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บทคัดยอ  

การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคล  สวน

ประสมการตลาด  ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองมือวัดทาง

อุตสาหกรรมของผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวน  กลุมตัวอยาง  

ไดแก  กลุมเปาหมายหลักผูประกอบการอุตสาหกรรมยานยนตและ

ชิ้นสวนที่ขึ้นทะเบียนกับกรมโรงงานอุตสาหกรรมในเขตกรุงเทพ  และ

ปริมณฑล  ที่มีแนวโนมทําธุรกิจกันได  (High Potential Customer) 

จํานวน 185 บริษัท  

 ผลการทดสอบสมมติฐาน  พบวา  ผูประกอบการยานยนตและ

ชิ้นสวนที่มีอายุ และตําแหนงหนาที่การงานแตกตางกันมีการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ  0.05 และ สวนประสมทางการตลาดในทุกๆ  ดาน  ไดแก  ดาน

ผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานสงเสริม

การตลาด  ดานภาพลกัษณ  และดานการบริการหลังการขาย  มี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อเคร่ืองมือวัดทางอุตสาหกรรมในระดับ

ปานกลาง 

 จากผลการศึกษา ผูจําหนายเครื่องมือทางอุตสาหกรรมควรให

ความสําคัญกับปจจัยสวนบุคคลทางดานอายุ  และตําแหนงหนาที่การ

งาน เพ่ือพัฒนาระดับของการตัดสินใจซื้อใหมากขึ้น  ในขณะเดียวกัน  

แนวทางในการทํากลยุทธการตลาดในอนาคตควรมีการเนนสวน

ประสมการตลาด การสรางความนาเชื่อถือดานผลิตภัณฑ  การขายโดย

พนักงานขาย และดานการบริการหลังการขายอยางตอเนื่องเพื่อรักษา

ฐานลูกคาในระยะยาว  และสรางความไดเปรียบในการแขงขันใหกับ
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Abstract 
This study examines personal factor and marketing 

factors which affect a decision making of purchasing 
industrial equipments.  In this study, a number of 185 high 
potential automotive factories in Bangkok and Suburb, 
Thailand were surveyed by using structured questionnaire.   
  

The result of hypothesis test in this independent study shows 
that the difference age and position of respondents affect 
decision making of purchasing in  significant level, but in 
the another way, all factors of marketing mix are related to 
decision making of purchasing industrial equipments in the 
medium level. 
 As conclusion of this study, the distributor of 
industrial equipments should pay high attention in personal 
factors (i.e. age and position) of customer which are shown 
affecting decision making of purchasing in high level.  
Furthermore, reliability of product, high ability of personal 
sales, and high quality of after sales service factor must be 
continuously emphasized so as to keep long term 
relationship with customers and competitive advantage in 
this business. 
 
Keywords - Marketing factors, Industrial Equipments, 
Potential automotive factories 
 

1. บทนาํ 

 ในสมัยโบราณบรรพบุรุษของเรายังไมมีเครื่องมือที่เปน

มาตรฐานเกี่ยวกับการวัดระยะทาง เวลา พื้นที่ และปริมาตร จนบางครัง้

เกิดปญหาการสื่อความหมายไมตรงกัน  เม่ือมีการติดตอไปมาระหวาง

ชุมชน มีการซื้อขายแลกเปลี่ยน ทําใหตองมีหนวยการวัดและเครื่องมือ

ที่ใชในการวัดที่ชัดเจนเพื่อสื่อความหมายไดตรงกันมากขึ้น  การวัดเปน

พืน้ฐานสาํหรบังานสาขาตางๆ  เชน วิทยาศาสตรและเทคโนโลยี  หรือ

ศาสตรอื่นๆ  ซึ่งการวัดเกี่ยวของกับการดําเนินการชีวิตประจําวันของ

มนุษยโดยไดมีวิวัฒนาการตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบันตามความกาวหนา

ทางเทคโนโลยีของยุคตางๆ เพื่อตอบสนองความตองการของมนุษยใน

ดานตางๆ  

 สวนในดานอุตสาหกรรมกระบวนการผลิตทางอุตสาหกรรมจะ

คํานึงถึงคุณภาพ ปรมิาณ หรือความปลอดภัย ซึ่งสิ่งเหลานี้จะเกิดขึ้นได

จะตองอาศัยการวัดที่ละเอียดถูกตองและถือเปนมาตรฐานสวนสําคัญตอ

ระบบผลิตทางอุตสาหกรรมเปนอันมาก ผลจากการวัดที่ดีจะทําใหทราบ

สภาพที่ตองการ  เชน  คุณลักษณะของผลผลิตทําใหสามารถทราบวา

ผลผลิตที่ไดมีคุณภาพตามที่ตองการหรือไมซึ่งจะเปนขอมูลที่จะนําไป

ปรับปรุงกระบวนการผลิตที่ดีขึ้นตอไป  ในปจจุบันผูประกอบการ
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ภาคอตุสาหกรรมตางๆ  ไดใหความสําคัญในการเลือกใชเครื่องมือวัดที่

เหมาะสม ดังนั้นเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมนับวันจะเขามามีบทบาท

สําคัญตอการพัฒนาประเทศในมิติตางๆ  มากขึ้น เนื่องจากการวัดคาที่

ถูกตองและเชื่อถือได  เปรียบเสมือนหลักประกันที่ใชในการควบคุม

คุณภาพของเครื่องมือวัดตางๆ  ที่ใชในกระบวนการผลิต  ซึ่งจะนําไปสู

การเสริมสรางศักยภาพ  และขีดความสามารถทางการแขงขันใหกับ

ธุรกิจอุตสาหกรรม  การบริการ  และการคา  รวมถึงพัฒนาคุณภาพชีวิต

ของประชาชน  และคุมครองสิ่งแวดลอม  ทําใหบริษัทตัวแทนจําหนาย

เครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมมองเห็นชองทางที่จะพัฒนา  และเพิ่มการ

จัดจําหนายเพื่อรองรับความตองการของผูประกอบการ

ภาคอุตสาหกรรมที่นับวันมีการขยายตัวขึ้นเรื่อยๆ  ดวยเหตุนี้จึงมี

ผูประกอบการบริษัทตัวแทนจําหนายเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรม

เกิดขึ้นหลายรายดวยเชนกัน ดังนั้นการแขงขันเพื่อแยงสวนแบงตลาดก็

จะรุนแรงกันมากขึ้นผูประกอบการรายใดที่เขาใจถึงความตองการ  และ

ทราบถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมได

กอนยอมจะเปนผูไดเปรียบในเชิงแขงขันทางธุรกิจ 

 ผูศึกษาในฐานะที่อยูในธุรกิจตัวแทนจําหนายเครื่องมือวัดทาง

อุตสาหกรรมที่เกี่ยวของกับอุตสาหกรรมยานยนตและชิ้นสวน  จึงมี

ความสนใจจะศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

เครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการอุตสาหกรรมยานยนต

และชิ้นสวน  ทั้งนี้เพื่อจะนําขอมูลที่ไดจากการวิจัยไปปรับกลยุทธเพื่อ

สรางความไดเปรียบทางการตลาดใหกับองคกร และเปนแนวทางในการ

ประกอบธุรกิจสวนตัวตอไปในอนาคต 

   

2. วตัถปุระสงคของการศึกษา 

2.1 เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของ

ผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวน 

2.2 เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัด

ทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวน 

2.3 เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

เครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการยานยนตและ

ชิ้นสวน 

 

3. สมมุตฐิานการศึกษา 

3.1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทาง

อุตสาหกรรมของผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวนแตกตางกัน 

3.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ

เครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการยานยนตและ

ชิ้นสวน 

 

4. ขอบเขตของการศึกษา 

 การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาปจจัยทางการตลาด ไดแก ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการ

ขาย ภาพลักษณ และการบริการหลังการขายที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

เครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวน 

 ดานประชากร ประชากรที่ใชศึกษา ไดแก บริษัทที่ใชเครื่องมือ

วัดทางอุตสาหกรรมในสถานประกอบการยานยนตและชิ้นสวนที่ขึ้น

ทะเบียนกับกรมโรงงานอุตสาหกรรมในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ซึ่ง

พจิารณาแลวประมาณ 40% หรือจํานวน 280 บริษัท คือ 

กลุมเปาหมายหลักที่มีแนวโนมทําธุรกิจกันได ( High Potential 

Customer) 

 โดยศึกษาการสั่งซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมที่

ผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวนสั่งซื้อจากบริษัทตัวแทนจําหนาย

ผานวิศวกรขายตั้งแตขั้นตอนการเสนอขายจนไปถึงการตัดสินใจสั่งซื้อ 

 จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของผูศึกษาได

กําหนดกรอบแนวคิดในการศึกษา ดังนี้ 

             ตัวแปรอิสระ                ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

รูปที่ 1  กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

5. วิธีดําเนินการวิจัย 

 เปนการศึกษาแบบอิสระโดยใชวิธีวิจัยเชิงสํารวจ ( Survey 

Research Method) และวิธีการเก็บขอมูลแบบสอบถาม ซึ่งมี

รายละเอียดของวิธีดําเนินการศึกษาดังตอไปนี้ 

5.1 ขอบเขตประชากรและกลุมตัวอยาง 

 กําหนดขอบเขตประชากรที่ทําการศึกษาเฉพาะผูประกอบการ

อุตสาหกรรมยานยนตและชิ้นสวนที่ขึ้นทะเบียนกับกรมโรงงาน

อุตสาหกรรมในเขตกรุงเทพและปริมณฑล พิจารณาแลวประมาณ 40 % 

หรือ จํานวน 280 บริษัท คือ กลุมเปาหมายหลักที่มีแนวโนมทําธุรกิจ

กันได(High Potential Customer) โดยไดทําการสุมตัวอยางแบบเลือก

สะดวก (Convenience Sampling) และขนาดของกลุมตัวอยางที่ใชใน

การศึกษาครั้งนี้ไดกําหนดระดับความเชื่อม่ัน 95 % และใหคาความ

คลาดเคลื่อนไมเกิน 5% จะไดจํานวนตัวอยางของประชากร ซึ่งคํานวณ

โดยใชสตูรของยามาเน  ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวนที่เปนตัวแทน

ประชากร  คือ 165 บริษัท และเพื่อปองกันความผิดพลาดในการตอบ

แบบสอบถาม ผูศึกษาจึงเก็บขอมูลเพิ่มเติมอีก 20 บริษัท รวมเปน  185 

บริษัท 

5.2 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

5.2.1  ขั้นตอนการสรางเครื่องมือในการศึกษา 

 ปัจจยัสวนบคุคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศกึษา 

4. ตาํแหนงหนาที ่

5. ประสบการณการทาํงาน 

ปัจจยัสวนประสมทาง

การตลาด 

1. ผลติภณัฑ 

2. ราคา 

3. ชองทางการจดัจาํหนาย 

4. การสงเสรมิการตลาด 

5. ภาพลกัษณ 

6. การบรกิารหลงัการขาย 

 

การตดัสนิใจซือ้เครือ่งมอื

วดัทางอุตสาหกรรมของ

ผูประกอบการยานยนต

และชิน้สวน 



  

 

3 
 

ขอมูลที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ จําแนกตามแหลงที่มาเปน 2 

สวน คือ ขอมูลปฐมภูมิ ( Primary Data) เก็บแบบสอบถามที่เกี่ยวกับ

ปจจัยสวนบุคคล (เพศ อายุ ระดับการศึกษา ตําแหนงหนาที่ และ

ประสบการณทํางาน) และเก็บแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด (ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานภาพลักษณ และดานการบริการ

หลงัการขาย) ขอมูลทุติยภูมิจะทําการศึกษาจากวรรณกรรมที่เกี่ยวของ

กับการวิจัย ทั้งเอกสารทางวิชาการ ตํารา วิทยานิพนธ บทความ 

วารสารตางๆ และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อเปนแนวคิดในการ

ทําการศึกษา และประกอบการวิเคราะหขอมูลและสรุปผล 

5.2.2  ความเชื่อถือไดของเครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

แบบสอบถามที่ผูศึกษาไดใชเปนเครื่องมือในการศึกษาครั้งนี้ 

จะมีการทําการทดสอบ( Pretest) เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรง 

(Validity) และความเชื่อม่ัน (Reliability) ดังนี้ 

การหาความเทีย่งตรง ( Validity) ผูศึกษาไดนําแบบสอบถามที่

สรางขึ้นใหอาจารยที่ปรึกษาและผูเชี่ยวชาญพิจารณาตรวจสอบความ

ถูกตองเที่ยงตรงและความสมบูรณของเนื้อหาและชวยปรับปรุง

แบบสอบถามใหมีความชัดเจนและครอบคลุมถึงวัตถุประสงคที่จะ

ทําการศึกษาครั้งนี้โดยผานเครื่องมือวิเคราะหคุณภาพการหาคา IOC 

(Index of Item-Objective Congruence) หรือ ดัชนีความเห็นสอดคลอง 

โดยผลจากการตรวจสอบความสอดคลองไดรับคะแนนประเมินจาก

อาจารยที่ปรึกษาและผูเชี่ยวชาญ มีคาความเที่ยงตรงเทากับ 0.82 

การหาคาความเชื่อม่ัน ( Reliability) ผูศึกษาไดนําแบบสอบถามที่ได

ผานกระบวนการหาคาความเที่ยงตรงจํานวน 30 ชุด มาทําการทดสอบ

ความนาเชื่อถือของแบบสอบถาม เพื่อหาคาความเชื่อม่ันแบบสัมประ

สิทธแอลฟา (Alpha-Coefficient) วามีคาตามระดับมาตรฐานเทาใดตาม

สูตรการคํานวณวิธีหาสัมประสิทธ์ิแอลฟา ( α - Coefficient) โดยใช

สูตรครอนบัค ( Cronbach) [2] ผลการทดสอบไดคาสัมประสิทธ์ิ

ของอัลฟา (Alpha Coefficient) มีคาความเชื่อม่ันเทากับ 0.95 จึงถือวา 

แบบสอบถามนี้สามารถนําไปใชในการเก็บรวมรวมขอมูลเพื่อการศึกษา

ครั้งนี้ได 

5.3 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

วิธีการเก็บรวมรวมขอมูลในการศึกษาครั้งนี้  ดําเนินการเก็บ

ขอมูลปฐมภมูิ  ดวยวิธีการสรางแบบสอบถามแลวสํารวจขอมูลใน

ภาคสนาม  ดวยการฝากแบบสอบถามไปกับวิศวกรขายและวิศวกร

บริการ  เครื่องมือวัดอุตสาหกรรมแจกแกกลุมตัวอยางทั้งหมด  185 

บริษัท โดยมีการเก็บและตรวจสอบความถูกตองของขอมูลทุกครั้ง 

5.4 การวิเคราะหขอมูลและการนําเสนอ 

 หลังจากมีการเก็บแบบสอบถามที่ไดรับกลับคืนมาจํานวน  185 

ชุด ผูศึกษาไดกําหนดขั้นตอนการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 

5.4.1 ตรวจสอบความถูกตองของขอมูลที่ไดรับจากแบบสอบถาม  

พรอมทั้งจัดทําใหมีความพรอมสําหรับนําไปวิเคราะหขอมูล 

5.4.2 สรางคูมือลงรหัส  (Coding) และทําการลงรหัส  เพื่อทําการ

วิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร  โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป

ทางสถิติเพื่อการศึกษา  SPSS for Windows (Statistical Package for 

the Social Science) 

5.4.3 ขอมูลที่ไดลงรหัสเรียบรอยแลวไปวิเคราะหขอมูลในโปรแกรม

สําเร็จรูปทางสถิติเพื่อการศึกษา  (SPSS for Windows 11.5) โดย

กําหนดคาความเชื่อม่ันที่ระดับ  95% และ  ยอมรบัใหมคีวาม

คลาดเคลื่อนไดในชวง +/- 5% เปนเกณฑในการพิจารณา  

5.5 สถิติที่ใชในการศึกษา 

 การศึกษาครั้งนี้ใชสถิติเพื่อการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 

5.5.1. ขอมูลในสวนที่ 1 ของแบบสอบถามปจจัยสวนบุคคล ใชวธีิสถติิ

เชิงพรรณนา ( Descriptive Statistics) ในการวิเคราะหขอมูล โดยใช

ตารางแสดงคารอยละ ( Percentage) ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

ตําแนงหนาที่ และประสบการณการทํางาน 

5.5.2. ขอมูลในสวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ

การตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการยาน

ยนตและชิ้นสวน โดยลักษณะคําถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา 

(Rating Scale) โดยแตละขอคําถามมีคําตอบใหเลือก 5 ระดับ คอื มาก

ที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด [2] 

5.6 การทดสอบสมมติฐานทางสถิติ 

5.6.1 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมี

การตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการยาน

ยนตและชิ้นสวนแตกตางกัน โดยใชคา T-Test และการวเิคราะหความ

แปรปรวนแบบจําแนกทางเดียว ( One-Way Analysis of Variance) 

เปนการทดสอบความแตกตางของลักษณะทั่วไปของผูตอบ

แบบสอบถามทีม่ ี 2 กลุม และ 3 กลุม ตามลําดับ ถาพบความแตกตาง

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อม่ัน รอยละ 95 จึงทดสอบ

รายคูโดยใช LSD (Least Significant Different) เพื่อวิเคราะหความ

แตกตางอีกขั้นหนึ่ง 

5.6.2. การทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของ

ผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวน ใชการวิเคราะหคาสหสัมพันธ 

(Correlation) คํานวณหาความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดและ

การตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรม โดยการคํานวณหาคา

สหสัมพันธแบบเพียรสัน ( Pearson’s Product Moment Correlation 

Coefficient) 

 

6. ผลการวจิยั 

 ผลการวิเคราะหคุณลักษณะทางประชากร สามารถสรุปไดดังนี้ 

- กลุมตัวอยางผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวนที่จดทะเบียนกับ

กรมโรงงานอุตสาหกรรมในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

- เม่ือจําแนกตามเพศ พบวา กลุมตัวอยางเปนเพศชาย รอยละ 66.5 

และเปนเพศหญิง รอยละ 33.5 

- เม่ือจําแนกตามอายุ พบวา กลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 26-35 ป 

รอยละ 61.1 อายุระหวาง 36-45 ป รอยละ 20.5 อายุระหวาง 21-

25 ป รอยละ 13.5 และอายุระหวาง 46-55 ป   รอยละ 4.9  

- เม่ือจําแนกตามระดับการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสําเร็จ

การศึกษาในระดับปริญญาตรี รอยละ 80.0 สูงกวาปริญญาตรี รอย

ละ 13.5 และต่ํากวาปริญญาตรี รอยละ 6.5 

- เม่ือจําแนกตามตําแหนงหนาที่ พบวา กลุมตัวอยางดํารงตําแหนง

วิศวกรฝายควบคุม/ประกันคุณภาพ รอยละ 58.9 รองลงมา 
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ตําแหนงจัดซื้อ รอยละ 20.5 ตําแหนงผูจัดการฝายควบคุม/ประกัน

คุณภาพ รอยละ 15.1 ตําแหนงเจาของกิจการ รอยละ 5.5 

- เม่ือจําแนกตามประสบการณการทํางาน พบวา กลุมตัวอยางมี

ประสบการณการทํางานระหวาง 3-8 ป รอยละ 58.4 รองลงมา 

ประสบการณการทํางานระหวาง 9-14 ป รอยละ 25.9  

ประสบการณการทํางาน 15 ปขึ้นไป รอยละ 8.1 และประสบการณ

การทํางานต่ํากวา 2 ป รอยละ 7.6 

- เม่ือจําแนกตามระดับการตัดสินใจซื้อในอนาคต พบวา กลุม

ตัวอยางมีระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของ

ผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวนในอนาคตในระดับมากที่สุด 

รอยละ 51.9 รองลงมา ตัดสินใจซื้อในอนาคตในระดับมาก รอยละ 

27.6 ตัดสินใจซื้อในอนาคตในระดับปานกลาง รอยละ 8.6 ตดัสนิใจ

ซื้อในอนาคตในระดับนอย รอยละ 7.6 และตัดสินใจซื้อในอนาคตใน

ระดับนอยที่สุด รอยละ 4.3 

 ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาดโดยรวม  สามารถสรุปได

ดังนี้ 

- ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาดในภาพรวมที่มีผลตอการตัดสิน

ซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมอยูในระดับมาก 

- ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการ

ตัดสินซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมโดยรวมอยูในระดับมากที่สุด 

- ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาดดานราคาที่มีผลตอการตัดสิน

ซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมโดยรวมอยูในระดับมาก 

- ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาดดานชองการจัดจําหนายที่มีผล

ตอการตัดสินซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมโดยรวมอยูในระดับ

มากที่สุด 

- ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดที่มี

ผลตอการตัดสินซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมโดยรวมอยูใน

ระดับมาก 

- ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาดดานภาพลักษณที่มีผลตอการ

ตัดสินซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมโดยรวมอยูในระดับมาก 

- ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาดดานบริการหลังการขายที่มีผล

ตอการตัดสินซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมโดยรวมอยูในระดับ

มากที่สุด 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน สามารถสรุปไดดังนี้ 

 จากสมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการยานยนต

และชิ้นสวนแตกตางกัน พบวา 

- ผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวนที่มีเพศแตกตางกันมีการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการยาน

ยนตและชิ้นสวนไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 

- ผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวนที่มีอายุแตกตางกันมีการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการยาน

ยนตและชิ้นสวนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

- ผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวนที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน

มีการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการ

ยานยนตและชิ้นสวนไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 

- ผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวนที่มีตําแหนงหนาที่แตกตางกันมี

การตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการ

ยานยนตและชิ้นสวนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 

- ผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวนที่มีประสบการณการทํางาน

แตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของ

ผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวนไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05 

 จากสมมติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของ

ผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวน พบวา 

- ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับ

การตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการ

ยานยนตและชิ้นสวนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมี

ความสัมพันธระหวางปจจัยทั้งสองอยูในระดับปานกลาง ที่รอยละ 

31.1 

- ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการยาน

ยนตและชิ้นสวนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมี

ความสัมพันธระหวางปจจัยทั้งสองในระดับปานกลาง ที่รอยละ 

37.9 

- ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองการจัดจําหนายมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของ

ผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 โดยมีความสัมพันธระหวางปจจัยทั้งสองในระดับปาน

กลางที่รอยละ 31.1 

- ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของ

ผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 โดยมีความสัมพันธระหวางปจจัยทั้งสองในระดับปาน

กลาง ที่รอยละ 36.2 

- ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานภาพลักษณมีความสัมพันธกับ

การตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการ

ยานยนตและชิ้นสวนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมี

ความสัมพันธระหวางปจจัยทั้งสองในระดับปานกลางที่รอยละ 34.9 

- ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบริการหลังการขายมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของ

ผูประกอบการยานยนตและชิ้นสวนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 โดยมีความสัมพันธระหวางปจจัยทั้งสองในระดับปาน

กลางที่รอยละ 30.6 

 

7. สรุป 

 จากผลการศึกษา การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่

มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการ

ยานยนตและชิ้นสวน ผูศึกษามีขอเสนอแนะเพื่อเปนแนวทางในการ
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ปรับปรุงและกําหนดแผนกลยุทธการตลาดเครื่องมือวัดทาง

อุตสาหกรรม ดังนี้ 

 ผลที่ไดจากการศึกษา พบวา ดานการบริการหลังการขาย เปน

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ซึ่งนับวาเปนจุดแข็งของการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องจักร ดังนั้น บริษัทควรจะเนนในเรื่องความรวดเร็วใน

การใหบริการหลังมีการรองขอ ควรจัดฝกอบรมพนักงานใหมีความรู

ความเขาใจเกี่ยวกับตัวสินคา ฝกอบรมทักษะการพูด การโนมนาว ฝก

บุคลิกภาพ และมารยาทเพื่อสรางความนาเชื่อถือและความม่ันใจใหกับ

ลูกคา เปนการสรางความประทับใจและมีความจงรักภักดีตอสินคา

กระตุนใหลูกคากลับมาซื้อซ้ํา รักษาลูกคาเกาใหคงอยูและดึงลูกคาใหม

ดวย 

 สวนดานสงเสรมิการตลาด พบวามีคาเฉลี่ยต่ําที่สุด แสดงวา ผู

ซื้อไมใหความสําคัญ หรือไมใหความสนใจตอประเด็นนี้มากนัก ดังนั้น 

ผูขายเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมควรลดกิจกรรมสงเสริมการตลาดลง

และทําเทาที่จําเปน ซึ่งสอดคลองกับหลักการตลาดอุตสาหกรรมที่โดย

ธรรมชาติแลวไมเนนการทํากิจกรรมสงเสริมการตลาดแตใหความสําคัญ

กับการขายโดยบุคลากร ( Personal Sales) จึงมีความเห็นวาผูขายควร

จะไปเนนในเรื่อง การนําเสนอขอเท็จจริง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

ประโยชนการใชงาน เพื่อสรางความนาเชื่อถือของผลิตภัณฑมากกวา

ทุมงบสงเสริมการตลาด 

  

กิตติกรรมประกาศ 

 การศึกษาคนควาอิสระเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผูประกอบการยานยนต

และชิ้นสวน สําเร็จไดดวยดีจากความกรุณาอยางสูงของอาจารยที่

ปรึกษาการศึกษาคนควาอิสระ อาจารยรังสรรค เลิศในสัตย คณาจารย 

สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร สถาบันเทคโนโลยีไทย-

ญ่ีปุน ทุกทาน บิดา มารดา ที่ไดสงเสริมและสนับสนุนการศึกษามาโดย

ตลอด ขอขอบคุณพี่ๆ นองๆ เพื่อนๆ ที่เปนกําลังใจ และคอยชวยเหลือ

ตลอดเวลาที่ศึกษาอยางดียิ่งเสมอมา 
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