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บทคัดย่อ 

การวจิยัครัÊงนีÊ มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษา คือ (ř) ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซืÊอเครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทาง

อุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั (Ś)เพืÉอศึกษาปัจจยัทีÉมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองจกัร

และอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัจาํแนกตามปัจจยัส่วนบคุคลของลูกคา้ 

ผลการวิจยัพบวา่  

(1) กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ทีÉซืÊอเครืÉองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล  

จาํกดั เป็นลูกคา้จากประเภทอุตสาหกรรมยานยนตม์ากทีÉสุด (52%) โดยส่วนมากจะมียอดมูลค่าสินคา้เครืÉองจกัรและ

อุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมทีÉซืÊอกบับริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั ทีÉ มากกว่า 1,000,000 บาทต่อปี(โดยประมาณ) 

(59%) ส่วนใหญท่าํงานอยูแ่ผนก/ฝ่ายจดัซืÊอและการเงินการบญัชี และบริษทัลูกคา้ส่วนใหญต่ัÊงอยูใ่นพืÊนทีÉภาคกลางและ

ภาคตะวนัออก  

(2) ปัจจยัทีÉมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซืÊอเครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรม 

ของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั ทุกปัจจยัมีอทิธิพลอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด โดยปัจจยัทีÉมีอทิธิพลมากทีÉสุด คือ  ดา้น

บุคลากร (x ̄=Ŝ.ššŘ) รองลงมาเป็นปัจจยัดา้น การบริการ (x̄=Ŝ.ŠŠşŝ) ดา้นราคา  (x̄=4.7950)  

ดา้นผลิตภณัฑ ์(x̄=Ŝ.şšŘŘ)  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (x ̄=Ŝ.şřŝŘ) และปัจจยัทีÉมีอทิธิพลนอ้ยทีÉสุด คือ ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย (x ̄=4.6125) 

(3) เมืÉอพิจารณาตามปัจจยัส่วนบคุคลของลูกคา้ของบริษทั ซินไทย อนิดสัเตรียล จาํกดั พบว่ากลุ่มลูกคา้ทีÉ 
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มีความต่างกนัในดา้นประเภทอตุสาหกรรม ดา้นหน่วยงานทีÉสังกดั และ ดา้นพืÊนทีÉทีÉตัÊงของบริษทั ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซืÊอเครืÉองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัจะไม่ต่างกนั ส่วนกลุ่ม

ลูกคา้ทีÉมีมูลค่าในการซืÊอสินคา้ตอ่ปี(โดยประมาณ) ทีÉต่างกนั ปัจจยัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองจกัรและอุปกรณ์

ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัจะแตกต่างกนั 

 

คําสําคญั: การตดัสินใจซืÊอ; เครืÉองจกัร; อุปกรณ์ทางอุตสาหกรรม 

 

ABSTRACT 

The purpose of this research was to compare about (1) the factors of customer’s personal affect the factor of influencer of 

choosing to purchase the machine and industrial materials with Hsin-Thai Industrial Co.,Ltd and (2) the factors of customer’s personal 

affect the factor of influencer of purchasing decision the machine and industrial materials with Hsin-Thai Industrial Co.,Ltd separated 

by customer’s personal. The research findings show that, 

(1) The sample of customers to make decision in purchase the machine and industrial materials with  

Hsin-Thai Industrial Co.,Ltd was the group of automobile Industrial which are the biggest group (52%), mostly have 

purchasing value about more than 1,000,000 Baht approximately yearly (59%), who are work in department of purchasing and/or 

accounting and finance (52%), and mostly located on Middle and Eastern Part of Thailand (47%). 

(2) All factors of influencer for choosing to purchase the machine and industrial materials with Hsin- 

Thai Industrial Co.,Ltd were in the biggest level of influencer factor, by the factor of influencer for choosing to purchase 

the machine and industrial materials with Hsin-Thai Industrial Co.,Ltd mostly in People (x ̄=4.990), then Service (x ̄=4.8875), 

Price (x ̄=4.7950), Product (x̄=4.7900), Promotion (x̄=4.7150) and Place was the fewest inflencer factor (x ̄=4.6125). 

(3) When consider to the factor of customer’s personal found that the customers who was in the  

different industrials, departments and area, the factor of the factor of influencer of choosing to purchase the machine and 

industrial materials with Hsin-Thai Industrial Co.,Ltd was the same. In the other hand, the customer who had different in 

amount of purchasing approximately per year, the factor of influencer of choosing to purchase the machine and 

industrial materials with Hsin-Thai Industrial Co.,Ltd was different. 

 

Keywords: Purchasing decision; Machine; Industrial materials 
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บทนาํ 

นบัตัÊงแต่การปฏิวตัิอตุสาหกรรมในคริสตศ์ตวรรษทีÉřŠ ระบบอุตสาหกรรมเติบโตและพฒันาอยา่งไม่หยดุนิÉงอยู่

ตลอด รวมถึงเครืÉองจกัรอุตสาหกรรมทีÉเริÉมถูกนาํมาใชเ้พืÉอช่วยทุ่นแรงมนุษยใ์หท้าํงานและการผลิตสะดวกสบายและ

รวดเร็วมากขึÊน โดยการเติบโตและพฒันานัÊนนาํมาซึÉงการปรบัปรุงและเปลีÉยนแปลงไม่ว่าจะเป็นเรืÉองของรูปลกัษณ์ ลกัษณะ

การทาํงาน เทคโนโลยี ระบบทีÉถูกนาํมาติดตัÊง และ/หรือแมแ้ต่การออกแบบเครืÉองจกัรเฉพาะชิÊนงาน เป็นตน้ เพืÉอตอบสนอง

โลกอุตสาหกรรมทีÉเติบโตขึÊนและเนืÉองดว้ยปัจจุบนัอุตสาหกรรมโลกในปัจจบุนัเราไม่สามารถปฏิเสธไดว่้าถึงแมเ้ทคโนโลยี

เครืÉองจกัรทีÉถูกพฒันาขึÊนมาเพืÉอตอบสนองความตอ้งการในภาคการผลิตนัÊนเป็นปัจจยัส่วนหนึÉงการการตดัสินใจเพืÉอเลือก

เครืÉองจกัรสักหนึÉงเครืÉองในการนาํเขามาช่วยในการผลิตสินคา้ รวมทัÊงชืÉอเสียงของแบรนด(์Brand) ผูผ้ลิต ชืÉอเสียงบริษทัผู ้

นาํเขา้และจดัจาํหน่าย อีกส่วนหนึÉงทีÉสาํคญัคือการบริการหลงัการขาย ซึÉงเป็นส่วนหนึÉงในการตดัสินใจใชบ้ริการผูจ้ดั

จาํหน่ายและบริการนัÊนๆต่อไปในภายหนา้ โดยปัจจุบนัจะเห็นไดว้่ามีจาํนวนบริษทัและโรงงานอุตสาหกรรมทีÉลงทุนใน

ประเทศไทยเพิÉมขึÊนเรืÉอย ๆ แมว้า่จะพบกบัสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชืÊอไวรัสCovid-19 แต่ก็ถือวา่เริÉมมีสัญญาณ

แนวโนม้ทีÉดีขึÊน โดย นายธนกร วงับุญคงชนะ โฆษกประจาํสาํนกันายกรัฐมนตรี เปิดเผยวา่ ผลการสาํรวจดชันีความเชืÉอมัÉน

ภาคอุตสาหกรรมในเดือนตุลาคม 2564 ปรับตวัในทิศทางทีÉดีขึÊนมาอยูท่ีÉระดบั 82.1 ปรับตวัเพิÉมขึÊนตอ่เนืÉองเป็นเดือนทีÉ 2 

และสูงสุดในรอบ 5 เดือน ทีÉสาํคญัเป็นการปรับตวัในทุกขนาดอุตสาหกรรมและทุกภูมิภาค สะทอ้นความเชืÉอมัÉนใน

ภาคอุตสาหกรรม โดยองคป์ระกอบของดชันีฯ เพิÉมขึÊนเกือบทุกหมวด ทัÊงยอดคาํสัÉงซืÊอโดยรวม ยอดขายโดยรวม ปริมาณ

การผลิตและผลประกอบการ ยกเวน้ตน้ทุนประกอบการ (รัฐบาลปลืÊมดชันีเชืÉอมัÉนอุตสาหกรรมเพิÉมสูงสุดรอบ 5 เดือน 

ธุรกิจขานรับเปิดประเทศ เผยแพร่: 9 พ.ย. 2564 โดย: ผูจ้ดัการออนไลน์) และมีผูน้าํเขา้และจดัจาํหน่ายเครืÉองจกัรทาง

อุตสาหกรรมเพิÉมขึÊนมากมายในตลาดการคา้เครืÉองจกัรอุตสาหกรรม จึงควรมีการรักษาและยกระดบัคุณภาพสินคา้และการ

ให้บริการ และการเขา้ใจรับรู้สิÉงทีÉลูกคา้ตอ้งการและใชเ้ป็นปัจจยัในการเลือกซืÊอเครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมจึง

เป็นสิÉงทีÉจาํเป็นต่อ ผูจ้ดัจาํหน่ายและให้บริการในการสร้างเสริม ปรับปรุง และพฒันาให้ลูกคา้เชืÉอมัÉนในการเลือกอุปโภค

สินคา้ของตน  

 

วัตถุประสงค์ 

ř.เพืÉอศึกษาปัจจยัทีÉมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย 

อินดสัเตรียล จาํกดั 

Ś.เพืÉอศึกษาปัจจยัทีÉมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย 

อินดสัเตรียล จาํกดัจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ 

 

สมมติฐานงานวิจัย 

ř.ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ทีÉแตกต่างกนั ปัจจยัทีÉมีอทิธิพลในการตดัสินใจซืÊอเครืÉองจกัรและอปุกรณ์ทาง

อุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั จะมีระดบัอิทธิพลในการตดัสินใจซืÊอแตกต่างกนั 
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ขอบเขตการวิจัย 

ขอบเขตดา้นประชากร 

ประชากรในการทาํวิจยัครัÊ งนีÊ  คือ กลุ่มลูกคา้ของบริษทั ซินไทย อนิดสัเตรียล จาํกดั ในพืÊนทีÉนิคมอตุสาหกรรมและพืÊนทีÉ

ใกลเ้คียงในประเทศไทย จาํนวน ŚŘŘ คน โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทาํงสถิติทีÉ Ř.Řř 

 

 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

          ตวัแปรอิสระ                ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับ 

ř.ไดท้ราบถึงระดบัของปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อลูกคา้ในการตดัสินใจซืÊอเครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทางอตุสาหกรรมของ

บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั 

Ś.เพืÉอให้หน่วยงานทีÉเกีÉยวขอ้งในองคก์รสามารถนาํขอ้มูลไปปรับปรุงและพฒันา เพืÉอตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้อยา่งตรงจุดประสงคม์ากขึÊน 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ในการศึกษาเรืÉองปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซืÊอเครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทางอตุสาหกรรม

ของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัผูวิ้จยัไดศึ้กษาคน้ควา้แนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง ดงันีÊ  

คํานิยามของเครืÉองจักร (Machine) และอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรม (Industrial Material) 

เครืÉองจกัร (Machine) หมายถึง กลไกทีÉประกอบกนัเป็นชุดของกลไกเพืÉอใชใ้นการส่งถ่ายเคลืÉอนทีÉ และใชใ้นการ

ส่งถ่าย หรือดดัแปลงแรงดว้ยเช่นกนั เพืÉอให้ง่ายต่อการเขา้ใจในรายละเอียดและสามารถมองภาพของกลไกและ

เครืÉองจกัรกลไดอ้ยา่งชดัเจน 

กฎกระทรวงกาํหนดมาตรฐานในการบริหาร จดัการ และดาํเนินการดา้นความปลอดภยั อาชีวอนามยัและ

สภาพแวดลอ้มในการทาํงานเกีÉยวกบัเครืÉองจกัร ปัÊ นจัÉน และหมอ้นํÊา พ.ศ.2564 ให้ความหมายของ “เครืÉองจกัร” ไวว่้า สิÉงทีÉ

ปัจจยัทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอ 

 

-ดา้นผลติภณัฑ ์

-ดา้นการบรกิาร 

-ดา้นราคา  

-ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

-ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด  

-ดา้นบุคลากร 

ปัจจยัสว่นบุคคลของลูกคา้ 

 

-ประเภทอุตสาหกรรม 

-มลูค่าสนิคา้เครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทาง                         

อุตสาหกรรมทีÉซืÊอในแต่ละปี

(โดยประมาณ) 

-หน่วยงานทีÉสงักดั 

-พืÊนทีÉทีÉตั Êงของบรษิทั 

 

 



5 
 

ประกอบดว้ยชิÊนส่วนหลายชิÊนสาํหรับก่อกาํเนิดพลงังาน เปลีÉยนหรือแปลงสภาพพลงังาน หรือส่งพลงังาน ทัÊงนีÊดว้ยกาํลงันํÊา 

ไอนํÊา เชืÊอเพลิง ลม ก๊าซ แสงอาทิตย ์ไฟฟ้า หรือพลงังานอืÉน และหมายความรวมถึงเครืÉองอปุกรณ์ ลอ้ตุนกาํลงั รอก 

สายพาน เพลา เฟือง หรือสิÉงอืÉนทีÉทาํงานสมัพนัธ์กนั รวมทัÊงเครืÉองมือกล  

อุปกรณ์ทางอุตสาหกรรม หมายถึง เครืÉองมือ วสัดุ ชิÊนส่วน อะไหล่ และ/หรือ อุปกรณ์เสริมทีÉใชร่้วมกบัเครืÉองจกัร 

หรือ ประกอบกบัการใชร่้วมกบักิจกรรมในการทาํงาน เพืÉอให้การผลิตเสร็จสมบูรณ์ตามแบบแผนทีÉวางไว ้

 

แนวคดิเกีÉยวกับปัจจัยส่วนบคุคลของลกูค้า  

ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ คือ ปัจจยัของบคุคล หรือ นิติบุคคล ซึÉงประกอบดว้ยปัจจยัพืÊนฐานของลกูคา้ในดา้น

ประเภทอตุสาหกรรมทีÉลูกคา้อยู ่มูลค่าของเครืÉองจกัรทีÉมีการซืÊอตอ่ปี(โดยประมาณ) หน่วยงานทีÉผูมี้ส่วนในการตดัสินใจ

สงักดั รวมถึงพืÊนทีÉทีÉตัÊงบริษทั ซึÉงถือเป็นปัจจยัส่วนหนึÉงทีÉมีอทิธิพลในการตดัสินใจเลือกซืÊอหรือไม่ซืÊอสินคา้เครืÉองจกัรและ

อุปกรณ์อตุสาหกรรมเขา้บริษทัของตน 

 

ทฤษฎีปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊออ้างอิงจากทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด 

            แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ( Service  Mix ) ของ Philip  Kotler  ไวว่้าเป็นแนวคิดทีÉ

เกีÉยวขอ้งกบัธุรกิจทีÉใหบ้ริการซึÉงจะไดส่้วนประสมการตลาด (Marketing  Mix ) หรือ  şPs แตเ่ดิมส่วนประสมการทางตลาด

จะมีเพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านัÊน (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานทีÉหรือช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์

(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิÉมเติมขึÊนมา อีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) 

ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพืÉอให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดทีÉสาํคญัทางการตลาด

สมยัใหม ่โดยเฉพาะอยา่งยิÉงกบัธุรกิจทางดา้นการบริการ ดงันัÊนจึงรวมเรียกไดว่้าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps ใน

การกาํหนดกลยทุธ์การตลาดซึÉงประกอบดว้ย 

ř.    ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) เป็นสิÉงซึÉงสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดค้ือ  สิÉงทีÉผูข้ายตอ้งมอบให้แก่

ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ัÊน ๆ  โดยทัÉวไปแลว้  ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น  Ś  ลกัษณะ  คือ  

ผลิตภณัฑที์Éอาจจบัตอ้งได ้ และ  ผลิตภณัฑที์Éจบัตอ้งไม่ได ้

Ś.    ดา้นราคา  ( Price ) หมายถึง  คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน  ลกูคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า  (Value)  ของบริการกบั

ราคา  ( Price ) ของบริการนัÊน  ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสินใจซืÊอ  ดงันัÊน การกาํหนดราคาการให้บริการควรมีความ

เหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน  และง่ายต่อการจาํแนกระดบับริการทีÉต่างกนั 

ś.    ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ( Place ) เป็น กิจกรรมทีÉเกีÉยวขอ้งกบับรรยากาศสิÉงแวดลอ้มในการนาํเสนอบริการให้แก่

ลูกคา้ ซึÉ งมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชนข์องบริการทีÉนาํเสนอ  ซึÉ งจะตอ้งพจิารณาในดา้นทาํเลทีÉตัÊง ( 

Location ) และช่องทางในการนาํเสนอบริการ ( Channels ) 

Ŝ.    ดา้นส่งเสริมการตลาด  ( Promotion ) เป็นเครืÉองมือหนึÉงทีÉมีความสําคญัในการติดต่อสืÉอสารให้ผูใ้ชบ้ริการ  โดยมี

วตัถุประสงคท์ีÉแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม  การใชบ้ริการและเป็นกุญแจสาํคญัของการตลาดสาย

สัมพนัธ ์

ŝ.    ดา้นบุคคล  ( People ) หรือพนกังาน ( Employee ) ซึÉงตอ้งอาศยัการคดัเลือก  การฝึกอบรม  การจูงใจ  เพืÉอ ให้สามารถ

สร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ สัมพนัธ์ระหวา่งเจา้หนา้ทีÉผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการ

ต่าง ๆ ขององคก์ร  เจา้หนา้ทีÉตอ้งมีความสามารถ  มีทศันคติทีÉสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ  มีความคิดริเริÉม  มี

ความสามารถในการแกไ้ขปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมให้กบัองคก์ร 
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Ş.    ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and Presentation )  เป็นการสร้างและนาํเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้  โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม  ทัÊงทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพืÉอ

สร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้  ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบรอ้ย  การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน  และการให้บริการทีÉ

รวดเร็ว  หรือผลประโยชน์อืÉน ๆ ทีÉลูกคา้ควรไดรั้บ 

ş.    ดา้นกระบวนการ ( Process) เป็นกิจกรรมทีÉเกีÉยวขอ้งกบัระเบียบวธีิการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ  ทีÉนาํเสนอ

ให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพืÉอมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว  และทาํให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

ซึÉงปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบางปัจจยัทีÉเป็นปัจจยัทีÉมีอิทธิพลกบัการตดัสินใจในการเลือกซืÊอสินคา้เครืÉองจกัร

และอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรม คือ 

1. ผลิตภณัฑ ์

Ś. การบริการ 

ś. ราคา  

Ŝ. ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ŝ. การส่งเสริมทางการตลาด  

               Ş. บุคลากร 

 

แนวคดิทีÉเกีÉยวข้องกับ Performance Marketing 

Performance Marketing คืออะไร? ทาํไมถึงสําคญัต่อโลกการตลาดออนไลน์?อยา่งทีÉเราพอทราบกนัดีว่าใน

ปัจจุบนัการทาํการตลาดออนไลน์เขา้มามีบทบาทอยา่งมากในทัÊงฝัÉงของธุรกิจและฝัÉงของผูบ้ริโภค แทบจะทุกแห่งหนทีÉเรา

ท่องไปบนโลกออนไลน์แฝงไปดว้ยการทาํ ‘การตลาด’ในช่วงเวลาทีÉผา่นมา จาํนวนธุรกิจทีÉกระโดดเขา้มาบนแพลตฟอร์ม

ออนไลน์นัÊนมีเพิÉมสูงขึÊนอยา่งรวดเร็ว ทาํใหเ้กิดการแข่งขนัทางดา้นการตลาดออนไลน์ทีÉสูงขึÊนไปดว้ย แต่อยา่งไรก็ตาม 

ปัจจุบนัการทาํการตลาดออนไลน์ก็มี Pain Point อยูค่่อนขา้งมาก ทาํให้การทาํ ‘Performance Marketing’ เขา้มามีบทบาท

สาํคญั ทีÉจะช่วยให้การทาํการตลาดออนไลน์นัÊนมีความครบวงจร และมีประสิทธิภาพมากยิÉงขึÊน หลายๆ คนคงอยากจะรู้

แลว้ว่า Performance Marketing คืออะไร ไปหาคาํตอบกนั! คาํว่า Performance Marketing สามารถทีÉจะนิยามไดห้ลากหลาย 

แต่ทีÉเขา้ใจร่วมกนัโดยทัÉวไปคือ การทาํ Performance Marketing จะเนน้ย ํÊาไปทีÉการทาํการตลาดออนไลน์เพืÉอเป้าหมายทาง

ธุรกิจ เช่น การมียอดขายทีÉเพิÉมขึÊน หรือการมีจาํนวนผูใ้ชง้านทีÉมากขึÊน ผา่นการวดัค่า Metrics ต่างๆ ไมว่่าจะเป็น ROI 

(Return on Investment), ROAS (Return on Ads Spending) หรือ อตัราการซืÊอ (Conversion)หลายๆ คนอาจจะเริÉมงงว่า แลว้

มนัแตกต่างจาก Digital Marketing อยา่งไร? ในการทาํ Digital Marketing ธุรกิจส่วนมากจะทาํการตลาดในหลายๆ ช่องทาง 

แต่ไม่สามารถวดัผลไดว่้าผลตอบรับทีÉเขา้มานัÊนมาจากช่องทางไหน หรือไมส่ามารถทีÉจะดูไดว่้าช่องทางไหนมี

ประสิทธิภาพทีÉสุด เพราะขาดหนึÉงปัจจยัสําคญัไปคือ ‘ระบบ Tracking’ ซึÉ งสิÉงนีÊ นีÉแหละทีÉเป็นหวัใจหลกัของการทาํ 

Performance Marketing ดงันัÊน Performance Marketing = วดัผลได ้ทาํให้สิÉงทีÉจะแตกต่างจากการทาํ Digital Marketing คือ 

Performance Marketing จะเนน้ย ํÊาไปทีÉ ‘กระบวนการ’ และ ‘วิธี’ การทาํการตลาดออนไลน์ ในส่วนของ Digital Marketing 

จะเป็นเพยีงเครืÉองมือทีÉใหน้กัการตลาดหยิบมาใช ้ซึÉงทัÊงสองส่วนนีÊ มีปัจจยัทีÉช่วยเกืÊอหนุนกนัทางใดทางหนึÉง โดย Pain Point 

ของการทาํการตลาดออนไลน์ในปัจจุบนันัÊน การระบาดของโควดิ-řš เป็นตวัเร่งให้ธุรกิจต่างๆ เขา้มามีบทบาทในโลก

ออนไลน์มากยิÉงขึÊน ซึÉงแปลว่าการทีÉมีผูเ้ลน่ทีÉมากขึÊนนัÊนเท่ากบัค่าตน้ทุนการทาํการตลาดทีÉสูงขึÊนเช่นกนั ส่งผลใหบ้าง

อุตสาหกรรมมีอตัราการเพิÉมสูงขึÊนของตน้ทนุมากถึง řŘŘ% เลยทีเดียว เพราะส่วนใหญท่ีÉธุรกิจต่างๆ ทาํโฆษณาใน Google 

หรือ Facebook จะทาํเป็นในลกัษณะของการ Bidding ถา้ยิÉงมีจาํนวนคนทีÉมาประมูลเพืÉอให้โฆษณาของตวัเองแสดงมากกว่า
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เหนือคู่แขง่มากเท่าไหร่ ค่าโฆษณาก็จะมีราคาทีÉสูงขึÊนเท่านัÊน นอกจากนีÊ  ดว้ยจาํนวนคู่แข่งทีÉสูงมากขึÊน ลูกคา้นัÊนมีตวัเลือกทีÉ

หลากหลาย ส่งผลให้พฤติกรรมของลูกคา้มีความไม่แน่นอนมากยิÉงขึÊน และสุดทา้ยก็ทาํให้เกิดอตัรา Drop-off ทีÉเพิÉมมากขึÊน 

ซึÉ งเป็นผลมาจากการเสนอขายของคู่แข่งทีÉเขา้มาตดัโอกาสของเรานัÉนเอง ซึÉง Performance Marketing แก ้Pain Point ของคน

ทาํการตลาดออนไลน์ การทาํ Performance Marketing จะสามารถเขา้ไปช่วยแกไ้ขและวิเคราะห์กระบวนการต่างๆ ได ้ซึÉ งจะ

เริÉมจากกระบวนการแรกคือการ Tracking หรือการเขา้ไปเก็บขอ้มลูทีÉมีความเกีÉยวขอ้งกบัธุรกิจของเรา และเมืÉอไดข้อ้มูล

เหล่านีÊออกมา จึงจะทาํให้เรามองเห็น User Jouney วา่เป็นอยา่งไร กว่าทีÉจะมาซืÊอสินคา้ลูกคา้ของเราผา่นจุดการสืÉอสาร 

(Touchpoint) ในแคมเปญการตลาดตวัไหนบา้ง ทาํให้เรารู้ว่า Touchpoint ไหนมีประสิทธิภาพตอ่ Marketing Campaign 

ของเรา ซึÉงในส่วนนีÊถา้เป็นการทาํ Performance Marketing ของ Digitmusketeer ก็จะมีการให้คะแนนในแต่ละ Touchpoint 

โดยมีวิธีเรียกกระบวนการนีÊวา่ Attribution Model ซึÉงก็จะช่วยทาํให้เราสามารถทีÉจะดีไซน์ User Journey ของเราไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพมากขึÊนและหลงัจากทีÉเราพอรู้แลว้วา่แต่ละ Touchpoint มีการทาํงานเป็นอยา่งไร ผลลพัธ์ดีหรือไม่ เราก็

สามารถทีÉจะ Optimize แต่ละ Touchpoint เหล่านีÊ  ไม่ว่าเป็นการออกแบบให้ดียิÉงขึÊน หรือว่าแทรกแซง Journey ของลูกคา้ ดู

ความตอ้งการของลูกคา้ หากลูกคา้คนใดมีแนวโนม้ทีÉจะซืÊอสินคา้ บางทีเราอาจจะแค่กระตุน้เขานิดหน่อย เพืÉอให้พวกเขา

ตดัสินใจซืÊอทนัที แน่นอนว่าโควดิ-řš ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีÉเปลีÉยนไปอยา่งรวดเร็ว โดยธุรกิจทีÉมีการเก็บ Data 

มาตัÊงแต่ก่อนโควิด-řš ก็เริÉมทีÉจะสามารถนาํ Data เหล่านีÊมาวเิคราะห์ ทาํให้กลุ่มธุรกิจเหล่านีÊค่อนขา้งทีÉจะรู้ว่าควรจะ

ออกแบบแคมเปญอยา่งไร และจดัโปรโมชนัอยา่งไรให้กบัลูกคา้แต่ละกลุ่มในช่วงของการระบาด ซึÉงจะแตกต่างกบักลุ่ม

ธุรกิจทีÉพึÉงเขา้มาทาํการตลาดออนไลน์ ทีÉส่งผลให้ ROI ของทัÊงสองกลุ่มนีÊ  ระหว่างกลุ่มทีÉมี First Party Data กบักลุ่มทีÉพึÉงเขา้

มาหรือพึÉงพา Third Party Data มีความแตกต่างกนัอยา่งชดัเจน แลว้การตลาดอะไรทีÉควร ‘ระวงั’ บางครัÊงเป้าหมายทาง

การตลาดของนกัการตลาดหลายๆ คนคืออยากใหค้นเห็นเยอะ มี Awareness เยอะ หรือคนคลิกเยอะ ทาํให้บางทีก็เกิด

งบประมาณทีÉบานปลาย แต่กลบักนั ถา้เรามองว่า เราไม่จาํเป็นทีÉจะตอ้งให้คนเห็นเยอะ แตใ่ห้ ‘เฉพาะกลุ่ม’ ทีÉเป็น

กลุ่มเป้าหมายของเราเห็นเท่านัÊนซึÉงเมืÉอเรารู้กลุ่มเป้าหมายแลว้ ก็ไปดูว่ากลุ่มเหล่านีÊ มีขนาดเท่าไหร่ และประเมินว่าจาํนวน

เงินเท่าไหร่ถึงจะครอบคลุมการทาํการตลาดสาํหรับกลุ่มเป้าหมายของเรา ซึÉงตรงส่วนนีÊจะช่วยลดความเสีÉยงทีÉอาจจะเกิด

งบประมาณทีÉบานปลายและช่วยให้แคมเปญของเรานัÊนเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งตรงจดุมากขึÊนอกีดว้ย แทนทีÉจะเป็นการ

ยิงโฆษณาแบบกวา้งๆ เหมือนการทาํการตลาดสมยัก่อน เช่น ถา้ตอ้งการจะทาํการตลาดให้กบัคอนโด ในการทาํ 

Performance Marketing สิÉงแรกทีÉตอ้งทาํคือการเขา้ไปคน้หาว่ากลุ่มเป้าหมายของเราคือใคร คนเหล่านีÊ มีความชอบ มี

ลกัษณะภาพรวมชีวิตอยา่งไรบา้ง ซึÉงเมืÉอไดก้ลุ่มเหล่านีÊมาจาํนวนหนึÉง สิÉงต่อไปคือการทาํโปรโมตแคมเปญออกไป จากนัÊน

เราก็เริÉมจะรู้แลว้ว่ากลุ่มใดมีการลงทะเบียนเขา้มารับชมคอนโด หากกลุ่มใดดูจะมีผลตอบรับทีÉไม่ค่อยดี ไม่มีความสนใจใน

โครงการจึงค่อยตดัทิÊงออกไป ซึÉงหลงัจากกลุ่มลูกคา้มาเยีÉยมชมโครงการ ก็จะมีการเขา้ไปติดตามกบัทีมขายต่อว่ากลุ่มคน

เหล่านีÊ มี ‘คุณภาพ’ ไหม ถา้หากไม่มีคุณภาพ ต่อให้ Cost Per Lead จะถูกแค่ไหนก็ไม่คุม้ค่าทีÉเราจะลงโฆษณาต่อ แต่ในอีก

ทางหนึÉง ในบางเคสกลุ่มทีÉมีราคา Cost Per Lead ทีÉแพงก็อาจจะมีคณุภาพมากกว่า อีกสิÉงหนึÉงสาํคญัทีÉ Performance 

Marketing ทาํไดค้ือ การยอ้นกลบัไปดูว่ากลุ่มเป้าหมายทีÉมีคุณภาพเหล่านีÊ เห็นโฆษณาชิÊนใดก่อนทีÉเขาจะเขา้มาลงทะเบียน

เยีÉยมชมโครงการ ซึÉงตรงส่วนนีÊทางทีมการตลาดสามารถทีÉจะหยบินาํไปต่อยอดได ้ทาํใหบ้างทีการทาํ Performance 

Marketing อาจจะทาํใหเ้ราไดเ้รียนรู้ถึงรูปแบบโฆษณา ไมว่่าจะภาพ หรือขอ้ความว่าแบบใดกลุ่มเป้าหมายมีแนวโนม้จะ

คลิกเขา้มามากกว่า ซึÉ งก็เป็นอีกตวัช่วยหนึÉงทีÉทาํให้เราไดเ้รียนรู้ในสิÉงทีÉเราไม่เคยรู้มาก่อน เมืÉอการตลาดไม่ไดมี้แค่ฝัÉง 

Technical แต่ตอ้งรวมถึงฝัÉง Creative อยา่งทีÉเราพอจะทราบกนัดีว่าการตลาดนัÊนไมไ่ดมี้แคฝั่ÉงทีÉดูเรืÉองของกลยทุธเ์ชิงเทคนิค

อยา่งในส่วนของ Performance เท่านัÊน แต่ยงัมีเรืÉองของ Creative เขา้มาเกีÉยวขอ้งกนัดว้ย ซึÉงทัÊงสองอยา่งนีÊ มีปัจจยัเกืÊอหนุน

ให้การทาํการตลาดนัÊนมีประสิทธิภาพขึÊนไปอีก เช่น ถา้ลูกคา้เสิร์ชสินคา้ใน Google สิÉงทีÉทางฝัÉงเทคนิคทาํ จะอยูใ่นส่วนของ
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การตัÊงคียเ์วิร์ดต่างๆ ให้สินคา้ของเราขึÊนมาเป็นอนัดบัตน้ๆ ส่วนฝัÉง Creative จะเป็นในเรืÉองของการเขียนขอ้ความเกีÉยวกบั

ตวัสินคา้ ทาํให้นํÊาหนกัของความสําคญัอาจจะแบ่งเป็น şŘ : śŘ กลบักนัถา้ในฝัÉงของการทาํการตลาดบนโซเชียลมีเดีย

แพลตฟอร์ม อยา่ง Facebook, Instagram หรือ Youtube สัดส่วนนํÊาหนกัของ Creative จะอยูท่ีÉ şŘ% และฝัÉงของเทคนิคจะอยู่

ทีÉ śŘ% เพราะแน่นอนว่าธรรมชาติของการเล่นแพลตฟอร์มเหล่านีÊ  สิÉงทีÉจะสะดุดตาผูค้นคือรูปแบบโฆษณา อย่างรูป 

ขอ้ความหรือวิดีโอ ดงันัÊนการมี Creative ทีÉโดนใจผูค้นจึงสาํคญัมากในการทาํการตลาดออนไลน์บนโซเชียลมีเดีย โจทย์

หลกัๆ ในยคุนีÊคือการทีÉใครๆ ก็สามารถลงโฆษณาได ้เพราะแน่นอนว่าเทคโนโลยีในปัจจุบนัมนักา้วลํÊาไปขา้งหนา้มาก แต่

สิÉงทีÉจะทาํให้การทาํการตลาดของเราแตกต่างคือ ‘การดีไซน์แต่ละ Touchpoint’ ทาํอยา่งไรให้กลุ่มลูกคา้ของเราตดัสินใจ

เลือกซืÊอสินคา้ของเรา ทาํอยา่งไรทีÉจะใชเ้ครืÉองมือต่างๆ ทีÉมี ทาํอยา่งไรทีÉจะใชเ้ทคโนโลยีทีÉทาํให้ชีวิตของนกัการตลาดง่าย

ขึÊน เขา้มาสร้าง ‘ความแตกต่าง’ ทางการตลาดให้กบัสินคา้ของเรานัÉนเอง อีกสิÉงหนึÉงสําคญัทีÉเรามกัจะไดย้ินกนัในยคุนีÊคือ

คาํถามทีÉว่า ‘AI จะเขา้มาแยง่งานการตลาดหรือไม่?’ คาํตอบคืออาจจะมีบางส่วน แต่ส่วนสาํคญัทีÉตอนนีÊ  AI ยงัไม่สามารถทาํ

ไดค้ือ ความเป็นมนุษย ์แน่นอนวา่เพราะเราเป็นมนุษยด์ว้ยกนั เราจึงสามารถทีÉจะเขา้ใจสิÉงต่างๆ ความคิดความตอ้งการของ

มนุษย ์ทาํให้เราสามารถทีÉจะเชืÉอมโยงสิÉงต่างๆ เขา้ดว้ยกนัไดดี้กว่า AI แต่ในอนาคต ดว้ยศกัยภาพของ AI ทีÉกา้วหนา้ไปอยา่ง

รวดเร็ว วนัหนึÉงความพเิศษของมนุษยก็์อาจจะโดนแทนทีÉดว้ยเช่นกนั ดว้ยการแข่งขนัทางการตลาดออนไลน์ทีÉรุงแรงขึÊน 

และมีขอ้จาํกดัเยอะขึÊน ทาํให้การหาทางเลือกใหม่ๆ ทีÉจะเขา้มาช่วยทาํให้การทาํการตลาดออนไลนข์องเรานัÊนมี

ประสิทธิภาพมากขึÊนจึงเป็นเรืÉองสาํคญัสาํหรับธุรกิจ ซึÉง Performance Marketing ก็เป็นอกีตวัเลือกหนึÉงทีÉตอบโจทยค์วาม

ตอ้งการทางส่วนนีÊ  และช่วยให้เรามีกระบวนการทาํการตลาดทีÉชาญฉลาดมากขึÊน คุม้ค่ามากยิÉงขึÊน 

 

งานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง 

ภาวิณี คูทวีทรัพย,์ ดร.ไกรชิต สุตะเมือง วารสารการเงิน การลงทุน การตลาด และการบริหารธุรกิจ ปีทีÉ ś ฉบบัทีÉ 

ř (มกราคม-มีนาคมŚŝŝŞ): แรงจงูใจในการเลือกซืÊอเครืÉองจกัรกลหนกัมือสองจากประเทศญีÉปุ่ นของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล วตัถุประสงคข์องการศึกษาคน้ควา้อิสระเพืÉอศึกษาถึงความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล 

และพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีÉมีผลต่อแรงจูงใจในการเลือกซืÊอเครืÉองจกัรกลหนกัมือสองจากประเทศญีÉปุ่ น และศึกษา

ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัแรงจูงใจในการเลือกซืÊอเครืÉองจกัรกลหนกัมือสองจากประเทศญีÉปุ่ น 

โดยการศึกษาใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม โดยสํารวจจากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑลทีÉเคยซืÊอ

เครืÉองจกัรกลหนกัมือสองจากประเทศ ญีÉปุ่ น จาํนวน ŜŘŘ คน แลว้นาํขอ้มูลทีÉไดม้าวิเคราะหค์่าความถีÉ ร้อยละ ค่าเบีÉยงเบน 

มาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดว้ย t-test  F-test  และ Multiple Regression of Analysis (MRA) ทีÉระดบันยัยะสาํคญัทาง

สถิติทีÉŘ.Řŝ 

สุวิทย ์อินเขียน,Śŝŝš กลยทุธ์ทีÉมีความสมัพนัธ์กบัความสาํเร็จของผูป้ระกอบธุรกิจผลิตชิÊนส่วนเครืÉองจกัรใน

จงัหวดัสมทุรปราการ: วตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษารูปแบบกลยทุธ์ ระดบัความสาํเร็จ และความสัมพนัธ์ระหว่างกลยทุธ์กบั

ความสาํเร็จของผูป้ระกอบธุรกิจผลิตชิÊนส่วนเครืÉองจกัรในจงัหวดัสมุทรปราการเพืÉอนาํเสนอกลยทุธ์ทีÉเหมาะสมและมี

ประสิทธิภาพตอ่ผูป้ระกอบการ โดยศึกษาขอ้มูลจากการเก็บขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่ง คือ เจา้ของ หรือ ผูบ้ริหารกิจการผลิต

ชิÊนส่วนเครืÉองจกัรในจงัหวดัสมุทรปราการ สถิตติทีÉใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าความถีÉ ค่าร้อยละ ค่าเฉลีÉย ค่าส่วน

เบีÉยงเบนมาตรฐาน Independent t-test ค่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน และค่าไควส์แควร์ ผลการทดสอบ

สมมติฐานพบว่า ขนาดของกิจการ และรูปแบบของกิจการมีความสําเร็จของผูป้ระกอบธุรกิจแตกตา่งกนัอย่างมีนยัยะสาํคญั

ทีÉระดบั Ř.Řŝ ผลการทดสอบสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์ พบว่า กลยุทธ์ทุกกลยทุธ์ ไดแ้ก่ กลยทุธ์โดยภาพรวม กลยุทธ์สร้าง

ความแตกต่าง กลยุทธ์ปรับปรุงสินคา้และบริการ กลยทุธ์ตน้ทุนตํÉา กลยทุธ์สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และ กลยทุธ์
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นวตักรรมมีความสัมพนัธ์กบัความสําเร็จของผูป้ระกอบธุรกิจผลิตดา้นกระบวนการภายในไปในทิศทางเดียวกันอยา่งมีนยั

ยะสาํคญัทีÉระดบั Ř.Řř ผลการทดสอบไควส์แควร์ พบวา่ กลยทุธ์ทุกกลยทุธ์มีความสัมพนัธ์กนั 

นางสาวประภาพร สุขเกษม, ปัจจยัทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอเครืÉองทาํความสะอาดท่อจากต่างประเทศ ของ

อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิคส์: การคน้ควา้อิสระมีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาลกัษณะพืÊนฐานส่วนบุคคลและองคก์ร ปัจจยัส่วน

ประสมทาง การตลาดและสภาพแวดลอ้มภายนอกทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอเครืÉอง ทาํความสะอาดท่อ Boiler จาก

ต่างประเทศของ อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิคส์ ในการวิจยัครัÊ งนีÊ ใช้การสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง ไดจ้าํนวนตวัอย่าง

ทัÊงหมด řŝŘ ตวัอย่าง โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครืÉองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติทีÉใชใ้นการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ 

ค่าความถีÉ ค่าร้อยละ ค่าเฉลีÉย ค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และหา

ผลความแตกต่างแบบรายคู่ โดยวิธีเชฟเฟ่  (Scheffe) และทดสอบความสัมพนัธ์ดว้ยสถิติค่าสัมประสิทธิÍ สหสัมพนัธ์แบบ

เพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ผลการศึกษาพบว่า ลกัษณะพืÊนฐานส่วนบุคคลและองคก์ร ทีÉ

มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอเครืÉองมือทาํความ สะอาดท่อ Boiler จากต่างประเทศของโรงงานอตุสาหกรรม พบว่า ระดบั

การศึกษา อายกุารทาํงาน และช่วงระยะเวลา บาํรุงรักษา ทีÉต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอเครืÉองทาํความสะอาดท่อ 

Boiler จากต่างประเทศ แตกต่างกนัอยา่งมี นยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 และผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดและสภาพแวดล้อมภายนอก ทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการเลือก ซืÊอเครืÉ องทาํความสะอาดท่อ Boiler จาก

ต่างประเทศของโรงงานอุตสาหกรรม พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ สภาพแวดลอ้มภายนอก ไดแ้ก่ ปัจจยั

ด้านสินค้าและบริการ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานทีÉ ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจัยดา้นเศรษฐกิจ ปัจจัยดา้น

เทคโนโลยี ปัจจยัดา้นการเมืองและกฎหมาย และปัจจยัดา้นวฒันธรรมและสังคม มี ความสัมพนัธ์ทางบวกระดบัปานกลาง 

ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซืÊอเครืÉองทาํความสะอาดท่อ Boiler จากต่างประเทศ อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 

ธนบดี แสงทวี,ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ในร้านจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างในอาํเภอเมือง จังหวดั

สมุทรสาคร: การวิจยัครัÊ งนีÊ  มีวตัถุประสงค ์1) เพืÉอศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและระดบัปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอ

สินคา้ในร้านจาหน่ายวสัดุก่อสร้าง ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร และ 2) เพืÉอศึกษาการเปรียบเทียบปัจจยัทีÉมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ในร้านจาหน่ายวสัดุก่อสร้าง ใน 

อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล กลุ่มตวัอยา่งทีÉใชใ้นการวจิยั คือ ลูกคา้ทีÉเคยไปเลือกซืÊอสินคา้

ในร้านจาหน่ายวสัดุก่อสร้าง  ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร จาํนวน 400 คน  

เครืÉองมือทีÉใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถาม สถิติทีÉใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าความถีÉ  

ค่าร้อยละ ค่าเฉลีÉย ค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน ค่า t-test และค่า F-test  ผลการวิจยัพบว่า การตัดสินใจซืÊอสินคา้ในร้านจา

หน่ายวสัดุก่อสร้าง ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากทีÉสุด ( �̅� = 4.31) เมืÉอพิจารณาเป็นราย

ด้าน พบว่า ทุกๆด้านทีÉมีระดับการตดัสินใจซืÊอสินค้าในร้านจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างมากทีÉสุด คือ ด้านราคา ( �̅� = 4.39) 

รองลงมาดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ( �̅� = 4.33) ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย ( �̅� = 4.29) และดา้นผลิตภณัฑ์ ( �̅� = 

4.21) ตามลาดบั ผลการปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ในร้านจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง ในอาํเภอเมือง จงัหวดั

สมทุรสาคร จาํแนกตามปัจจยัส่วนบคุคล พบว่า กลุ่มตวัอยา่งทีÉศึกษามีปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ในร้านจา

หน่ายวสัดุก่อสร้าง ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติทีÉ

ระดบั 0.05 ยกเวน้ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่แตกต่างกนั ส่วนกลุ่มตวัอย่างทีÉมีอายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา และ

รายได้ต่อเดือน ทีÉแตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอสินค้าในร้านจาหน่ายวสัดุก่อสร้าง ในอาํเภอเมือง จังหวดั

สมทุรสาคร ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 
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วิธีดําเนินการวิจัย 

วิธีการเก็บข้อมูล 

การค้นควา้อิสระครัÊ งนีÊ เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Study) โดยใช้วิธีการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey 

Research) ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยมีขัÊนตอนกาํรเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงันีÊ  

ř.ผูว้ิจยัไดท้าํการแจกแบบสอบถามออนไลน์(Google Form) ทีÉผูว้ิจยัไดด้าํเนินการศึกษารวบรวม จากการศึกษา

แนวคิดทฤษฎีและของงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง ไปยงักลุ่มลูกคา้ของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั โดยมีรายละเอียดแบ่งเป็น 

2 ตอน ดงันีÊ  

ตอนทีÉ 1 แบบสอบถามเกีÉยวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ 

ตอนทีÉ  2 แบบสอบถามเกีÉยวกับเกีÉยวกับปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊ อเครืÉ องจักรและอุปกรณ์ทาง

อุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั โดยมีคาํถาม 6 ดา้น ประกอบดว้ย 1)ดา้นผลิตภณัฑ์ 2)ดา้นการ

บริการ 3)ดา้นราคา 4)ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 5)ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และ 6)ดา้นบุคลากร  

ซึÉ งขอ้คาํถามมีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) ตามแบบของลิเคอร์ท (Likert) เลือกตอบได ้5 ระดบั โดย

มีค่าคะแนน ดงันีÊ  

ค่าระดบั 5 หมายความว่า มีระดบัอิทธิพลมากทีÉสุด 

ค่าระดบั 4 หมายความว่า มรีะดบัอิทธิพลมาก 

ค่าระดบั 3 หมายความว่า มรีะดบัอิทธิพลปานกลาง 

ค่าระดบั 2 หมายความว่า มรีะดบัอิทธิพลนอ้ย 

ค่าระดบั 1 หมายความว่า มีระดบัอิทธิพลนอ้ยทีÉสุด 

 

เกณฑก์ารแปลความหมาย เพืÉอจดัระดบัคะแนนเฉลีÉยในช่วงคะแนนต่าง ๆ 

มีสมการคาํนวณอนัตรภาคชัÊนของค่าเฉลีÉยมีค่าเท่ากบั 0.8 ดงันีÊ  

คะแนนเฉลีÉย Ŝ.Śř – ŝ.ŘŘ แปลความหมายวา่ มีระดบัอิทธิพลมากทีÉสุด 

คะแนนเฉลีÉย ś.Ŝř – Ŝ.ŚŘ แปลความหมายวา่ มีระดบัอทิธิพลมาก 

คะแนนเฉลีÉย Ś.Şř – ś.ŜŘ แปลความหมายว่า มีระดบัอิทธิพลปานกลาง 

คะแนนเฉลีÉย ř.Šř – Ś.ŞŘ แปลความหมายวา่ มีระดบัอทิธิพลนอ้ย 

คะแนนเฉลีÉย ř.ŘŘ – ř.ŠŘ แปลความหมายวา่ มีระดบัอิทธิพลนอ้ยทีÉสุด 

โดยใชส้มการ 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัÊน = ( คะแนนสูงสุด – คะแนนตํÉาสุด ) / จาํนวนชัÊน 

 

 

2. ผูศ้ึกษาไดข้อความอนุเคราะห์ผูเ้ชีÉยวชาํนาญเพืÉอตรวจสอบความถูกตอ้ง และความน่าเชืÉอถือของแบบสอบถาม

จาํนวน 3 ท่าน แลว้นาํค่าของคะแนนทีÉผูเ้ชีÉยวชาํญหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Congruence) โดยจะคดัเลือกคาํถาม

ทีÉมีค่าดชันีความสอดคลอ้งเท่ากบัหรือมากกวา่ 0.5 ขึÊนไป 

3. นาํแบบสอบถามซึÉ งมีความสมบูรณ์ไปเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน ŚŘŘ คน ผูศ้ึกษาดาํเนินการ

เก็บรวบรวมแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ก่อนนาํไปวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป 
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วิธีวิเคราะห์ข้อมูล 

ř.การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา โดยอาศยัขอ้มูลทางสถิติ คือ ใชส้รุปรวบรวมขอ้มูลในรูป ความถีÉ(Frequency)  

ร้อยละ  ค่าเฉลีÉย(Mean)  และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation) 

 ใชใ้นการทดสอบสมมุติฐานการวิจยัโดย 

การวเิคราะห์เพืÉอทดสอบปัจจยัทีÉมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซืÊอเครืÉองจกัรและอปุกรณ์ทาง

อุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั แตกต่างกนัตามปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ใชส้ถิติ ANOVA หากพบ

ความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญั ผูศ้ึกษาจะทาํการทดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ยการทดสอบรายคู่ (LSD) โดยกาํหนดระดบั

นยัสาํคญัทาํงสถิติทีÉ Ř.Řř 

 

ผลการวิจัย 

ř.ข้อมลูปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

 จากกลุ่มตวัอยา่งทัÊงหมดจาํนวน 200 ตวัอยา่งทีÉเป็นลูกคา้ของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั พบวา่กลุ่ม

ตวัอยา่งทีÉตดัสินใจซืÊอเครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั ส่วนใหญอ่ยูใ่น

อุตสาหกรรมยานยนต์ ร้อยละ 52.0 มีมูลค่าสินคา้เครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมต่อปี(โดยประมาณ) ทีÉท่านมีการ

ซืÊอกบับริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั ทีÉ มากกว่า 1,000,000 บาทขึÊนไปเป็นส่วนใหญ่ร้อยละ 59.0 อยูแ่ผนก/ฝ่ายจดัซืÊอ

และการเงินการบญัชี ร้อยละ 53.0 และอยูใ่นพืÊนทีÉภาคกลางและภาคตะวนัออก ร้อยละ 47.0 

 

Ś.ข้อมลูปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซืÊอเครืÉองจักรและอุปกรณ์ทางอตุสาหกรรมของบริษัท ซินไทย 

อินดัสเตรียล จํากัด 

ปัจจยัทีÉมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซืÊอเครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย 

อินดสัเตรียล จาํกดัทีÉกล่าวมาทัÊง Ş ดา้น พบวา่แต่ละดา้นทีÉมีระดบัอิทธิพลมากทีÉสุดเรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ย  

ดงันีÊ  

ดา้นทีÉมีระดบัอทิธิพลลาํดบัทีÉ ř ดา้นบุคลากร                มีค่าเฉลีÉย Ŝ.ššŘŘ และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน .ŘššŠ 

ดา้นทีÉมีระดบัอทิธิพลลาํดบัทีÉ Ś ดา้นการบริการ         มีค่าเฉลีÉย Ŝ.ŠŠşŝ และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน .ŚśśŜ 

ดา้นทีÉมีระดบัอทิธิพลลาํดบัทีÉ ś ดา้นราคา           มีค่าเฉลีÉย Ŝ.şšŝŘ และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน .ŚšŘš 

ดา้นทีÉมีระดบัอทิธิพลลาํดบัทีÉ Ŝ ดา้นผลิตภณัฑ ์         มีค่าเฉลีÉย Ŝ.şšŘŘ และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน .ŚŠŞš 

ดา้นทีÉมีระดบัอทิธิพลลาํดบัทีÉ ŝ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด   มีค่าเฉลีÉย Ŝ.şřŝŘ และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน .śŜŝŝ 

ดา้นทีÉมีระดบัอทิธิพลลาํดบัทีÉ Ş ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย      มีค่าเฉลีÉย Ŝ.ŞřŚŝ และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน .ŜŚŠŠ 

 

3.ข้อมูลปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซืÊอเครืÉองจักรและอุปกรณ์ทางอตุสาหกรรมของบริษัท ซินไทย 

อินดัสเตรียล จํากัดจําแนกตามปจัจัยส่วนบุคคลของลกูค้า 

ปัจจยัทีÉมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซืÊอเครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย 

อินดสัเตรียล จาํกดัทีÉกล่าวมาทัÊง Ş ดา้น จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ เมืÉอพิจารณาตามปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้

ในทุกดา้นแลว้ ลว้นให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากรมากทีÉสุด ดงัแสดงในตารางทีÉ1 ดงันีÊ  
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ตารางทีÉ1 แสดงระดบัอิทธิพลของปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้

บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ 

ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้  

(จาํนวนลูกคา้) 

ค่าเฉลีÉยระดบัอิทธิพลของปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้  

1 

ดา้น

ผลิตภณัฑ ์

2 

ดา้นการ

บริการ 

3 

ดา้นราคา 

4 

ดา้น

ช่องทาง

การจดั

จาํหน่าย 

5 

ดา้นการ

ส่งเสริม

การตลาด 

6 

ดา้น

บุคคลากร 

ประเภทอุตสาหกรรม 

1. อุตสาหกรรมยานยนต(์52%) 

2. อุตสาหกรรมเครืÉองใชไ้ฟฟ้าและอเิลก็ทรอนิกส์ (26%) 

3. อุตสาหกรรมเครืÉองกล(ŚŘ%) 

4. อุตสาหกรรมก่อสร้าง(12%) 

5. อุตสาหกรรมอืÉนๆ(12%) 

รวม 

 

4.9808 

4.9231 

4.9000 

4.8333 

4.8333 

4.9400 

 

4.9808 

4.9615 

5.0000 

5.0000 

4.8333 

4.9700 

 

4.9808 

4.9615 

4.9000 

5.0000 

4.8333 

4.9600 

 

4.8846 

4.7692 

4.6000 

4.8333 

4.8333 

4.8200 

 

4.9808 

4.9615 

4.7000 

4.8333 

4.8333 

4.9300 

 

5.0000 

4.9615 

5.0000 

5.0000 

5.0000 

4.9900 

มูลค่าในการซืÊอโดยประมาณต่อปี 

1. นอ้ยกว่า ŝŘŘ,ŘŘŘบาท (Ş%) 

2. ŝŘŘ,ŘŘŘ – ř,ŘŘŘ,ŘŘŘบาท (śŝ%) 

3. มากกว่า ř,ŘŘŘ,ŘŘŘบาท (ŝš%) 

รวม 

 

4.6667 

4.9714 

4.9492 

4.9400 

 

4.6667 

5.0000 

4.9831 

4.9700 

 

4.6667 

4.9714 

4.9831 

4.9600 

 

4.5000 

4.8571 

4.8305 

4.8200 

 

4.8333 

4.9143 

4.9492 

4.9300 

 

4.8333 

5.0000 

5.0000 

4.9900 

หน่วยงานทีÉสังกัด 

1. แผนก/ฝ่ายจดัซืÊอและการเงิน (ŝŚ%) 

2. แผนกฝ่ายผลิต (ŚŞ%) 

3. แผนก/ฝ่ายวิศวกรรมและออกแบบ (ŚŚ%) 

รวม 

 

4.9245 

5.0000 

4.9231 

4.9400 

 

4.9623 

5.0000 

4.9615 

4.9700 

 

4.9434 

5.0000 

4.9615 

4.9600 

 

4.8113 

4.8571 

4.8077 

4.8200 

 

4.9245 

4.9524 

4.9231 

4.9300 

 

4.9811 

5.0000 

5.0000 

4.9900 

พืÊนทีÉตัÊงของบริษัท 

1. กรุงเทพและปริมณฑล (Ŝŝ%) 

2. ภาคกลางและภาคตะวนัออก (Ŝş%) 

3. ภาคอืÉนๆ (Š%) 

รวม 

 

4.9556 

4.9362 

4.8750 

4.9400 

 

4.9778 

4.9787 

4.8750 

4.9700 

 

4.9556 

4.9787 

4.8750 

4.9600 

 

4.8444 

4.8085 

4.7500 

4.8200 

 

4.9111 

4.9574 

4.8750 

4.9300 

 

4.9778 

5.0000 

5.0000 

4.9900 

  

 

 

 

 



13 
 

จากตารางพบว่าหากวดัค่าเฉลีÉยมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) ตามแบบของลิเคอร์ท (Likert) 5 ระดับ 

แมว้่าค่าเฉลีÉยระดบัปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ทีÉนอ้ยทีÉสุดในแต่ละดา้น คือ  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายต่อประเภทอตุสาหกรรมเครืÉองกล                                     คือ Ŝ.ŞŘŘŘ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายต่อลูกคา้ทีÉมีมูลค่าซืÊอนอ้ยกว่า ŝŘŘ,ŘŘŘบาทตอ่ปีโดยประมาณ   คือ Ŝ.ŝŘŘŘ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายต่อลูกคา้ทีÉอยูใ่นแผนก/ฝ่ายวิศวกรรมและออกแบบ                   คือ Ŝ.ŠŘşş 

และ        ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายต่อลูกคา้ทีÉมีพืÊนทีÉตัÊงบริษทัอยูใ่นภาคอืÉนๆ                                  คือ Ŝ.şŝŘŘ 

แต่ทุกดา้นลว้นมากกว่า Ŝ.Śř หมายความวา่ ยงัคงมีระดบัอิทธิพลทีÉมีต่อการตดัสินใจซืÊอของลูกคา้ของบริษทั ซินไทย อินดสั

เตรียล จาํกดัมากทีÉสุด 

 

4.ผลทดสอบสมมุติฐาน 

สมมุติฐานทีÉ: 1 เมืÉอพิจารณาตามปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ของบริษทั ซินไทย อินดัสเตรียล จาํกดั พบว่ากลุ่ม

ลูกคา้ทีÉมีความต่างกนัในดา้นประเภทอุตสาหกรรม ดา้นหน่วยงานทีÉสังกดั และ ดา้นพืÊนทีÉทีÉตัÊงของบริษทั ปัจจยัทีÉมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดัสเตรียล จาํกดั ไม่แตกต่างกนั 

ส่วนกลุ่มลูกคา้ทีÉมีมูลค่าในการซืÊอสินคา้ต่อปี(โดยประมาณ) ทีÉต่างกัน ปัจจยัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองจกัรและ

อุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัจะแตกต่างกนั อย่างมีนยัยะสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 

Ř.Řř ดงัแสดงในตารางทีÉ2 ดงันีÊ  

 

ตารางทีÉ2 แสดงการหาค่า Sig.ในการพิสูจน์สมมติฐานปัจจยัทีÉมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ทีÉแตกต่างกนัในการซืÊอ

เครืÉองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั จะแตกต่างกนัตามปัจจยัส่วนบุคคลของ

ลูกคา้ 

 

ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ 

ค่า Sig.ในการพิสูจน์สมมติฐานปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ 

ดา้น

ผลิตภณัฑ ์

ดา้นการ

บริการ 

ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

ดา้นการ

ส่งเสริม

การตลาด 

ดา้น

บุคคลากร 

ระหว่างกลุ่มประเภทอตุสาหกรรม 

1. อุตสาหกรรมยานยนต ์

2. อุตสาหกรรมเครืÉองใชไ้ฟฟ้าและ

อิเล็กทรอนิกส์ 

3. อุตสาหกรรมเครืÉองกล 

4. อุตสาหกรรมก่อสร้าง 

5. อุตสาหกรรมอืÉนๆ 

 

 

 

.068 

 

 

 

.055 

 

 

 

.073 

 

 

 

.033 

 

 

 

.000** 

 

 

 

.221 

ระหว่างกลุ่มมูลค่าในการซืÊอโดยประมาณ

ต่อปี 

1. นอ้ยกว่า ŝŘŘ,ŘŘŘบาท 

2. ŝŘŘ,ŘŘŘ – ř,ŘŘŘ,ŘŘŘบาท 

3. มากกว่า ř,ŘŘŘ,ŘŘŘบาท 

 

 

.000** 

 

 

.000** 

 

 

.000** 

 

 

.010** 

 

 

.268 

 

 

.000** 
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ระหว่างกลุ่มหน่วยงานทีÉสังกัด 

1. แผนก/ฝ่ายจดัซืÊอและการเงิน 

2. แผนกฝ่ายผลิต 

3. แผนก/ฝ่ายวศิวกรรมและออกแบบ 

 

 

.185 

 

 

.443 

 

 

.288 

 

 

 

 

.781 

 

 

.817 

 

 

.412 

 

ระหว่างกลุ่มพืÊนทีÉตัÊงของบริษัท 

1. กรุงเทพและปริมณฑล  

2. ภาคกลางและภาคตะวนัออก  

3. ภาคอืÉนๆ 

 

 

.451 

 

 

.068 

 

 

.143 

 

 

 

.617 

 

 

 

.316 

 

 

.294 

** P<0.01 (มีนยัยะสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั Ř.Řř) 

 

การอภิปรายผล 

จากการทีÉผูวิ้จยัไดท้าํการศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ และ ปัจจยัทีÉมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ใน

การซืÊอเครืÉองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั  พบว่า สอดคลอ้งกบัแนวคิดและ

ทฤษฎีเกีÉยวกบัปัจจยัทีÉมีอทิธิพลกบัการตดัสินใจในการเลือกซืÊอสินคา้เครืÉองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมซึÉงอา้งอิงจาก 

ชญานิน  ขนอม ทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ( Service  Mix ) ของ Philip  Kotler (1997, p. 

92) ไดก้ล่าวไวว่้า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรหรือเครืÉองมือทางการตลาดทีÉสามารถ

ควบคุมได ้บริษทัมกัจะนาํมาใชร่้วมกนัเพืÉอตอบสนองความพึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ทีÉเป็นกลุ่มเป้าหมาย ซึÉง

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบางปัจจยัทีÉเป็นปัจจยัทีÉมีอิทธิพลกบัการตดัสินใจในการเลือกซืÊอสินคา้เครืÉองจกัรและอุปกรณ์

ทางอุตสาหกรรม คือ 1. ผลิตภณัฑ ์2. การบริการ 3. ราคา 4. ช่องทางการจดัจาํหน่าย 5. การส่งเสริมทางการตลาด และ6. 

บุคลากร ซึÉงสรุปไดว่้า กลุ่มตวัอยา่งมกัให้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากร ดว้ยเหตุผลทีÉเอืÊอให้ประโยชน์ ความ

สะดวกสบายแก่ลูกคา้ ทัÊง พนกังานมีความรู้ในสินคา้เป็นอยา่งดี พนกังานใหข้อ้มูลตามความตอ้งการไดอ้ยา่งครบถว้น มี

ประโยชน์ในการตดัสินใจ พนกังานมีความสุภาพเป็นกนัเอง และ กระตือรือร้นในการผสานงาน พนกังานขนส่งมีความ

ชาํนาญในการเคลืÉอนยา้ยเครืÉองจกัรเขา้ทีÉตัÊงตามทีÉลูกคา้กาํหนดอยา่งระมดัระวงั และ ปลอดภยั และ ช่างเทคนิคมีความ

ชาํนาญในการติดตัÊงเครืÉองจกัร รวมถึงการวิเคราะห์ปัญหาและซ่อมแซมไดอ้ยา่งตรงจุด มกัให้ความสาํคญักบัเครืÉองจกัร 

และ อุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมทีÉบริษทันาํเขา้มาจดัจาํหน่าย มีคุณภาพดี คงทนต่อการใชง้านในดา้นผลิตภณัฑ ์บริการจดัส่ง

ของทางบริษทั จดัส่งไดต้รงตามเวลาทีÉกาํหนด ในดา้นการบริการ นิยมสินคา้ทีÉมีราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 

เขา้ถึงช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นการติดต่อไดง่้ายทัÊงผ่านทางช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ โดยมองว่าการ

ประชาสัมพนัธ์โฆษณาข่าวสารเกีÉยวกบับริษทัผา่นช่องทางต่างๆเป็นการส่งเสริมการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อการเลือกซืÊอสินคา้

ของกลุ่มตวัอยา่ง 

ปัจจยัทีÉมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทางอตุสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย 

อินดสัเตรียล จาํกดันอ้ยทีÉสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ซึÉงสอดคลอ้งกบัภาวะ Performance Marketing เนืÉอง

ปัจจุบนักลุ่มลูกคา้แมว้่าจะเป็น แบบBusiness to Customer (B2C) หรือ Business to Business (B2B) เริÉมใหค้วามสนใจใน

การใชร้ะบบออนไลน์เพืÉอคน้หาสินคา้ทีÉตนตอ้งการ รวมถึงเครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทางอตุสาหกรรมดว้ย ซึÉงการทาํตลาด

ออนไลน์นัÊนสามารถวดัผลไดง้่าย จากขอ้มูลทีÉเราไดรั้บผา่นช่องทางการติดตอ่แบบออนไลนด์ว้ย ดงัจะเห็นไดจ้ากค่าเฉลีÉย

รายขอ้คาํถามในปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายว่า การติดต่อไดง้่ายทัÊงผ่านทางช่องทางออฟไลนแ์ละออนไลน์ เป็น
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ปัจจยัทีÉมีอทิธิพลมากทีÉสุดในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย กล่าวคือทางบริษทัควรเนน้ช่องทางการจดัจาํหน่ายดว้ยช่องทาง

ออนไลน์ให้มากขึÊน ซึÉ งสอดคลอ้งกบัแนวคดิการทาํการตลาดออนไลน์ในยคุปัจจุบนัอยา่ง Performance Marketing 

กล่าวคือการทาํ Performance Marketing จะสามารถเขา้ไปช่วยแกไ้ขและวิเคราะห์กระบวนการต่างๆ ได ้ซึÉ งจะเริÉมจาก

กระบวนการแรกคือการ Tracking หรือการเขา้ไปเก็บขอ้มูลทีÉมีความเกีÉยวขอ้งกบัธุรกิจของเรา และเมืÉอไดข้อ้มูลเหล่านีÊ

ออกมา จึงจะทาํให้เรามองเห็น User Journey ว่าเป็นอยา่งไร กว่าทีÉจะมาซืÊอสินคา้ลูกคา้ของเราผา่นจดุการสืÉอสาร 

(Touchpoint) ในแคมเปญการตลาดตวัไหนบา้งทาํใหเ้รารู้ว่า Touchpoint ไหนมีประสิทธิภาพต่อ Marketing Campaign 

ของเรา โดยมีวิธีเรียกกระบวนการนีÊว่า Attribution Model ซึÉ งก็จะช่วยทาํให้เราสามารถทีÉจะดีไซน์ User Journey ของเรา

ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากขึÊนและหลงัจากทีÉเราพอรู้แลว้วา่แต่ละ Touchpoint มีการทาํงานเป็นอยา่งไร ผลลพัธด์ีหรือไม่ 

เราก็สามารถทีÉจะ Optimize แต่ละ Touchpoint เหล่านีÊ  ไม่ว่าเป็นการออกแบบให้ดียิÉงขึÊน หรือว่าแทรกแซง Journey ของ

ลูกคา้ ดูความตอ้งการของลูกคา้ หากลูกคา้คนใดมีแนวโนม้ทีÉจะซืÊอสินคา้ บางทีเราอาจจะแค่กระตุน้เขานิดหน่อย เพืÉอให้

พวกเขาตดัสินใจซืÊอทนัที และแน่นอนวา่โควดิ-řš ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีÉเปลีÉยนไปอยา่งรวดเร็ว โดยธุรกิจทีÉ

มีการเก็บ Data มาตัÊงแต่ก่อนโควิด-řš ก็เริÉมทีÉจะสามารถนาํ Data เหล่านีÊมาวเิคราะห์ ทาํให้กลุ่มธุรกิจเหล่านีÊค่อนขา้งทีÉจะ

รู้วา่ควรจะออกแบบแคมเปญอยา่งไร และจดัโปรโมชนัอย่างไรใหก้บัลูกคา้แต่ละกลุ่มในช่วงของการระบาด ซึÉงจะ

แตกต่างกบักลุ่มธุรกิจทีÉพึÉงเขา้มาทาํการตลาดออนไลน์ ทีÉส่งผลให้ ROI ของทัÊงสองกลุ่มนีÊ  ระหว่างกลุ่มทีÉมี First Party 

Data กบักลุ่มทีÉพึÉงเขา้มาหรือพึÉงพา Third Party Data มีความแตกต่างกนัอยา่งชดัเจน 

 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

1. จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัทีÉมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซืÊอเครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทาง

อุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั ดา้นบุคลากรมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองจกัรและอุปกรณท์าง

อุตสาหกรรมมากทีÉสุด ดงันัÊนองคก์รจึงควรใหค้วามสาํคญัในการพฒันาบุคคลากรในการบริการ สร้างความสัมพนัธ์ และ 

ให้ขอ้มูลลูกคา้ อยา่งสมํÉาเสมอ เพืÉอการให้ใหข้อ้มูลสินคา้กบัลูกคา้ มีความกระตือรือร้น สุภาพเป็นกนัเอง มีความรู้ในการ

ซ่อมบาํรุง เพืÉอให้ลูกคา้เขา้ถึงและตดัสินใจในการเลือกซืÊอสินคา้จากองคก์รไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากยิÉงขึÊน  

2. จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัทีÉมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซืÊอเครืÉองจกัรและอุปกรณ์ทาง

อุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดนัÊน ทัÊง

ช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ เป็นช่องทางทีÉลูกคา้จะเขา้ถึงสินคา้และรายการส่งเสริมทางการตลาดของบริษทั  ดงันัÊนจึง

ควรใหค้วามสาํคญัในการให้ขอ้มลู ข่าวสารแก่ลูกคา้อยา่งครบถว้นและ หลากหลายผา่นช่องทางต่างๆทัÊงออนไลน์และ

ออฟไลน์เพืÉอเป็นสืÉอกลางของขอ้มูลบริษทั ซึÉงหากขอ้มูลไม่ถูกอพัเดต หรือ มีขอ้มูลทีÉผิด อาจทาํให้เกิดความสับสนให้แก่

ลูกคา้ได ้ 

3. กลุ่มลูกคา้แต่ละกลุ่มให้ความสาํคญักบั คุณภาพและราคาทีÉเหมาะสมกนั ดงันัÊนทางบริษทัฯจึงควรรักษาระดบั

มาตราฐานในการเฟ้นหาสินคา้ทีÉมีคุณภาพในราคาทีÉสมเหตุสมผล เพืÉอให้ตรงตามความตอ้งการลูกคา้ 

4. กลุ่มลูกคา้ประเภทอุตสาหกรรมยานยนตเ์ป็นกลุ่มลูกคา้กลุ่มใหญ่ทีÉสุดจึงควรให้ความสาํคญัในการมุ่งเนน้ขยาย

ฐานลูกคา้ พฒันาและดูแลความสัมพนัธ์กบัลูกคา้กลุ่มนีÊ ก่อนกลุ่มอืÉนๆ 
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ข้อจํากดัในงานวิจัยและงานวิจัยในอนาคต  

1. ขอ้จาํกดัในการศึกษาวิจยัในครัÊงนีÊคือสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชืÊอไวรัสโควิด-19 จึงส่งผลให้ 

การเก็บขอ้มูลล่าชา้และตอ้งทาํการเก็บขอ้มลูดว้ยช่องทางออนไลน ์จึงควรศึกษาขอ้มูลในเชิงคุณภาพและอาจมุ่งเนน้ไป 

ทีÉในแต่ละเขตพืÊนทีÉทีÉน่าสนใจแบบเจาะลึกเพียงกลุ่มเดียว 

2. ขอ้จาํกดัดา้นขอ้มูลในการตอบแบบสอบถาม ผูว้ิจยัเห็นว่าขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถาม คือ กลุ่ม 

ทีÉมุ่งเนน้ไปทีÉดา้นบุคลากร จึงควรศึกษาขอ้มูลในเชิงคุณภาพและมุ่งเนน้ไปทีÉดา้นบุคลากร เพียงกลุ่มเดียวดว้ยเช่นกนั 

อาจจะเป็นในเรืÉองของปัจจยัทศันคติของลูกคา้ต่อบคุลากรของบริษทั เป็นตน้ 

3. การศึกษากลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขตพืÊนทีÉทีÉน่าสนใจแบบเจาะลึกเพิÉมเติม เพืÉอสามารถเปรียบเทียบ 

ความสมัพนัธ์หรืออทิธิพลระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลของลูกคา้และปัจจยัทีÉมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซืÊอ 

เครืÉองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั ทีÉไม่ต่างกนัไดล้ะเอียดมากยิÉงขึÊนและได ้

เห็นความแตกต่างในแต่ละเขตพืÊนทีÉทีÉลูกคา้ตัÊงอยู ่

4. การศึกษาปัจจยัทีÉมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซืÊอเครืÉองจกัรและอปุกรณ์ทาง 

อุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัทีÉอาจจะมีความสัมพนัธ์หรืออิทธิพลทีÉส่งผลต่อการเลือกซืÊอสินคา้ 

ของกลุ่มลูกคา้แบบเจาะลึกมากขึÊน เช่น 7P’s Marketing, ปัจจยัดา้นทศันคติ เป็นตน้ เพืÉอนาํผลมาพฒันาและปรับปรุง 

ผลการศึกษาและสามารถนาํขอ้มลูไป ประยกุตใ์ชเ้พืÉอให้เกิดประโยชน์ต่อไปในการดาํเนินธุรกิจหรือการตดัสินใจของ 

ลูกคา้ในการซืÊอเครืÉองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั 
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