใหสอดคลองกับการใชสถิติในการทดสอบสมมติฐานและเพื่อความเหมาะสม ดังนี้

1. ประเภทธุรกิจยังคงการจัดกลุมเหมือนเดิมคืออุตสาหกรรมยานยนตอุตสาหกรรม
แบริ่ง อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกสอุตสาหกรรมเครื่องจักร และ อุตสาหกรรมอ่ืนๆ

2. สัญชาติของธุรกิจ จัดกลุมใหมเปน ไทย ญ่ีปุน และอ่ืนๆ
3. ขนาดของกิจการ ยังคงการจัดกลุมเหมือนเดิม ไดแก กิจการขนาดใหญ คือ

กิจการที่มีเงินทุนจดทะเบียนมากกวา 200 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงานต้ังแต 200 คนขึ้น
ไปกิจการขนาดกลาง คือ กิจการที่มีเงินทุนจดทะเบียน 50-200 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงาน
50-200 คน และกิจการขนาดเล็ก คือ กิจการที่มีเงินทุนจดทะเบียนตํ่ากวา 50 ลานบาท หรือมี
จํานวนพนักงานไมเกิน 50 คน

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน

ตารางที่ 18 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคา จําแนกตาม
ประเภทของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.591 4 0.148 1.570 0.190
ภายในกลุม 7.629 81 0.094

ดานราคา

รวม 8.220 85
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จากตารางที่ 18 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานราคา จําแนกตามประเภทของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.190 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
(Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผล
การทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานราคาไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 2 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพไมแตกตางกันกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน

ตารางที่ 19 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพ จําแนก
ตามประเภทของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.122 4 0.031 0.446 0.775
ภายในกลุม 5.544 81 0.068

ดานคุณภาพ

รวม 5.666 85

จากตารางที่ 19 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานคุณภาพ จําแนกตามประเภทของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.775 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
(Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผล
การทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานคุณภาพไมแตกตางกัน
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สมมติฐานที่ 3 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน

ตารางที่ 20 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริม
การขายและบริการหลังการขาย จําแนกตามประเภทของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.109 4 0.027 0.509 0.729
ภายในกลุม 4.348 81 0.054

ดานการสงเสริม
การขายและ
บริการหลัง
การขาย

รวม 4.457 52

จากตารางที่ 20 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย จําแนกตามประเภทของกิจการ โดยผลการ
ทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.729 ซึ่งมากกวา
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่
แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย
ไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 4 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน
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ตารางที่ 21 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและ
สงมอบจําแนกตามประเภทของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.078 4 0.020 0.479 0.751
ภายในกลุม 3.317 81 0.041

ดานการจัดซื้อ
และสงมอบ

รวม 3.395 85

จากตารางที่ 21 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการจัดซื้อและสงมอบ จําแนกตามประเภทของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.751 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่ง
สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 5 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน

ตารางที่ 22 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงิน จําแนก
ตามประเภทของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.178 4 0.045 0.946 0.442
ภายในกลุม 3.811 81 0.047

ดานการเงิน

รวม 3.989 85
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จากตารางที่ 22 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการเงิน จําแนกตามประเภทของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.442 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
(Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผล
การทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการเงินไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 6 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน

ตารางที่ 23 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนาย
และพนักงานขาย จําแนกตามประเภทของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.243 4 0.061 1.340 0.262
ภายในกลุม 3.679 81 0.045

ดานตัวแทน
จําหนายและ
พนักงานขาย รวม 3.923 85

จากตารางที่ 23 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย จําแนกตามประเภทของกิจการ โดยผลการทดสอบ
สมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.262 ซึ่งมากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่
แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายที่ไม
แตกตางกัน
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สมมติฐานที่ 7 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน

ตารางที่ 24 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคา จําแนกตาม
สัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.184 2 0.092 0.948 0.392
ภายในกลุม 8.036 83 0.097

ดานราคา

รวม 8.220 85

จากตารางที่ 24 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานราคา จําแนกตามสัญชาติของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.392 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
(Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผล
การทดสอบสมมติฐานไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานราคาไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 8 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพไมแตกตางกันกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน
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ตารางที่ 25 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพ จําแนก
ตามสัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.034 2 0.017 0.253 0.777
ภายในกลุม 5.631 83 0.068

ดานคุณภาพ

รวม 5.666 85

จากตารางที่ 25 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานคุณภาพ จําแนกตามสัญชาติของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.777 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
(Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผล
การทดสอบสมมติฐานไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานคุณภาพไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 9 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน

ตารางที่ 26 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการ
ขายและบริการหลังการขาย จําแนกตามสัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.175 2 0.087 1.695 0.190
ภายในกลุม 4.282 83 0.052

ดานการสงเสริม
การขายและ
บริการหลัง
การขาย

รวม 4.457 85
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จากตารางที่ 26 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย จําแนกตามสัญชาติของกิจการ โดยผลการ
ทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.190 ซึ่งมากกวา
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา สัญชาติของกิจการที่
แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย
ไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 10 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน

ตารางที่ 27 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสง
มอบจําแนกตามสัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.111 2 0.055 1.401 0.252
ภายในกลุม 3.284 83 0.040

ดานการจัดซื้อ
และสงมอบ

รวม 3.395 85

จากตารางที่ 27 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการจัดซื้อและสงมอบ จําแนกตามสัญชาติของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.252 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่ง
สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีผลตอปจจัยใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน
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สมมติฐานที่ 11 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน

ตารางที่ 28 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงิน จําแนก
ตามสัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.012 2 0.006 0.127 0.881
ภายในกลุม 3.977 83 0.048

ดานการเงิน

รวม 3.989 85

จากตารางที่ 28 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการเงิน จําแนกตามสัญชาติของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.881 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
(Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผล
การทดสอบสมมติฐานไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการเงินไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 12 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน
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ตารางที่ 29 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนาย
และพนักงานขาย จําแนกตามสัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.108 2 0.054 1.173 0.315
ภายในกลุม 3.815 83 0.046

ดานตัวแทน
จําหนายและ
พนักงานขาย รวม 3.923 85

จากตารางที่ 29 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย จําแนกตามสัญชาติของกิจการ ผลการทดสอบสมมติฐาน
ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.157 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0)
ซึ่งสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 13 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานราคาไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน

ตารางที่ 30 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคา จําแนกตาม
ขนาดของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.169 2 0.085 0.873 0.421
ภายในกลุม 8.051 83 0.097

ดานราคา

รวม 8.220 85
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จากตารางที่ 30 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานราคา จําแนกตามขนาดของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ
0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.421 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig.
> 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการ
ทดสอบสมมติฐานไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดาน
ราคาไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 14 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน

ตารางที่ 31 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพ จําแนก
ตามขนาดของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.114 2 0.057 0.849 0.432
ภายในกลุม 5.552 83 0.067

ดานคุณภาพ

รวม 5.666 85

จากตารางที่ 31 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานคุณภาพ จําแนกตามขนาดของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.432 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig.
> 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการ
ทดสอบสมมติฐานไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดาน
คุณภาพที่ไมแตกตางกัน



77

สมมติฐานที่ 15 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน

ตารางที่ 32 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริม
การขายและบริการหลังการขาย จําแนกตามขนาดของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.129 2 0.064 1.232 0.297
ภายในกลุม 4.329 83 0.052

ดานการสงเสริม
การขายและ
บริการหลัง
การขาย

รวม 4.457 85

จากตารางที่ 32 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย จําแนกตามขนาดของกิจการ โดยผลการ
ทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.297 ซึ่งมากกวา
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตาง
กัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายที่
ไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 16 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน
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ตารางที่ 33 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและ
สงมอบจําแนกตามขนาดของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.002 2 0.001 0.020 0.980
ภายในกลุม 3.394 83 0.041

ดานการจัดซื้อ
และสงมอบ

รวม 3.395 85

จากตารางที่ 33 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการจัดซื้อและสงมอบ จําแนกตามขนาดของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.980 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่ง
สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 17 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการเงินไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน

ตารางที่ 34 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงิน จําแนก
ตามขนาดของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.610 2 0.305 7.494 0.001*
ภายในกลุม 3.379 83 0.041

ดานการเงิน

รวม 3.989 85
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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จากตารางที่ 34 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการเงิน จําแนกตามขนาดของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig.
< 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ซึ่งสามารถสรุปผลการ
ทดสอบสมมติฐานไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดาน
การเงินแตกตางกัน

ตารางที่ 35 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงิน จําแนก
ตามขนาดของกิจการเปนรายคูดวยวิธี 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 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการเงิน จําแนกตามขนาดของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD พบวา ลูกคาในกลุมที่เปน
กิจการขนาดเล็กใหความสําคัญในปจจัยดานการเงิน แตกตางจากลูกคาในกลุมที่เปนกิจการ
ขนาดกลาง และลูกคาในกลุมที่เปนกิจการขนาดใหญ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

สมมติฐานที่ 18 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน
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ตารางที่ 36 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนาย
และพนักงานขาย จําแนกตามขนาดของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.074 2 0.037 0.798 0.454
ภายในกลุม 3.839 83 0.046

ดานตัวแทน
จําหนายและ
พนักงานขาย รวม 3.923 85

จากตารางที่ 36 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย จําแนกตามขนาดของกิจการ โดยผลการทดสอบ
สมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา คา Sig. เทากับ 0.454 ซึ่งมากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตาง
กัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 19 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีความพึงพอใจในปจจัยแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจ
ในปจจัยไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจ
ในปจจัยแตกตางกัน
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ตารางที่ 37 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและการบริการของบริษัท
ในปจจัยตางๆ จําแนกตามประเภทของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 9.452 4 2.363 5.031 0.001*
ภายในกลุม 38.048 81 0.470

ดานราคา

รวม 47.500 85
ระหวางกลุม 4.605 4 1.151 1.856 0.126
ภายในกลุม 50.244 81 0.620

ดานคุณภาพ

รวม 54.849 85
ระหวางกลุม 2.864 4 0.716 1.292 0.280
ภายในกลุม 44.869 81 0.554

ดานสงเสริมการ
ขายและบริการ
หลังการขาย รวม 47.733 85

ระหวางกลุม 5.814 4 1.453 1.126 0.350
ภายในกลุม 104.512 81 1.290

ดานการจัดซื้อ
และสงมอบ

รวม 110.326 85
ระหวางกลุม 1.546 4 0.387 1.896 0.119
ภายในกลุม 16.512 81 0.204

ดานการเงิน

รวม 18.058 85
ระหวางกลุม 0.511 4 0.128 0.391 0.815
ภายในกลุม 26.512 81 0.327

ดานตัวแทน
จําหนายและ
พนักงานขาย รวม 27.023 85

ภาพรวม ระหวางกลุม 1.121 4 0.280 2.732 0.035*
ภายในกลุม 8.307 81 0.103
รวม 9.428 85

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 37 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในปจจัย จําแนก
ตามประเภทของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา
คา Sig. ของดานราคา และภาพรวม เทากับ 0.001 และ 0.035 ตามลําดับ ซึ่งนอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. < 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
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ฐานรอง (H1) สวนในดานอ่ืนๆ มีคา Sig. มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig.
> 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการ
ทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในปจจัยดานราคา
และในภาพรวมทุกปจจัยแตกตางกัน สวนความพึงพอใจในปจจัยดานอ่ืนๆ ไมแตกตางกัน

สําหรับความพึงพอใจในปจจัยดานราคาและในภาพรวมทุกปจจัย ที่พบวามีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งจะตองทําการเปรียบเทียบความแตกตาง
เปนรายคูดวยวิธี LSD ตอไปนั้น พบวาในกลุมธุรกิจอุตสาหกรรมแบริ่งมีขอมูลเพียง 1 ชุด
เทานั้น ดวยขอจํากัดทางดานสถิติทําใหไมสามารถเปรียบเทียบความแตกตางเปนรายคูได

สมมติฐานที่ 20 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีความพึงพอใจในปจจัยแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจ
ในปจจัยไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจ
ในปจจัยแตกตางกัน

ตารางที่ 38 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและการบริการของบริษัท
ในปจจัย จําแนกตามสัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 5.434 2 2.717 5.361 0.006*
ภายในกลุม 42.066 83 0.507

ดานราคา

รวม 47.500 85
ระหวางกลุม 3.059 2 1.530 2.451 0.092
ภายในกลุม 51.790 83 0.624

ดานคุณภาพ

รวม 54.849 85
ระหวางกลุม 0.356 2 0.178 0.312 0.733
ภายในกลุม 47.376 83 0.571

ดานสงเสริมการ
ขายและบริการ
หลังการขาย รวม 47.733 85
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ตารางที่ 38 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและการบริการของบริษัท
ในปจจัย จําแนกตามสัญชาติของกิจการ (ตอ)

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 2.374 2 1.187 0.913 0.405
ภายในกลุม 107.951 83 1.301

ดานการจัดซื้อ
และสงมอบ

รวม 110.326 85
ระหวางกลุม 2.485 2 1.242 6.622 0.002*
ภายในกลุม 15.573 83 0.188

ดานการเงิน

รวม 18.058 85
ระหวางกลุม 3.668 2 1.834 6.517 0.002*
ภายในกลุม 23.355 83 0.281

ดานตัวแทน
จําหนายและ
พนักงานขาย รวม 27.023 85

ระหวางกลุม 0.010 2 0.005 0.043 0.958
ภายในกลุม 9.418 83 0.113

ภาพรวม

รวม 9.428 85
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 38 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในปจจัย จําแนก
ตามสัญชาติของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา
คา Sig. ของดานราคา ดานการเงิน และดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายเทากับ 0.006,
0.002 และ 0.002 ตามลําดับ ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. < 0.05)
จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) สวนในดานอ่ืนๆ และในภาพรวม
มีคา Sig. มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. > 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง
(H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา สัญชาติ
ของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจในปจจัยดานราคา ดานการเงิน และดานตัวแทน
จําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน สวนความพึงพอใจในปจจัยดานอ่ืนๆ และในภาพรวมทุก
ปจจัยไมแตกตางกัน
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ตารางที่ 39 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและการบริการของบริษัท
ในปจจัยดานราคา จําแนกตามสัญชาติของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD

ไทย ญี่ปุน อื่น ๆ
สัญชาติของกิจการ X 3.00 2.36 2.50

ไทย 3.00 - 0.64*
(0.002)

0.50
(0.105)

ญ่ีปุน 2.36 - - 0.14
(0.604)

อ่ืนๆ 2.50 - - -
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 39 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในดานราคา
จําแนกตามสัญชาติของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD พบวา ลูกคาสัญชาติไทยมีความพึงพอใจ
ในดานราคา แตกตางจากลูกคาสัญชาติญ่ีปุนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig.
< 0.05)

ตารางที่ 40 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและการบริการของบริษัท
ในปจจัยดานการเงิน จําแนกตามสัญชาติของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD

ไทย ญี่ปุน อื่น ๆ
สัญชาติของกิจการ X 3.76 4.20 4.13

ไทย 3.76 - 0.43*
(0.000)

0.36
(0.056)

ญ่ีปุน 4.20 - - 0.07
(0.661)

อ่ืนๆ 4.13 - - -
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 40 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในดานการเงิน
จําแนกตามสัญชาติของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD พบวา ลูกคาสัญชาติไทยมีความพึงพอใจ
ในดานการเงิน แตกตางจากลูกคาสัญชาติญ่ีปุนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig.
< 0.05)
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ตารางที่ 41 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและการบริการของบริษัท
ในปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย จําแนกตามสัญชาติของกิจการเปนรายคู
ดวยวิธี LSD

ไทย ญี่ปุน อื่น ๆ
สัญชาติของกิจการ X 3.41 3.93 3.75

ไทย 3.41 - 0.52*
(0.001)

0.34
(0.141)

ญ่ีปุน 3.93 - - 0.18
(0.358)

อ่ืนๆ 3.75 - - -
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 41 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในดานตัวแทน
จําหนายและพนักงานขาย จําแนกตามสัญชาติของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD พบวา ลูกคา
สัญชาติไทยมีความพึงพอใจในดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย แตกตางจากลูกคา
สัญชาติญ่ีปุนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. < 0.05)

สมมติฐานที่ 21 ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีความ
พึงพอใจในปจจัยแตกตางกัน

H0 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจใน
ปจจัยไมแตกตางกัน

H1 : ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจใน
ปจจัยแตกตางกัน
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ตารางที่ 42 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและการบริการของบริษัท
ในปจจัย จําแนกตามสัญชาติของกิจการ

ปจจัย
แหลงความ
แปรปรวน

SS df MS F Sig.

ระหวางกลุม 0.019 2 0.010 0.017 0.983
ภายในกลุม 47.481 83 0.572

ดานราคา

รวม 47.500 85
ระหวางกลุม 0.087 2 .044 0.066 0.936
ภายในกลุม 54.761 83 .660

ดานคุณภาพ

รวม 54.849 85
ระหวางกลุม 1.973 2 0.987 1.790 0.173
ภายในกลุม 45.759 83 0.551

ดานสงเสริมการ
ขายและบริการ
หลังการขาย รวม 47.733 85

ระหวางกลุม 1.002 2 .501 0.380 0.685
ภายในกลุม 109.323 83 1.317

ดานการจัดซื้อ
และสงมอบ

รวม 110.326 85
ระหวางกลุม 0.214 2 0.107 0.499 0.609
ภายในกลุม 17.844 83 0.215

ดานการเงิน

รวม 18.058 85
ระหวางกลุม 0.590 2 0.295 0.927 0.400
ภายในกลุม 26.433 83 0.318

ดานตัวแทน
จําหนายและ
พนักงานขาย รวม 27.023 85

ระหวางกลุม 0.296 2 0.148 1.344 0.266
ภายในกลุม 9.132 83 0.110

ภาพรวม

รวม 9.428 85

จากตารางที่ 42 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในปจจัยตางๆ
จําแนกตามขนาดของกิจการ โดยผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
พบวา ปจจัยทุกดานและภาพรวมมีคา Sig. มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig.
> 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งสามารถสรุปผล
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การทดสอบสมมติฐานไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑและ
การบริการของบริษัทในปจจัยแตละดานและในภาพรวมทุกปจจัยไมแตกตางกัน

สรุปผลการวิจัย
1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
จากการวิ เคราะหขอมูลทั่วไปดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางที่ตอบ

แบบสอบถาม จํานวน 86 คน สรุปไดวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย (รอยละ 84.9)
สังกัดฝาย/แผนกซอมบํารุงเครื่องจักร (รอยละ 47.7) และมีตําแหนงเปนหัวหนางาน (รอยละ
77.9)

2. ขอมูลทั่วไปของบริษัท
จากการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของบริษัทสรุปไดวา บริษัทสวนใหญเปนอุตสาหกรรม

เครื่องจักร (รอยละ 48.8) มีสัญชาติญ่ีปุน (รอยละ 48.8) และเปนกิจการขนาดใหญ คือ มีเงินทุน
จดทะเบียนมากกวา 200 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงานต้ังแต 200 คนขึ้นไป (รอยละ 64.0)

3. ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN
จากการวิเคราะหขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN สรุป

ไดวา บริษัทสวนใหญซื้อสินคาประเภท Grinding Wheel (รอยละ 61.6) มีวัตถุประสงคในการ
ซื้อเพื่อใชในการซอมเครื่องมือในการผลิต (รอยละ 55.8) และปญหาที่พบมากที่สุดเปนเรื่อง
ระยะเวลาในการจัดซื้อนานกวาจะสงมอบ (รอยละ 50.0)

4. ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN
จากการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN

สรุปไดวา ปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ ( X = 4.73) รองลงมาคือ
ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย ( X = 4.22) ถัดมาคือปจจัยดานคุณภาพ ( X =
4.16) ปจจัยดานการเงิน ( X = 4.14) ปจจัยดานราคา ( X = 3.70) และปจจัยดานการสงเสริมการ
ขายและบริการหลังการขาย ( X = 3.26) ตามลําดับ

5. ความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆ ที่ไดรับจากบริษัท
จากการวิเคราะหความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆ ที่ไดรับจากบริษัท สรุปไดวา

ความพึงพอใจในภาพรวมทุกปจจัยอยูในระดับมาก ( X = 3.59)เม่ือพิจารณาเปนรายปจจัยพบวา
ปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือปจจัยดานคุณภาพ( X = 4.27)รองลงมาคือปจจัยดานการเงิน ( X =
4.10) ถัดมาคือปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย ( X = 3.81)ปจจัยดานการสงเสริม
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การขายและบริการหลังการขาย ( X = 3.71)ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ ( X = 3.14) และ
ปจจัยดานราคา ( X = 2.50) ตามลําดับ

6. ผลการวิเคราะหขอเสนอแนะ
จากการวิเคราะหขอเสนอแนะจากกลุมตัวอยางสรุปไดวา ขอเสนอแนะสวนใหญและ

เปนประเด็นหลัก คือการสงมอบสินคาลาชาในบางครั้ง ซึ่งอาจทําใหเกิดปญหาการหยุดไลนการ
ผลิตได และอาจเสี่ยงตอการขาดสินคาสํารองได จึงควรปรับปรุงในเรื่องการสงมอบสินคาใหตรง
ตามเวลาที่กําหนดไว และในการผลิตแบริ่งของทางโรงงาน มีการใชระบบคัมบัง (Kanban) ใน
การผลิต ดังนั้นทางซัพพลายเออรจึงควรระมัดระวังในเรื่องการสงมอบสินคาที่ลาชาและไมสง
ตามใบคัมบัง อาจทําใหเกิดความเสียหายแกไลนการผลิตได

ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย
สมมติฐานที่ 1 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน

มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา
ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 2 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา
ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 3 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน”
ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 4 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน” ผลการทดสอบ
สมมติฐานสรุปไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดาน
การจัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 5 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา
ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 6 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน” ผลการ
ทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน
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สมมติฐานที่ 7 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา สัญชาติของ
กิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 8 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา สัญชาติ
ของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 9 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน” ผลการ
ทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 10 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน” ผลการทดสอบ
สมมติฐานสรุปไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการ
จัดซื้อและสงมอบไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 11 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา
สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 12 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน” ผลการ
ทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา สัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 13 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ขนาดของ
กิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานราคาไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 14 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ขนาด
ของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานคุณภาพไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 15 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายแตกตางกัน” ผลการ
ทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขายไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 16 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสงมอบแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุป
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ไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการจัดซื้อและสง
มอบไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 17 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ขนาด
ของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงินแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 18 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัย
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขายแตกตางกัน” ผลการทดสอบ
สมมติฐานสรุปไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดาน
ตัวแทนจําหนายและพนักงานขายไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 19 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานประเภทของกิจการที่แตกตางกัน
มีความพึงพอใจในปจจัยแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ประเภทของกิจการที่
แตกตางกัน มีความพึงพอใจในปจจัยดานราคาและในภาพรวมทุกปจจัยแตกตางกัน สวนความ
พึงพอใจในปจจัยดานอ่ืนๆ ไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 20 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานสัญชาติของกิจการที่แตกตางกัน
มีความพึงพอใจในปจจัยแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา สัญชาติของกิจการที่
แตกตางกัน มีความพึงพอใจในปจจัยดานราคา ดานการเงิน และดานตัวแทนจําหนายและ
พนักงานขายแตกตางกัน สวนความพึงพอใจในปจจัยดานอ่ืนๆ และในภาพรวมทุกปจจัยไม
แตกตางกัน

สมมติฐานที่ 21 “ปจจัยพื้นฐานของลูกคาดานขนาดของกิจการที่แตกตางกัน มีความ
พึงพอใจในปจจัยแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา ขนาดของกิจการที่แตกตาง
กัน มีความพึงพอใจในปจจัยแตละดาน และในภาพรวมทุกปจจัยไมแตกตางกัน

อภิปรายผลการวิจัย
จากการวิเคราะหขอมูล พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย สังกัดฝาย/แผนก

ซอมบํารุงเครื่องจักร และในสวนของตําแหนงพนักงานที่มีอํานาจในการจัดซื้อและเปนผูใชสินคา
โดยตรงที่ตอบแบบสํารวจนี้ สวนใหญเปนหัวหนางาน มีจํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 77.9
รองลงมาเปนผูจัดการหรือสูงกวา มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 16.3 สวนที่เหลือเปน
พนักงานทั่วไป มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.8 โดยเปนสัดสวนตามธรรมชาติของกลุม
ตัวอยางที่เกิดขึ้นจริง ซึ่งขึ้นอยูกับขนาดองคกร และการใหความสําคัญในหนาที่การจัดซื้อของ
แตละองคกรวาใหอํานาจในการจัดซื้อในตําแหนงใด โดยในแตละโครงสรางขององคกรมีความ
แตกตางกัน จากการสํารวจตําแหนงระดับพนักงานทั่วไปที่มีจํานวนรอยละ 5.8เนื่องจากการเก็บ
ขอมูลจากลูกคากลุมตัวอยางบางรายมาจากพนักงานทั่วไปที่อยูในองคกรขนาดเล็ก ซึ่งพนักงาน
ระดับพนักงานทั่วไปนี้มีหนาที่ในการปฏิบัติการ และมีอํานาจในการจัดซื้อดวย โดยมีหนาที่
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คลายคลึงกับพนักงานในตําแหนงหัวหนางานที่สํารวจขอมูลไดคิดเปนรอยละ 77.9 ของขอมูล
จากกลุมตัวอยางทั้งหมด ทําใหขอมูลในดานตําแหนงจากกลุมตัวอยางทั้งหมดมีความเหมาะสม
และเปนขอมูลในการวิเคราะหที่ไปในทิศทางเดียวกัน

ในสวนของประเภทอุตสาหกรรมพบวาสวนใหญปฏิบั ติงานในบริษัทที่ เปน
อุตสาหกรรมเครื่องจักรสัญชาติญ่ีปุน และเปนกิจการขนาดใหญที่มีเงินทุนจดทะเบียนมากกวา
200 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงานต้ังแต 200 คนขึ้นไป แสดงใหเห็นวาผูที่แสดงความคิดเห็น
ตอการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้เปนระดับหัวหนางานซึ่งถือวาเปนตําแหนงที่มีอํานาจการ
ตัดสินใจและมีความรับผิดชอบสูงตอบริษัท ตลอดจนเม่ือพิจารณาถึงลักษณะของบริษัทสวน
ใหญก็พบวาเปนบริษัทขนาดใหญ สะทอนใหเห็นถึงความสําคัญของการเลือกซื้อสินคาประเภท
Diamond and CBN ที่บริษัทสวนใหญจะซื้อสินคาประเภท Grinding Wheel โดยมีวัตถุประสงค
ในการซื้อเพื่อใชในการซอมเครื่องมือในการผลิต และปญหาที่พบมากที่สุดเปนเรื่องระยะเวลาใน
การจัดซื้อนานกวาจะสงมอบ ซึ่งถือเปนปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond
and CBN ที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย ปจจัย
ดานคุณภาพ ปจจัยดานการเงิน ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการ
หลังการขายตามลําดับ สอดคลองกับงานวิจัยของวาย.เอ็น. หลิว (Y. N. Liu. 2010) ที่ไดทําการ
วิจัยเรื่อง “A Case Study ofEvaluating Supplier’s Selection Criteria in a Steel Bars
Manufacturer” ซึ่งไดนําเสนอเกณฑการประเมินเลือกซัพพลายเออรที่มีแบบการประเมินหลาย
โครงสรางที่ต้ังขึ้นโดยผูซื้อเพื่อหาความสําคัญของเกณฑการเลือกผูจัดจําหนายวามีปจจัยใดบาง
ที่สําคัญ ซึ่งปจจัยเหลานั้น คือ ปจจัยดานการจัดสง ปจจัยดานคุณภาพ ปจจัยดานการเงิน
ปจจัยดานเทคโนโลยี ปจจัยดานความสะดวก ปจจัยดานการปรับปรุงกําลังการผลิต ปจจัยดาน
การบริการ ปจจัยดานความสัมพันธ และปจจัยอ่ืนๆ โดยมีการรวบรวมและจัดทําลําดับปจจัย
ตางๆ และสรุปไดวาจากการประเมินเกณฑการเลือกซัพพลายเออรสามารถจัดลําดับได คือ
ปจจัยดานราคา คือปจจัยที่สําคัญที่สุด และรองลงมาคือ ปจจัยดานคุณภาพ ปจจัยดาน
ความสัมพันธ ปจจัยดานการสงมอบ และปจจัยดานการเงิน ตามลําดับ จากปญหาดังกลาว
นําไปสูขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามโดยสวนใหญใหความเห็นเก่ียวกับการสงมอบสินคา
ลาชาในบางครั้ง ซึ่งอาจทําใหเกิดปญหาการหยุดไลนการผลิตได และอาจเสี่ยงตอการขาดสินคา
สํารองได จึงควรปรับปรุงในเรื่องการสงมอบสินคาใหตรงตามเวลาที่กําหนดไว

ในดานความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆ ที่ไดรับจากบริษัทนั้นแมความพึงพอใจใน
ภาพรวมทุกปจจัยจะอยูในระดับมาก แตเม่ือพิจารณาเปนรายปจจัยกลับพบวา ปจจัยที่มี
คาเฉลี่ยตํ่าสุดสามอันดับสุดทาย คือ ปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย
ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ และปจจัยดานราคา ซึ่งถือเปนปจจัยที่สําคัญในการแขงขัน
สอดคลองกับทฤษฎีของ Porter (1980, อางถึงใน Greg & Mark. 2010) ที่อธิบายกลยุทธ
การแขงขันที่ใชมี 3 กลยุทธ ไดแก
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1. การเปนผูนําทางดานตนทุนรวม (Cost Leadership) ธุรกิจที่ใชกลยุทธนี้จะ
ดําเนินการทุกอยางเพื่อใหการผลิตสินคาและบริการมีตนทุนตํ่าที่สุด ประโยชนคือสามารถ
นําเสนอราคาที่ตํ่ากวาคูแขงในทองตลาดไดอีกทั้งหากเกิดความรุนแรงดานสงครามราคา (Red
ocean) ก็ยังสามารถยืนหยัดในตลาดไดเนื่องจากมีความไดเปรียบจากตนทุนที่ตํ่า (ธนวรรณ
แสงสุวรรณ และคณะ. 2546) ดังนั้นผูประกอบการผลิตภัณฑ Diamond and CBN Wheels จึง
ควรเรงปรับปรุงปจจัยดานราคา เพื่อการเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขัน

2. การสรางความแตกตาง (Differentiation) ธุรกิจที่ใชกลยุทธนี้ จะตองคิดหาความ
แตกตางในตัวสินคา (Product) ไมใหซ้ํากับสินคาอ่ืนในตลาด หรือตองมีนวัตกรรมใหมๆ มา
นําเสนอทําใหสินคาดูโดดเดนกวาสินคาคูแขงในตลาด สําหรับแหลงที่มาของความแตกตางนั้น
เกิดจากความเร็ว (Speed) ความนาเชื่อถือ (Reliability) การบริการ (Service) การออกแบบ
(Design) ลักษณะของสินคาและบริการ (Features) เทคโนโลยี (Technology) บุคลิกภาพของ
องคกร (Corporate Personality) และความสัมพันธกับลูกคา (Relationships with Customer)
ความเปนเลิศทางดานคุณภาพ (Quality) ประสิทธิภาพ (Efficiency) นวัตกรรม (Innovation)
และการตอบสนองลูกคา (Response to Customer) (Hill & Jones, 2004, อางถึงใน พิพัฒน
นนทนาธรณ. 2553)

3. การมุงตลาดเฉพาะสวน (Focus or Niche) เปนเหมือนกับการกําหนดกลุม
เปาหมาย (Target Group) ใหเล็กลงเพื่อจะไดทําการตลาดไดอยางเขาถึงพฤติกรรมของลูกคา
การที่บริษัทเขาใจลูกคาของตัวเองไดอยางแทจริง และสามารถคาดคะเนความตองการใน
อนาคตของลูกคาไดยอมทําใหทานสามารถขายสินคาไดอยางตอเนื่อง เกิดพฤติกรรมซื้อซ้ําไป
เรื่อยๆ จนเกิดความภักดีในที่สุดหากบริษัทประสบความสําเร็จกับกลุมเปาหมายที่แคบลงมา ทํา
ใหบริษัทสามารถขายกลุมเปาหมายตอไดในอนาคตตัวอยางการทําตลาดมุงเฉพาะสวน
สอดคลองกับผูประกอบการผลิตภัณฑ Diamond and CBN Wheels ที่จําหนายสินคาเฉพาะ
สําหรับกลุมผูประกอบการอุตสาหกรรม

สรุปประเด็นการสัมภาษณเชิงลึก
จากการเก็บขอมูลเพิ่มเติมโดยการสัมภาษณเชิงลึกเปนรายบุคคล เพื่อใหไดขอมูลที่

มากขึ้น จึงทําการสัมภาษณทั้งหมด 5 ราย แบงตามประเภทอุตสาหกรรม โดยผูวิจัยเนนการ
สอบถามแบงเปน 2 ดานใหญๆ คือ ดานปญหาที่พบในการซื้อผลิตภัณฑในปจจุบัน และดาน
ความพึงพอใจในปจจัยตางๆ สามารถสรุปไดดังนี้
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1. อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส
1.1 ดานปญหาที่พบในการซื้อผลิตภัณฑในปจจุบันปญหาที่อุตสาหกรรมประเภท

นี้พบมากที่สุดคือการสงมอบสินคาที่ไมตรงเวลาที่กําหนด จึงนิยมใชหลักการจัดซื้อจากหลาย
ซัพพลายเออร โดยมีซัพพลายเออรหลัก และซัพพลายเออรรอง เพื่อปองกันการขาดสินคา

1.2 ดานความพึงพอใจในปจจัยตางๆ จากการซื้อสินคาจากบริษัทกรณีศึกษา
ลูกคามีความพึงพอใจในดานการออกแบบดีไซนสินคาตามลักษณะที่ลูกคาตองการ เนื่องจาก
อุตสาหกรรมประเภทนี้ มีการผลิตชิ้นงานที่มีขนาดเล็กมาก เปนงานที่ตองการความละเอียดสูง
เชน แผนเวเฟอรบอรด หรือชิพขนาดเล็ก เปนตน จึงตองมีการออกแบบเครื่องมือที่เหมาะแก
การใชกับงานประเภทนี้

“การสนับสนุนสินคาของซัพพลายเออรที่ดี คือการตรงตอเวลาเสมอสินคาตองไม
ขาดมือ จนเกิดความเสียหายแมแตบาทเดียว”

(ระดับผูจัดการ : สัมภาษณ)

2. อุตสาหกรรมรถยนต
2.1 ดานปญหาที่พบในการซื้อผลิตภัณฑในปจจุบัน การซื้อขายกับทางบริษัท

กรณีศึกษาเปนการซื้อที่มีระยะเวลาในการรอสินคา 1 เดือนขึ้นไป เนื่องจากสินคาผลิตที่ประเทศ
ญ่ีปุน จึงทําใหเกิดความลาชาในการสงมอบในบางครั้ง ไมทันตอการใชสินคาของลูกคาเกิด
ความเสียหายในการผลิตได ซึ่งเปนปญหาหลักที่ลูกคาพิจารณา

2.2 ดานความพึงพอใจในปจจัยตางๆ ในปจจุบันอุตสาหกรรมรถยนตมีจํานวน
เพิ่มมากขึ้นในประเทศไทย มีทั้งโรงงานที่ผลิตชิ้นสวนที่ตองการงานที่มีความละเอียด และ
คุณภาพสูง และโรงงานที่ผลิตชิ้นงานที่ตองการคุณภาพมาตรฐานทั่วไป ทําใหมีจํานวนซัพ
พลายเออรเพิ่มมากขึ้นตามการขยายตัวในอุตสาหกรรมประเภทนี้ดวย จึงเกิดตัวเลือกที่
หลากหลาย ทั้งในดานราคา และคุณภาพ ซึ่งความพึงพอใจสูงสุดของลูกคาที่มีตอบริษัท
กรณีศึกษาคือ ดานคุณภาพของสินคาที่มีอายุการใชงานที่นานและไดมาตรฐานมากกวาคูแขง
บางรายโดยเฉพาะคูแขงรายใหมๆ ที่มาจากประเทศไตหวัน และเกาหลีที่เนนขายสินคาราคาถูก

“การตัดสินใจซื้อ ไมไดดูที่ราคาเพียงอยางเดียว คุณภาพตางหากที่สําคัญกวา”
(ระดับหัวหนางาน : สัมภาษณ)
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3. อุตสาหกรรมเครื่องจักรกล
3.1 ดานปญหาที่พบในการซื้อผลิตภัณฑในปจจุบันอุตสาหกรรมประเภทนี้มี

จํานวนมากในประเทศไทย ทั้งรายยอยและรายใหญ ซัพพลายเออรมักใหความสนใจกับลูกคา
รายใหญกอนเสมอ ในกลุมลูกคารายยอย ซัพพลายเออรจะไมคอยเขาไปนําเสนอสินคามากนัก
จะมีก็แตซัพพลายเออรที่เนนดานราคาที่ถูก แตคุณภาพไมดี ปญหาที่พบคือมีชองทางในการ
จัดซื้อผลิตภัณฑประเภท Diamond และ CBN นอย เลยทําใหลูกคาใชแตสินคาย่ีหอเดิมที่ใชมา
นาน โดยไมรูวาในปจจุบันมีสินคาย่ีหออ่ืนๆ ที่มีคุณภาพที่ดีกวา และราคาเหมาะสมกวาหรือไม

3.2 ดานความพึงพอใจในปจจัยตาง ๆลูกคามีความพึงพอใจในดานคุณภาพของ
สินคามากที่สุด เพราะลูกคามีความรูสึกวาสินคามีอายุการใชงานที่ยาวนานกวาย่ีหออ่ืนที่เคยใช
มา

 “อุตสาหกรรมประเภทนี้มักจะมีงานพิเศษ จึงชอบซัพลายเออรที่มีสินคาที่ออกแบบ
ไดและมีคุณภาพ”

(ระดับผูจัดการ : สัมภาษณ)

4. อุตสาหกรรมแบริ่ง
4.1 ดานปญหาที่พบในการซื้อผลิตภัณฑในปจจุบัน อุตสาหกรรมประเภทนี้มี

ลูกคารายใหญของบริษัทกรณีศึกษาอยูเพียงรายเดียว และลูกคามีการใชระบบคัมบังในการ
ดําเนินการผลิต ซึ่งซัพพลายเออรก็คือตองมีสวนรวมในการใชระบบคัมบังดวย แตปญหาที่พบ
มากที่สุดคือ การสงมอบสินคาที่ลาชาในบางครั้ง มีการสงมอบไมทันตามใบคัมบังที่ไดรับ
มอบหมาย ทําใหเกิดการหยุดไลนผลิต ทําใหเกิดความเสียหายตอองคกรลูกคา

4.2 ดานความพึงพอใจในปจจัยตาง ๆเนื่องจากลูกคาเปนลูกคาที่มีการซื้อขายกัน
มาเปนเวลานานหลายป จึงมีการทําสัญญาในการซื้อขายกัน ในเรื่องของการลดราคาใหลูกคา
ทุกปตามอัตราที่ระบุไวในสัญญา ทําใหลูกคามีความรูสึกวาพึงพอใจในดานมีการลงนาม
ขอตกลงในการซื้อขายสินคา หรือพันธมิตรทางการคาระหวางกันในระยะยาวมากที่สุด

“เราซื้อขายกันมาเปนเวลานาน การทํางานที่เก้ือหนุนตอกันจึงตองมีคุณภาพมาก
ที่สุด”

(ระดับผูจัดการ : สัมภาษณ)
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5. อุตสาหกรรมกระจก
5.1 ดานปญหาที่พบในการซื้อผลิตภัณฑในปจจุบันลูกคาพบปญหาในดานการสง

มอบสินคาที่ลาชา หรือสินคามีระยะเวลาในการสงมอบนาน ทําใหลูกคามีความรูสึกวาเปน
ปญหาที่สําคัญมากที่สุด และอยากหาซัพพลายเออรที่สามารถสนับสนุนสินคาไดรวดเร็ว และ
ตรงเวลา

5.2 ดานความพึงพอใจในปจจัยตางๆ งานกระจกเปนงานที่ตองใชเครื่องมือที่
เหมาะสมกับงานที่มีความละเอียดและมีมาตรฐานสูง ลูกคาจึงมีความพึงพอใจในดานคุณภาพ
ของสินคาของบริษัทกรณีศึกษามากที่สุด เพราะเปนสินคาที่ทําตามการออกแบบจากทางลูกคา
และมีประสิทธิภาพการทํางานสูง เหมาะกับงานกระจก

“คุณภาพเครื่องมือดี เหมาะสมกับงาน ราคามาเปนรอง”
(ระดับผูจัดการ : สัมภาษณ)

เสนอแนะแนวทางใหม
1. ขอเสนอแนะจากการวิจัย
จากผลการวิจัยเรื่อง“การศึกษาปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN

Wheels” ผูวิจัยมีขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย ดังนี้
1.1 ดานระยะเวลาในการจัดซื้อและสงมอบ

เนื่องจากเปนปจจัยปญหาที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ซึ่งถือเปนปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN Wheels และจากขอเสนอแนะและขอมูลจากลูกคา
ที่พบปญหาการสงมอบที่ลาชา เกินเวลาที่กําหนด จึงทําใหเกิดความเสียหายแกลูกคาเชน ลูกคา
อุตสาหกรรมแบริ่งที่มีการใชระบบคัมบังในการผลิต ถาซัพพลายเออรมีการสนับสนุนสินคาที่
ลาชากวาที่กําหนด จะทําใหเกิดความเสียหายในการผลิตไดทางผูวิจัยจึงนําเสนอแนวทางในการ
จัดการดานการสงมอบสินคาใหเกิดความผิดพลาดนอยที่สุด โดยเสนอแนวทางการใชกลยุทธ
ดานการตอบสนอง (Response Strategy) เปนพื้นฐานหมายถึง ความสามารถของระบบที่จะสง
มอบสินคาหรือบริการดวยความรวดเร็ว (Quickness) ทั้งกระบวนการของการออกแบบผลิตภัณฑ
กระบวนการผลิต และกระบวนการสงมอบสินคาใหกับลูกคาจึงการเสนอแนะแนวทางสําหรับ
บริษัทกรณีศึกษา ดังนี้

- การสรางฐานการผลิตในประเทศไทย เพื่อลดระยะเวลาในการดําเนินการ
นําเขาสินคาและเวลาในการสงมอบแกลูกคา รวมถึงการลดตนทุนในการนําเขาสินคาจาก
ตางประเทศ
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- จัดต้ังระบบในการติดตามสินคาที่ทําการสั่งผลิตตามรายการที่ลูกคาสั่ง เรา
สามารถตรวจสอบไดวามีขั้นตอนการผลิตไปถึงขั้นไหน และสามารถประมาณการวันที่สินคาจะ
ผลิตเสร็จและวันที่จะสงสินคามาถึงประเทศไทย ทําใหสามารถประมาณการและกําหนดวันที่จะ
สงมอบลูกคาไดแนนอน

- จัดอบรมพนักงานตัวแทนจําหนายในการติดตามสินคา และการวางแผนใน
การสงมอบสินคาแกลูกคา เพราะในสินคาแตละประเภทมีการกําหนดระยะเวลาในการผลิตวา
สินคาแตละชนิดใชระยะเวลาในการผลิตก่ีวัน และจัดทําตารางการรับสินคาของแตละลูกคาให
เห็นชัดเจน เพื่อไวเปนขอมูลในการจัดเวลาการสงมอบสินคาแกลูกคาแตละราย

1.2 ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย
เนื่องจากเปนปจจัยที่ผลตอการเลือกซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN

Wheels มากเปนอันดับที่สอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 ปจจัยที่ลูกคาใหความสําคัญคือ ดาน
ความรู ความชํานาญในดานผลิตภัณฑและการใชงานผูวิจัยเล็งเห็นวาเปนปจจัยสําคัญที่จะ
สามารถสรางความนาเชื่อถือของบริษัทกรณีศึกษาในสายตาของลูกคา จึงขอนําเสนอแนวทาง
ดังนี้

- เสนอกลยุทธกําหนดตัวเลขอัตราสวนการขาย เชน การต้ังเปาหมายจํานวน
ลูกคาที่คาดหวัง ทั้งที่เปนลูกคาใหม และการรักษาสวนแบงทางการตลาดในลูกคารายเดิม

- คิดคนโปรแกรมการใหผลตอบแทนการขาย เพื่อเปนรางวัลแกพนักงาน
ขายที่ทํายอดขายตามเปา โดยการกําหนดอัตราผลตอบแทนโดยใหเปอรเซ็นตในการขายสินคา
ได

- สงพนักงานตัวแทนจําหนายไปอบรม และศึกษางานที่โรงงานในประเทศ
ญ่ีปุน หรือสํานักงานใหญภายในระยะเวลาที่มากกวาเดิมมีมีระยะเวลาเพียง 1-2 สัปดาห ควร
ปรับขยายเวลาใหเปน 1-2 เดือน เพื่อใหมีเวลาในการเรียนรูและศึกษาขอมูลอยางลึกซึ้งและ
เพื่อใหมีความรูในตัวผลิตภัณฑที่มากขึ้น สามารถนําความรูไปใชในการเสนอสินคากับทางลูกคา
ไดอยางถูกตอง และสงผลใหสามารถขยายการจําหนายผลิตภัณฑในประเภทอ่ืนๆ ใหมากขึ้น
หรือสามารถรักษาสวนแบงตลาดในปจจุบันไวได

- จากการจําแนกตามสัญชาติของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD พบวา ลูกคา
สัญชาติไทยมีความพึงพอใจในดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย แตกตางจากลูกคา
สัญชาติญ่ีปุนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องจากพนักงานตัวแทนจําหนายของ
บริษัทกรณีศึกษาเปนคนไทยทั้งหมดและไมสามารถพูดภาษาญ่ีปุนได แตมีคนญ่ีปุนเพียง 3 คน
จึงทําใหการสื่อสารกับบริษัทลูกคาสัญชาติไทยไมมีปญหา และสามารถสื่อสารไดดีในระดับหนึ่ง
แตในบริษัทสัญชาติญ่ีปุนจําเปนตองใชลามในการสื่อสาร จึงทําใหเกิดความลาชาในการสื่อสาร
และการสื่อสารที่อาจผิดได ผูวิจัยจึงเสนอใหบริษัทกรณีศึกษาเปดรับสมัครพนักงานตําแหนง
ตัวแทนจําหนายที่มีคุณสมบัติในการสื่อสารภาษาญ่ีปุนไดจํานวน 3-4 คน เพื่อที่จะสามารถ
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สื่อสารกับลูกคาสัญชาติญ่ีปุนที่มีจํานวนมากถึง 61 แหงได สามารถชวยในการสรางสัมพันธที่ดี
กับลูกคาใหมากขึ้นได

1.3 ดานประเภทสินคาที่ลูกคาซื้อในปจจุบัน
จากขอมูลบริษัทสวนใหญจะซื้อสินคาประเภท Grinding Wheel มีจํานวน

53 แหง ซึ่งมากที่สุดและซื้อสินคาประเภทอ่ืนๆ นอยรองลงมาตามลําดับ ผูวิจัยเห็นวาสินคา
ประเภทอ่ืน ๆ ก็สามารถที่จะเพิ่มอัตราการขายสินคาได โดยการเจาะตลาดในผลิตภัณฑตัว
อ่ืนๆ ใหสามารถเปนผลิตภัณฑหลักของบริษัทไดผูวิจัยจึงนําเสนอแนวทาง คือการต้ังเปาหมาย
ในปถัดไป ในการต้ังสินคาบางตัวใหเปนกลุมสินคาเปาหมายที่จะสนับสนุนใหเปนสินคาหลัก
หรือสินคาที่โดดเดนในปนั้นๆ เพื่อทําการเสนอขายใหแกลูกคา โดยผูวิจัยไดมีการนําเสนอสินคา
2 รายการเพื่อใหถูกกําหนดเปนสินคาเปาหมายที่จะทําการเพิ่มยอดขายในปถัดไป คือ เครื่องมือ
ตัด (Cutting Tools) และเดรสเซอร (Dresser)

1.4 ปจจัยดานการเงิน
จากการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดานการเงิน

จําแนกตามขนาดของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD พบวา ลูกคาในกลุมที่เปนกิจการขนาดเล็ก
ใหความสําคัญในปจจัยดานการเงิน แตกตางจากลูกคาในกลุมที่เปนกิจการขนาดกลาง และ
ลูกคาในกลุมที่เปนกิจการขนาดใหญ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จากขอมูลแสดงให
เห็นวาลูกคาในกลุมที่เปนกิจการขนาดใหญและขนาดกลาง ใหความสําคัญกับปจจัยทางดาน
การเงินเพราะเนื่องจากเปนกลุมธุรกิจที่มีขนาดใหญ จึงมีการติดตอซื้อขายกับซัพพลายเออร
จํานวนมาก จึงตองมีการจัดระบบทางการเงินใหมีระเบียบและใหทางซัพพลายเออรทุกราย
ปฏิบัติตามอยางเครงครัด ซึ่งตางกับกลุมลูกคาที่มีธุรกิจขนาดเล็กที่ไมเครงครัดเทาและสามารถ
อะลุมอลวยไดในบางครั้ง แตผูวิจัยเห็นวาปจจัยทางดานการเงินเปนปจจัยที่สามารถสรางความ
นาเชื่อถือใหกับบริษัทไดจึงเสนอแนวทาง ดังนี้

- เสนอกลยุทธดานการเพิ่มประสิทธิภาพทางการเงิน ดวยการทําขอตกลงกับ
ลูกคาในดานการเงินอยางชัดเจน และเปนรูปธรรมในลูกคาแตละราย เนื่องจากลูกคาแตละรายมี
กําหนดการทางดานการเงินที่แตกตางกันออกไป

- ใหทางแผนกผูรับผิดชอบทางดานการเงินจัดทําเปนตารางเก่ียวกับ
กําหนดการทางการเงินของลูกคาแตละรายขึ้น และทําใหทุกคนที่เก่ียวของทางการเงินในบริษัท
สามารถมองเห็นได โดยอาจจะทําการติดบอรด หรือแชรทางระบบที่ทางบริษัทใชอยูในปจจุบัน

1.5 ปจจัยดานราคา
มีคาเฉลี่ยในดานความพึงพอใจตํ่าสุดเทากับ 2.50 เนื่องจากราคาสินคาของ

บริษัทกรณีศึกษามีราคาคอนขางสูง และลูกคาสวนใหญจะไมคอยมีความพึงพอใจในปจจัยดาน
ราคา ผูวิจัยจึงเสนอแนวทาง ดังนี้
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- เสนอกลยุทธการขยายสายผลิตภัณฑ (Line Extension) คือการนําเสนอ
สินคาดวยราคาที่แตกตางกันในแตละกลุมระดับตลาดที่แตกตางกัน แตการเสนอขายในราคา
นั้นๆ ก็ยังไดกําไรอยูซึ่งผูวิจัยไดมีการเสนอ ใหทางผูบริหารระดับสูงมีการขอการเสนอราคา
สินคาทุกรายการจากทางโรงงานในเครือของบริษัทในกรณีศึกษาที่อยูในประเทศเกาหลี และ
ไตหวัน เพื่อนํามาพิจารณาในการที่ทางเราจะเสนอขายใหกับทางลูกคา ซึ่งจะมีราคาถูกกวา
สินคาที่มาจากทางญ่ีปุน แตสินคามีการผลิตที่มีพื้นฐานการผลิตที่เหมือนกัน ซึ่งสามารถนําไป
เสนอขายกับลูกคาบางรายในระดับลาง หรือเสนอขายใหกับกลุมลูกคาที่มีกิจการขนาดเล็กได
เชนกัน

- เนื่องจากการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความพึงพอใจในปจจัยดานราคา
จําแนกตามประเภทของกิจการเปนรายคูดวยวิธี LSD พบวา ลูกคาในกลุมอุตสาหกรรม
อิเล็คทรอนิกสมีความพึงพอใจในปจจัยดานราคา แตกตางจากลูกคาในกลุมอุตสาหกรรมยาน
ยนตและอุตสาหกรรมแบริ่ง ลูกคาในกลุมอุตสาหกรรมเครื่องจักร และลูกคาในกลุมอุตสาหกรรม
อ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องจากลูกคาในกลุมอุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกสมี
การซื้อสินคาจากทางบริษัทกรณีศึกษาแบบเปนล็อต เพราะเปนอุปกรณที่ใชจํานวนมากตอเดือน
จึงมีการซื้อในราคาที่เปนล็อตจากทางบริษัทกรณีศึกษา ผูวิจัยจึงเสนอแกผูบริหาร ในเรื่องการ
เสนอราคาแบบเปนล็อต 50 ชิ้น และ 100 ชิ้น หรือเปนล็อตตามที่ลูกคาตองการในทุก
ภาคอุตสาหกรรม เพื่อเปนชองทางหนึ่งในการพิจารณาซื้อจากทางลูกคาที่เพิ่มมากขึ้น ซึ่งผูวิจัย
ไดมีการเสนอกับทางผูบริหารระดับสูง ใหจัดทําการประชุมตัวแทนจําหนายทั้งหมด เพื่อการ
พิจารณาและการรวมกันระดมความคิดในการจัดทําราคาสินคาและวิธีการเสนอสินคาแบบ
เปนล็อต โดยเริ่มต้ังแตปนี้เปนตนไป

- การสรางฐานการผลิตในประเทศไทยเพื่อที่สินคาจะไดมีราคาถูกลงเพราะ
ไมตองเสียคาใชจายในการขนสงและคาดําเนินการตางๆ รวมถึงการลดตนทุนในการดําเนินงาน
ตางๆ ในการนําเขาสินคาจากตางประเทศ

- จากการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา ประเภทของกิจการที่แตกตาง
กัน มีความพึงพอใจในปจจัยดานราคาและในภาพรวมทุกปจจัยแตกตางกัน เนื่องจากปจจัยใน
การใชสินคาแตกตางกัน ในสวนของอุตสาหกรรมแบริ่งซึ่งเปนลูกคารายใหญของบริษัท
กรณีศึกษา และเปนลูกคาที่มีการตกลงตามขอสัญญาในการซื้อขายกันในระยะยาว ในเรื่องของ
การลดราคาสินคาใหในทุกๆ ป และการกําหนดราคาที่ใชอัตราคาแลกเปลี่ยนเงินบาทที่เปน
มาตรฐานจากทางลูกคา ลูกคาจึงมีความพึงพอใจในปจจัยดานราคา ผูวิจัยจึงเห็นวาทางบริษัท
กรณีศึกษาควรมีการเสนอรูปแบบการซื้อขาย และการทําสัญญาตามแบบอุตสาหกรรมแบริ่ง ใน
ลูกคาที่สรางยอดขายหลักในภาคอุตสาหกรรมอ่ืนๆ โดยผูวิจัยเสนอแกผูบริหารในการจัดการ
ประชุมภายในป พ.ศ. 2557 เพื่อวางแผนเริ่มดําเนินการในปถัดไป โดยมีผูเก่ียวของในบริษัท
กรณีศึกษาเพื่อหาแนวทางและกําหนดลูกคาที่จะสามารถทําสัญญาการซื้อขาย และมีการจัดทํา
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ขอตกลงในการลดราคาสินคาใหในทุกๆ ป โดยมีเกณฑการเลือกจากลูกคาที่สรางยอดขายหลัก
หรือเลือกจากลูกคาในกลุม “TOP 30” คือกลุมลูกคาที่สรางยอดขายหลักใหแกบริษัททั้งหมด
30 ราย

1.6 ปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการหลังการขาย
จากคะแนนเฉลี่ย เนื่องจากลูกคาใหความสําคัญกับการรับประกันคุณภาพ

สินคา และการเก็บสต็อคสินคาและพรอมสงอยางตอเนื่อง ผูวิจัยจึงนําเสนอแนวทาง ดังนี้
- เนื่องจากทางบริษัทจะมีการสรางฐานการผลิตในประเทศไทย ซึ่งมีการผลิต

ในสวนที่เปนงานซอมสินคาตัวเกา ใหสามารถกลับมาใชไดใหม จึงมีการวางแผนใหทางตัวแทน
จําหนายทุกคนมีการดําเนินงานประชาสัมพันธในเรื่องการมีฐานการผลิตในประเทศไทยนี้
รวมถึงมีการสอบถามขอมูลเพิ่มเติมจากทางลูกคาในเรื่องของผลิตภัณฑที่ลูกคาใชและสงซอม
กับรายอ่ืน ณ ปจจุบัน เพื่อสอบถามในหัวขอ ปริมาณการใชและราคา ที่ลูกคาซื้อในปจจุบัน เพื่อ
เปนขอมูลในการวางแผนการผลิตของทางโรงงานของบริษัทกรณีศึกษาในอนาคต

- จากขอเสนอแนะในแบบสอบถาม ลูกคาไดเสนอแนะวาผูจําหนายสินคา
ประเภท Diamond and CBN Wheel มีนอยรายที่จะเขามาเสนอขายในอุตสาหกรรมขนาดเล็ก
จึงขอใหเพิ่มการเขามานําเสนอจําหนายสินคาประเภทนี้ เพื่อที่อุตสาหกรรมขนาดเล็กจะไดมี
ชองทางในการเลือกซื้อสินคาประเภทนี้เพิ่มขึ้น ทางผูวิจัยจึงไดมีการเสนอการจัดต้ังทีมเพื่อ
ดําเนินโครงการการเจาะตลาดกลุมลูกคารายยอย ที่อยูในเขตนอกเหนือพื้นที่นิคมอุตสาหกรรม
และมีการต้ังเปาหมายในการหาลูกคาใหมที่เปนองคกรขนาดเล็กๆ ใหเพิ่มมากขึ้นโดยการ
ต้ังเปาหมายยอดขายจากสวนนี้ วาจะเจาะตลาดและสามารถขายไดตามเปาหรือไม

- จากขอเสนอแนะจากลูกคาในเรื่องการซื้อสินคาในราคาทดลอง 50% เม่ือ
ขึ้นทดสอบสินคาแลวมีการติดตามผลการทดสอบจากผูแทนจําหนายที่ไมตอเนื่อง ทําใหเกิด
ความลาชาในการซื้อขายสินคาผูวิจัยจึงเสนอแนวทางและปรึกษารวมกับทางผูจัดการฝาย
ตัวแทนจําหนายใหจัดทําเอกสาร และฟอรมในการติดตามสินคาทดลอง ต้ังแตเริ่มขายสินคา
จนกระทั่งสินคานั้นผานการทดลอง ซึ่งติดตามผลการทดลองโดยการมีเอกสารเพื่อการยืนยันวา
ตัวแทนจําหนายไดติดตามสินคานั้นจริง โดยเอกสารมีสวนประกอบดังนี้

สวนที่ 1 ชื่อบริษัทลูกคา และบุคคลที่ติดตอ
สวนที่ 2 ชื่อสินคา และรายละเอียดขอมูลของสินคา ชนิด ไซส ประเภทของ

เม็ดขัด ประเภทสารยึดเกาะ
สวนที่ 3 ราคาของสินคาทั้งราคาเต็ม และราคาทดลอง
สวนที่ 4 เก็บขอมูลผลการทดลอง และผลการทดลอง
สวนที่ 5 การประเมินผลวา “ผาน” หรือ “ไมผาน”
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2. ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป
จากผลการวิจัยเรื่อง“การศึกษาปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN

Wheels” ผูวิจัยมีขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป ดังนี้
2.1 ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and

CBN Wheelsกับหนวยงานที่นอกเหนือจากหนวยงานกลมตัวอยางที่เก็บขอมูลมาอยางเชน ฝาย
บํารุงรักษา ฝายโลจิสติกส หรือที่มีสวนเก่ียวของกับการจัดซื้อสินคาดังกลาว เพิ่มเติมจากฝาย
จัดซื้อ ซอมบํารุงเครื่องมือ และการผลิต เพื่อเปนการหาขอแตกตางและเพื่อเปนการประเมินถึง
โอกาสทางธุรกิจจากความคิดเห็นที่มีตอปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN
Wheels ของหนวยงานอ่ืนๆ ดังกลาวในองคกรของลูกคา

2.2 ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and
CBN Wheels กับผลิตภัณฑหรือเครื่องมืออุตสาหกรรมหินเจียรธรรมดาหรือเรียกวาหินเจียร
ทั่วไป ที่มีความคลายคลึงและมีสวนเก่ียวของกับปจจัยการผลิตตางๆ ที่เพิ่มมากขึ้น เพื่อนํา
ผลการวิจัยดังกลาว มาวิเคราะหหาขอดี ขอเสีย และอิทธิพลของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
แตละประเภท

2.3 ควรศึกษาเพิ่มเติมและเจาะลึกถึงปจจัยสวนที่ผูวิจัยไมไดกลาวถึงคือ ดาน
กระบวนการการดําเนินงานของบริษัทเพื่อใหเกิดความหลากหลายและชัดเจนย่ิงขึ้นในผลของ
การศึกษา

2.4 ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and
CBN Wheels กับผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน แตจัดจําหนายโดยบริษัทคูแขงเพื่อนําผลการวิจัย
ดังกลาว มาวิเคราะหหาจุดเดนในดานความพึงพอใจ ปจจัยการเลือกซื้อ ขอดี ขอเสีย และ
อิทธิพลของปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑแตละบริษัท
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แบบสอบถามการประเมินปจจัยสําคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑประเภท
Diamond and CBN ของลกูคา

สถาบันเทคโนโลยีไทย - ญี่ปุน ประจําปการศึกษา 2557

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน
ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของพนักงาน

1. เพศ
(   ) ชาย (   ) หญิง

2. ฝาย/ แผนก
(   ) จัดซื้อ (   ) ซอมบํารุงเครื่องมือ (   ) การผลิต

3. ตําแหนง
(   ) พนักงานทั่วไป (   ) หัวหนางาน (   ) ผูจัดการหรือสูงกวา

ตอนที่ 2 ขอมูลทั่วไปของบริษัท

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

5. สัญชาติของบริษัท
(   ) ไทย (   ) ญ่ีปุน (   ) จีน
(   ) สิงคโปร (   ) ยุโรป (   ) อ่ืนๆ
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6. ขนาดของบริษัท
(   ) เงินทุนจดทะเบียนมากกวา 200 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงานต้ังแต 200 คนขึ้นไป
(   ) เงินทุนจดทะเบียน 50-200 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงาน 50-200 คน
(   ) เงินทุนจดทะเบียนตํ่ากวา 50 ลานบาท หรือมีจํานวนพนักงานไมเกิน 50 คน
(   ) อ่ืนๆ_____________________________________

ตอนที่ 3 ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับการซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN

7. ประเภทสินคาและย่ีหอที่บริษัทซื้อในปจจุบัน
( ) Grinding Wheel (   ) Precision Cutting Wheel
(   ) Dresser (   ) Machining Tools
(  ) Cutting Tools (   ) Others

8. วัตถุประสงคการซื้อสินคาประเภท Diamond and CBN
(   ) เพื่อใชในการผลิตชิ้นงาน (   ) เพื่อใชในการซอมเครื่องมือในการผลิต
(   ) เพื่อจําหนายตอ (   ) อ่ืนๆ

9. กรุณาระบุปญหาที่ทานพบมากที่สุดในการซื้อและใชสินคาประเภทDiamond and CBN
(   ) มีราคาสูง
(   ) มีคุณภาพตํ่าชํารุดงายอายุใชงานสั้น
(   ) มีระยะเวลาในการจัดซื้อนานกวาจะสงมอบ
(   ) มีชองทางในการจัดซื้อผลิตภัณฑประเภท Diamond และ CBN นอย
(   ) มีการบริการหลังการขายไมดีและลาชา
(   ) บุคลลากรของผูขายไมมีความรูความสามารถในการใหคําแนะนํา

ตอนที่ 4 ปจจัยสําคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Diamond and CBN Wheels

10. กรุณาพิจารณาใหลําดับความสําคัญของปจจัยในการซื้อและใชสินคาประเภท Diamond
and CBN ของบริษัททาน

คําชี้แจงระดับความสําคัญ :
มากที่สุด = 5 มาก = 4 ปานกลาง = 3 นอย = 2 นอยที่สุด = 1
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ปจจัยสําคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ประเภท Diamond & CBN

ระดับความสําคัญ

ปจจัยดานราคา 5 4 3 2 1
1. ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืนๆ ในสนิคา
ที่มีคุณภาพใกลเคียงกัน
2. ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ
3. การกําหนดราคาสินคามีมาตรฐาน
4. สามารถตอรองราคาสินคาได
5. มีสินคาหลากหลายระดับราคาใหเลือก

ปจจัยดานคุณภาพ 5 4 3 2 1
1. ผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือ มีชื่อเสียงเปนที่รูจัก
2. คุณภาพของผลิตภัณฑดานการออกแบบ
(Design)ดี
3. สินคามีความคงทนอายุการใชงานนาน
4. สินคามีมาตรฐานผลิตภัณฑรองรับ
5. บริษัทมีชื่อเสียงและความนาเชื่อถือในตลาด

ปจจัยดานสงเสริมการขาย
และบริการหลังการขาย

5 4 3 2 1

1. มีการรบัประกันคุณภาพผลิตภัณฑ
หากเกิดปญหา
2. มีการสงผูเชี่ยวชาญเขาไปปรับปรุงดานเทคนิค
หากเกิดปญหาเก่ียวกับผลิตภัณฑ
3. มีการเย่ียมลูกคาอยางตอเนื่องเพื่อสอบถามถึง
สถานการณและปญหา
4. มีการเก็บสตอคสินผลิตภัณฑตามขอตกลง
และพรอมสงอยางตอเนื่อง
5. มีการโฆษณาประชาสัมพันธบริษัทและตัวสินคา
6. มีการอบรม พัฒนาความรูตางๆ และขอมูล
ผลิตภัณฑแกลูกคา
7. มีการจัดกิจกรรมสัมพันธที่ดีกับลูกคา
8. มีการสรางความสัมพันธที่ดีของตัวแทนจําหนาย
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ปจจัยสําคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ประเภท Diamond & CBN

ระดับความสําคัญ

ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบ 5 4 3 2 1
1. การสงมอบผลิตภัณฑตรงเวลา
2. มีความสะดวกในการสั่งซือ้สินคา
3. มีความสะดวกในการรับสนิคา
4. สินคาที่สงมอบไดคุณสมบัติตามที่ตองการ
5. การบรรจุหบีหอ (Package) มีความเรียบรอย
และปองกันสินคาไดดี

ปจจัยดานการเงิน 5 4 3 2 1
1. มีระยะเวลาในการใหเครดิตมีความเหมาะสม
2. มีความยืดหยุนในการชําระคาสินคา
3. มีความเรียบรอยและความสมบูรณของเอกสาร
ดานการเงิน
4. มีความตรงตอเวลาในการดําเนินงานดาน
การเงิน
5. มีการลงนามขอตกลง/สัญญาในการซื้อ/ใชสินคา
หรือพันธมิตรทางการคาระหวางกันในระยะยาว

ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย 5 4 3 2 1
1. ตัวแทนจําหนายมีความรูในดานผลิตภัณฑ
และการใชงานเปนอยางดี
2. มีชองทางในการขอคําแนะนาํจากตัวแทน
จําหนายสะดวก
3. ตัวแทนจําหนายสามารถใหคําแนะนาํที่ถูกตอง
และครบถวน
4. พนักงานขายมีความออนนอมสุภาพ
5. พนักงานขายมีความชํานาญมีความเขาใจ
ในการแนะนาํผลิตภัณฑแตละชนิดเปนอยางดี
6. พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ
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ตอนที่ 5 ความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆที่ทานไดรับจากบริษัท

11. กรุณาพิจารณาใหลําดับความความพึงพอใจในปจจัยดานตางๆที่ทานไดรับจากบริษัท
คําชี้แจงระดับความพึงพอใจ :
พอใจมาก = 5 พอใจ = 4 พอใจนอย = 3 ไมพอใจ = 2 ไมพอใจมาก = 1

ปจจัยดานตางๆ 5 4 3 2 1
1. ปจจัยดานราคาของสินคา
2. ปจจัยดานคุณภาพของสินคา
3. ปจจัยดานการสงเสริมการขายและบริการ
หลังการขาย
4. ปจจัยดานการจัดซื้อและสงมอบสินคา
5. ปจจัยดานการเงิน (การใหเครดิตการชําระเงนิ
คาสินคา)
6. ปจจัยดานตัวแทนจําหนายและพนักงานขาย

ตอนที่ 6 ขอเสนอแนะ
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
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