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บทคัดย่อ 

การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาระดับกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ
พลาสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสาคร 2) ศึกษาระดับความตั้งใจซื้อของลูกค้าธุรกิจพลาสติกขึ้นรูปในจังหวัด
สมุทรสาคร และ 3) ศึกษาลักษณะการประกอบธุรกิจที่มีผลต่อความตั้งใจซื้ อของลูกค้าธุรกิจพลาสติกขึ้นรูปใน
จังหวัดสมุทรสาคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยในครั้งน้ี คือ ผู้ประกอบการธุรกิจพลาสติกขึ้นรูปที่จดทะเบียนโรงงาน
กับกรมอุตสาหกรรมในจังหวัดสมุทรสาคร จ านวน 205 ราย ซึ่งทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงค านวณกลุ่ม
ตัวอย่าง โดยใช้สูตรทาโร่ ยามาเน่ ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 136 ราย เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม สถิติ
ที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมุติฐาน 
คือ การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวและเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ด้วยวิธีของ Scheffe’s 
method หรือ Dunnett’s T3 

ผลการวิจัยพบว่า 1) กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจพลาสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสาคร ผู้ประกอบการ
ให้ความส าคัญมากที่สุด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์มีการควบคุมคุณภาพสินค้าให้อยู่ในระบบมาตรฐาน เช่น มอก. , ISO, 
GMP เป็นต้น ล าดับต่อมา ด้านบุคคลให้ความส าคัญกับการดูแลเอาใจใส่ของเจ้าหน้าที่ขาย เช่น การพูดจาสุภาพ 
ดูแลลูกค้าท้ังรายเก่าและรายใหม่ด้วยมาตรฐานท่ีดีเหมือนกัน ล าดับต่อมา ด้านการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคัญ
กับการมีสินค้าตัวอย่างให้ลูกค้าได้เลือกให้เหมาะสมกับความต้องการก่อนที่ลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ล าดับต่อมา ด้าน
ราคาให้ความส าคัญกับการแสดงราคาสินค้าอย่างชัดเจนและราคาที่ไม่เปลี่ยนแปลง ล าดับต่อมา ด้านช่องทางจัด
จ าหน่ายให้ความส าคัญกับช่องทางการจัดจ าหน่ายของท่านสามารถกระจายสู่กลุ่มเป้าหมายและสามารถตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้ ล าดับต่อมา ด้านกระบวนการให้ความส าคัญกับการให้การรับประกันคุณภาพของสินค้า 
เช่น รับประกันด้านการจัดส่งให้ครบตามจ านวนและตรงตามวันเวลาที่ก าหนด ล าดับต่อมาด้านกายภาพและการ
น าเสนอให้ความส าคัญกับสถานที่ตั้งมีความสะดวกมีพื้นที่ส าหรับจอดรถอย่างเพียงพอ 2) ความตั้งใจซื้อของลูกค้า
ธุรกิจพลาสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสาครให้ความส าคัญมากท่ีสุดกับความตั้งใจซื้อเนื่องจากลูกค้าพิจารณาถึงความ
คุ้มค่า ความน่าเชื่อถือและคุณค่าของผลิตภัณฑ์หรือบริการ ล าดับต่อมา ด้านพฤติกรรมการร้องเรียนให้ความส าคัญ
กับถ้ามีการร้องเรียนด้านเจ้าหน้าที่ขายบริษัทจะน ามาพิจารณาปรับปรุงเพื่อให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ล าดับต่อมา 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคาให้ความส าคัญกับความส าเร็จด้านการรักษาลูกค้าเก่าเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง ล าดับ
ต่อมา ด้านการบอกต่อให้ความส าคัญกับลูกค้าบอกเล่าประสบการณ์ความประทับใจในการให้บริการหรือซื้อสินค้า
ให้กับลูกค้าอื่นได้รับทราบ และ 3) ลักษณะการประกอบธุรกิจที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อของลูกค้าธุรกิจพลาสติกขึ้นรูป
ในจังหวัดสมุทรสาคร คือ ผู้ประกอบการที่มีทุนจดทะเบียน 10 ล้านบาทขึ้นไป มีจ านวนพนักงาน 101-200 คน มี
ก าลังการผลิต 16–20 ตัน/ปี และมีระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ 16–20 ปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ดังนั้น 
ทุนจดทะเบียน 10 ล้านบาทขึ้นไปสามารถสร้างความเชื่อถือให้ลูกค้าได้ จ านวนพนักงาน 101-200 คน ท าให้ลูกค้า
เช่ือมั่นว่ามีพนักงานเพียงพอในการผลิตสินค้าและด้านบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการลูกค้าได้ก าลังการ
ผลิต 16–20 ตัน/ปีท าให้ลูกค้ามั่นใจว่ามีวัตถุดิบเพียงพอต่อการผลิตสินค้าได้ทันตามเวลาที่ก าหนดของลูกค้า และ
ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ 16–20 ปีท าให้ลูกค้าเกิดความเช่ือมั่นได้ว่าธุรกิจมีประสบการณ์มีความช านาญในการ
ท างานและสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ 

องค์ความรู้ที่ได้จากวิจัยในครั้งนี้ คือ การน ากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจพลาสติกขึ้นรูปมาประยุกต์ใช้
ในองค์กรเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์และกระบวนการ สามารถช่วยให้บริษัทมีความได้เปรียบทางด้านการแข่งขันน าไปสู่
การเพิ่มผลผลิตและยอดขายได้อย่างยั่งยืน 

 
ค ำส ำคัญ : กลยุทธ์ทางการตลาด  ความตั้งใจซื้อ พลาสติกขึ้นรูป 
 



Nattaporn Sarika. (2022). Marketing Strategies Related to Purchase Intention of Customers in  
Plastic Molding Business in Samut Sakhon. Master of Business Administration (Business Administration). 
Advisors: Asst. Prof. Dr.Sakchai Naknok 

 
ABSTRACT 

The purpose of this quantitative research was to 1) study the level of marketing strategy in the 
plastic forming business in Samut Sakhon, 2) study the purchase intention level of plastic forming industry 
customers in Samut Sakhon, and 3) study how business operations affect the purchase intention level of 
plastic forming industry customers in Samut Sakhon. The population for this study consisted of 205 
individuals; they were plastic forming entrepreneurs who had registered their business with the department 
of Industrial Works based in Samut Sakhon. As the exact population was known, Taro Yamane’s sampling 
formula was used, and finally 136 participants were selected. The research instrument was a questionnaire. 
The statistics used were frequency, percentage, mean, and standard deviation. The statistics used for 
hypothesis testing were t-tests and one-way ANOVAS, while pair comparisons were conducted using 
Scheffe’s method and Dunnett’s T3. 

The results were as follows: 1) In terms of marketing strategy in the plastic forming business 
in Samut Sakhon, the entrepreneurs rated product quality control, such as Thai Industrial Standards 
(TIS), ISO, and GMP, as most important. The second most important aspect was sales officer 
customer care. The third most important aspect was marketing promotion. The fourth most 
important aspect was prices being clearly identified. The fifth most important aspect was 
distribution channels. The sixth most important aspect was product quality assurance, and the 
seventh most important aspect was location. 2) In terms of the purchase intention of plastic forming 
industry customers in Samut Sakhon, the most important aspect was customers’ consideration of 
good value for money and credibility. The second most important aspect was customer complaints 
to increase their satisfaction level. The third most important was sensitivity to prices; that is, the 
company gave importance to keeping a loyal customer base. The fourth most important aspect 
was word of mouth; that is, the company gave importance to the customers who shared their 
experience and impression with other customers. And 3) in terms of how the business operations 
affected the purchase intention of plastic forming industry customers in Samut Sakhon, the results 
showed that the entrepreneurs had authorized capital amounts of more than 10 million baht, had 
101–200 employees and production capacities of 16–20 tons/year, and they had been running their 
businesses for 16–20 years. The findings were significant at the 0.05 level. Therefore, the 
entrepreneurs who had an authorized capital of more than 10 million baht could be trusted by 
the customers. Also, that the company had 101–200 employees ensured that there were enough 
workers for production to meet customer needs. In addition, production capacities of 16–20 
tons/year assured the customers that there were enough raw materials for the products to be sent 
to them in time. Finally, the fact that the companies were in business for 16-20 years ensured that 
they had experience and expertise to meet the customers’ needs. 

The body of knowledge gained from this research concerns the application of the plastic forming 
business marketing strategies to develop products and processes that can bring competitive advantages to 
the companies, which should result in greater production and sales in a sustainable way. 
 
Keyword: Marketing Strategy, Purchase Intention, Plastic Forming 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
  

การค้นคว้าอิสระฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์ได้ด้วยข้อเสนอแนะข้อคิดเห็นค าปรึกษาและตรวจสอบ
แก้ไขจาก ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ศักดิ์ชาย นาคนก ประธานที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระซึ่งให้ค าปรึกษา
แนะน าข้อคิดเห็นและเป็นก าลังใจในการแก้ไขทุกขั้นตอนของกระบวนการศึกษาวิจัยฉบับนี้จนเสร็จ
สมบูรณ์ ผู้วิจัยมีความซาบซึ้งและขอกราบขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้ 

ขอกราบขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ชาคริต ศรีทองอาจารย์ ประธานกรรมการสอบ
การค้นคว้าอิสระ ดร.ภัทรพล ชุ่มมี และ อาจารย์ ดร.ปรีชา ค ามาดี กรรมการสอบการค้นคว้าอิสระ และ
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ชัยฤทธิ์ ทองรอด ผู้ทรงคุณวุฒิที่กรุณาให้ข้อเสนอแนะที่เป็นประโยชน์ยิ่ง 

ผู้วิจัยขอขอบพระคุณผู้ทรงคุณวุฒิ 3 ท่าน ดังนี้ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ชาคริต ศรีทอง ผู้ช่วย
ศาสตราจารย์ ดร.มนสิชา อนุกูล และอาจารย์ ดร.ภัทรพล ชุ่มมี ที่ได้กรุณาสละเวลาในการตรวจ
เครื่องมือและให้ข้อเสนอแนะ เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย 

ขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่ให้ความร่วมมือและเสียสละเวลาในการตอบ
แบบสอบถาม เพ่ือให้การวิจัยในครั้งนี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 

สุดท้ายขอขอบคุณบิดา มารดา บุคคลในครอบครัว เพ่ือนทุกคน ที่คอยให้ก าลังใจและให้การ
สนับสนุน ให้ความช่วยเหลือตลอดระยะเวลาการศึกษา คุณความดีและประโยชน์แห่งการค้นคว้าอิสระนี้ 
ผู้วิจัยขอมอบให้เป็นเครื่องบูชาพระคุณบิดา มารดา อาจารย์และผู้มีพระคุณทุกท่าน 
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บทที่  1  
บทน ำ 

 

1.1  ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ  
ปัจจุบันธุรกิจอุตสำหกรรมมีกำรเจริญเติบโตและเปลี่ยนแปลงอย่ำงรวดเร็ว อันเนื่องมำจำก

ควำมก้ำวหน้ำทำงด้ำนเทคโนโลยีและกำรบริหำรจัดกำรด้ำนอุตสำหกรรมของภำคเอกชน จำก
เศรษฐกิจในประเทศที่ เปลี่ยนแปลงไป ปัจจัยส ำคัญในกำรขับเคลื่อนเศรษฐกิจไทยให้มีกำร
เจริญก้ำวหน้ำ และยังเป็นปัจจัยที่ส ำคัญในกำรด ำเนินธุรกิจ ซึ่งเจ้ำของธุรกิจไหนที่มีควำมสำมำรถใน
ด้ำนจัดกำรในเรื่องต้นทุน ฝีมือแรงงำน กำรปรับเปลี่ยนกำรบริหำรจัดกำรภำยในบริษัทและกลยุทธ์
ทำงกำรตลำด จะท ำให้ธุรกิจนั้นมีควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขัน กำรปรับตัวของธุรกิจเพ่ือให้มีควำม
สอดคล้องกับควำมเปลี่ยนแปลงในอนำคตนั้นมีควำมส ำคัญเป็นอย่ำงมำก จำกอดีตนั้นธุรกิจจะเน้นถึง
ควำมได้เปรียบด้ำนกำรแข่งขันในด้ำนของต้นทุน คุณภำพ และเทคโนโลยี แต่ในปัจจุบันกำร
เปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วนั้น มีผลมำจำกกำรมีนวัตกรรมใหม่ ๆ เทคโนโลยีที่มีควำมเจริญก้ำวหน้ำ ส่งผล
ให้เกดิกำรแข่งขันอย่ำงไร้พรมแดน ซึ่งท ำให้ธุรกิจต้องกลับมำปรับปรุงพัฒนำธุรกิจ 

อุตสำหกรรมพลำสติกในปีที่ผ่ำนมำ มีกำรขยำยตัวเพ่ิมขึ้น เนื่องจำกกำรฟ้ืนตัวของ
เศรษฐกิจโลกและประเทศคู่ค้ำ และมีแนวโน้มในกำรลงทุนเพ่ิมข้ึน ประกอบกับกำรฟ้ืนตัวของก ำลังซื้อ
ภำยในประเทศส่งผลให้ปริมำณกำรขำยสูงขึ้น โดยมีปัจจัยสนับสนุนต่ำง ๆ ที่ช่วยกระตุ้นให้
อุตสำหกรรมผลิตบรรจุภัณฑ์พลำสติกมีแนวโน้มเติบโต เช่น มำตรกำรกำรกระตุ้นเศรษฐกิจของ
ภำครัฐ กำรลงทุนภำคเอกชน รวมถึงแนวโน้มกำรเจริญเติมโตของอุตสำหกรรมอำหำร และ
แผนพัฒนำอุตสำหกรรมผลิตบรรจุภัณฑ์พลำสติก 

เนื่องจำกในปัจจุบัน กำรแข่งขันในอุตสำหกรรมผลิตบรรจุภัณฑ์พลำสติกนั้นมีสูงมำก กำร
แข่งขันทำงด้ำนรำคำจึงมีควำมรุนแรงมำกตำมไปด้วย ท ำให้ผู้ประกอบกำรต้องอำศัยประสบกำรณ์
ควำมเชี่ยวชำญในกำรออกแบบระบบกำรผลิตผลิตภัณฑ์  และก ำหนดคุณลักษณะ (Specification)  
ของเครื่องจักรให้มีควำมเหมำะสม  เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภำพกำรผลิต  และยังช่วยลดอัตรำกำรสูญเสียซึ่ง
เป็นกำรลดต้นทุนในกำรผลิตที่ส ำคัญทำงหนึ่ง และยังสำมำรถเพ่ิมคุณภำพของผลิตภัณฑ์ให้ดีกว่ำเดิม
ได้ ในขณะที่ยังรักษำควำมสำมำรถในกำรแข่งขันทำงด้ำนรำคำของผลิตภัณฑ์ให้อยู่ในระดับสูงกว่ำ
คู่แข่งไว้ได้ รวมถึงกำรบริกำรที่สำมำรถเข้ำถึงลูกค้ำเพ่ือทรำบถึงควำมต้องกำรของลูกค้ำและเพ่ือ
พัฒนำผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้ำเกิดควำมพึงพอใจสูงสุด 

อุตสำหกรรมพลำสติกได้มีบทบำทส ำคัญกับกำรด ำรงชีวิตประจ ำวันมำกขึ้นบริษัทที่ด ำเนิน
ธุรกิจในด้ำนกำรผลิตพลำสติกบรรจุภัณฑ์ที่ใช้ในครัวเรือนเป็นจ ำนวนมำกซ่ึงมีกำรผลิตเพ่ือจ ำหน่ำยใน
ประเทศและต่ำงประเทศจึงท ำให้อุตสำหกรรมพลำสติกนั้นมีกำรเติบโตได้อย่ำงรวดเร็ว และมีกำร
แข่งขันทำงกำรตลำดสูง เพื่อให้สำมำรถแข่งขันกับผู้ประกอบกำรรำยอ่ืนได้ผู้ประกอบกำรต้องค ำนึงถึง
คุณภำพสินค้ำ นอกจำกพลำสติกจะมีควำมส ำคัญในด้ำนชีวิตประจ ำวันแล้ว พลำสติกยังสำมำรถ
น ำมำใช้เป็นวัสดุในกำรประกอบอำชีพ ในกำรท ำงำนได้อีกหลำกหลำย ไม่ว่ำจะเป็นกำรท ำธุรกิจ
ทำงด้ำนพลำสติก กำรผลิตเพ่ือกำรส่งออก หรือกำรใช้วัสดุผลิตภัณฑ์ที่ท ำจำกพลำสติกในกำรซื้อขำย 
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นอกจำกนี้พลำสติกยังสำมำรถพัฒนำให้ดีต่อสุขภำพต่อชีวิตมนุษย์ในด้ำนสุขภำพ สำมำรถน ำมำใช้
ถนอมอำหำร และมีส่วนส ำคัญในกำรใช้เป็นอุปกรณ์ส ำหรับเคลื่อนย้ำยสิ่งของที่ต้องเดินทำงไกลอีก
ด้วย อย่ำงเช่น พลำสติกรูปแบบยืดหยุ่นได้ดี ทนต่อควำมร้อนและควำมเย็น ทนต่อแรงเสียดทำน 
สำมำรถน ำมำใช้งำนได้หลำกหลำยแบบ ปลอดภัยต่ออำหำร พลำสติกถือได้ว่ำมีควำมส ำคัญต่อมนุษย์
เป็นอย่ำงมำก เพรำะพลำสติกเต็มไปด้วยประโยชน์มำกมำย เป็นสิ่งที่ช่วยอ ำนวยควำมสะดวกให้แก่
มนุษย์ได้เป็นอย่ำงมำก ในกำรท ำกิจกรรมต่ำง ๆ เต็มไปด้วยประโยชน์และถูกน ำมำผลิตวัสดุต่ำง ๆ อีก
มำกมำย ตั้งแต่ชิ้นเล็ก ๆ ไปจนถึงชิ้นใหญ่ 

ธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์พลำสติกและบรรจุภัณฑ์พลำสติก โดยทั่วไปเป็นธุรกิจที่ไม่มีควำม
ซับซ้อนและใช้เงินลงทุนไม่สูงในกำรจัดหำเครื่องจักรที่มีเทคโนโลยีระดับล่ำงส ำหรับกำรผลิต และท ำ
ให้มีควำมแพร่หลำยในระดับวิสำหกิจชุมชน เนื่องจำกสำมำรถด ำเนินกำรผลิตได้ทั่วไป และไม่ต้อง
อำศัยกำรลงทุนเหมือนกับผู้ประกอบกำรในโรงงำนขนำดใหญ่ ซึ่งท ำให้สำมำรถใช้ห้องแถวหรืออำคำร
พำณิชย์เป็นสถำนที่ประกอบกำรได้ ส่งผลให้ผู้ผลิตรำยใหม่  ๆ นั้นสำมำรถเข้ำมำท ำธุรกิจผลิตบรรจุ
ภัณฑ์พลำสติกได้ค่อนข้ำงง่ำย (Low Barrier to entry) และมีคู่แข่งผลิตภัณฑ์พลำสติกที่น ำเข้ำมำ
จำกต่ำงประเทศที่มีต้นทุนถูกกว่ำในประเทศ 

ในไตรมำส 1 ปี 2559 ภำวะอุตสำหกรรมผลิตภัณฑ์พลำสติก ด้ำนกำรผลิตขยำยตัวร้อยละ 
11.87 เมื่อเทียบกับช่วงเดียวกันของปีก่อน และเมื่อเทียบกับไตรมำสก่อนหน้ำ ขยำยตัวร้อยละ 9.16 
ส่วนใหญ่เป็นผลมำจำกกำรผลิตและกำรจ ำหน่ำยในประเทศของอุตสำหกรรม อำหำรและเครื่องดื่มที่
เติบโตมำกกว่ำไตรมำสที่ผ่ำนมำ ด้ำนกำรจ ำหน่ำยในประเทศขยำยตัวร้อยละ 6.02 เป็นผลมำจำก
จ ำนวน นักท่องเที่ยวต่ำงชำติเพ่ิมข้ึนมำกกว่ำช่วงเดียวกันของปีที่ผ่ำนมำ แต่เมื่อเทียบกับไตรมำสก่อน
หน้ำ กลับหดตัวร้อยละ -1.04 เนื่องจำกกำรจ ำหน่ำยถุงพลำสติกลดลงจำกไตรมำสก่อนหน้ำ
ค่อนข้ำงมำก ด้ำนมูลค่ำกำรส่งออกขยำยตัวร้อยละ 11.73 และเมื่อเทียบกับไตรมำส ก่อนหน้ำ 
ขยำยตัวร้อยละ 3.34 เป็นผลมำจำกกำรเร่งพัฒนำโครงสร้ำงพ้ืนฐำนของกลุ่มประเทศ CLMV (กัมพูชำ 
ลำว พม่ำ เวียดนำม) ด้ำนมูลค่ำกำรน ำเข้ำขยำยตัวร้อยละ 4.02 เป็นผลมำจำกสถำนกำรณ์ภัยแล้ง
ภำยในประเทศ กำรลงทุนในโครงสร้ำงพ้ืนฐำนขนำดใหญ่ ของภำครัฐ และกำรลงทุนของภำคเอกชน
ในหมวดก่อสร้ำงที่ขยำยตัวกว่ำไตรมำสที่ผ่ำนมำ 

ส ำหรับไตรมำส 2 ปี 2559 คำดว่ำ ภำพรวมของอุตสำหกรรมผลิตภัณฑ์พลำสติกจะมี
แนวโน้มปรับตัวดีขึ้น โดยมีปัจจัยสนับสนุนต่ำง ๆ ที่ช่วยกระตุ้นให้อุตสำหกรรมผลิตภัณฑ์พลำสติกมี
แนวโน้มเติบโต ได้แก่ มำตรกำรกระตุ้นเศรษฐกิจของภำครัฐ , กำรจัดตั้งเขตเศรษฐกิจพิเศษตำมแนว
ชำยแดน, กำรลงทุนในโครงสร้ำงพ้ืนฐำนขนำดใหญ่ของภำครัฐ และกำรลงทุนของภำคเอกชนเพ่ือเข้ำ
สู่  AEC รวมถึงแนวโน้มกำรเติบโตของอุตสำหกรรมอำหำร และภำคกำรท่องเที่ยวไทย อีกทั้ง
แผนพัฒนำอุตสำหกรรมผลิตภัณฑ์พลำสติกปี  2559 -2564 ที่มี เป้ำหมำยเพ่ือขยำยศักยภำพ
อุตสำหกรรมผลิตภัณฑ์พลำสติกไทยสู่เวทีโลก อย่ำงไรก็ตำมยังมีปัจจัยบั่นทอนต่ำง ๆ ได้แก่ เศรษฐกิจ
ของประเทศจีนที่เป็นคู่ค้ำส ำคัญของไทยยังคงชะลอตัว และผลิตภัณฑ์พลำสติกส ำเร็จรูปจำกกลุ่ม
ประเทศในตะวันออกกลำงที่เข้ำมำตีตลำดในไทยเพ่ิมขึ้น เป็นต้น ซึ่งอำจส่งผลกระทบต่ออุตสำหกรรม
ผลิตภัณฑ์พลำสติก จึงต้องมีกำรติดตำมอย่ำงใกล้ชิด (พิชญ์สินี โพธิจิตติ, 2559) 
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 อุตสำหกรรมพลำสติกปี 2560 มีกำรขยำยตัวเพ่ิมขึ้นกว่ำปีก่อน เนื่องจำกกำรฟ้ืนตัว
ของเศรษฐกิจโลกและประเทศคู่ค้ำ โดยเฉพำะคู่ค้ำในภูมิภำคเอเชียและอำเซียน และจำกรำคำน้ ำมัน
ในตลำดโลกปรับเพ่ิมขึ้น ส่งผลให้มีมูลค่ำกำรส่งออกเพ่ิมขึ้นตำมเม่ือเทียบกับหลำยปีที่ผ่ำนมำ ในขณะ
ที่ปริมำณกำรส่งออกเปลี่ยนแปลงเพ่ิมข้ึนเล็กน้อย 

แนวโน้มอุตสำหกรรมพลำสติก ปี 2561 คำดว่ำจะมีแนวโน้มดีขึ้นทั้งในเชิงปริมำณและ
มูลค่ำเนื่องจำกปัจจัยสนับสนุนด้ำนเศรษฐกิจและกำรค้ำโลกท่ีขยำยตัวต่อเนื่อง ซึ่งส ำนักงำนเศรษฐกิจ
กำรคลังคำดว่ำในภำพรวมปี 2561 ประเทศไทยจะมี GDP ขยำยตัวเพ่ิมข้ึนอยู่ระหว่ำงร้อยละ 3.7-4.7 
หรือเฉลี่ยร้อยละ 4.2 รวมถึงมีผู้ผลิตพลำสติกรำยใหญ่ของโลกใช้ไทยเป็นฐำนกำรผลิตส ำคัญ และมี
แนวโน้มกำรลงทุนเพ่ิมขึ้น ประกอบกับกำรฟ้ืนตัวของก ำลังซื้อภำยในประเทศส่งผลให้ปริมำณและ
มูลค่ำกำรส่งออกเพ่ิมขึ้นอย่ำงไรก็ดี มูลค่ำกำรส่งออกอำจมีกำรเปลี่ยนแปลงตำมอัตรำแลกเปลี่ยนที่มี
กำรปรับตัวใหม่ในปี 2561 

ดัชนีผลผลิตและดัชนีกำรส่งสินค้ำปี 2560 ลดลงร้อยละ 1.20 และ 0.58 ตำมล ำดับ เมื่อ
เทียบกับปีก่อน ซึ่งกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่ท ำให้ดัชนีทั้งสองลดลงอย่ำงมีนัยส ำคัญ คือ ผลิตภัณฑ์เครื่องใช้
ประจ ำโต๊ะอำหำร ครัว และห้องน้ำ คิดเป็นร้อยละ 18.02 และ 12.26 และผลิตภัณฑ์พลำสติกแผ่น 
ร้อยละ9.70 และ 9.56 ตำมล ำดับ (ส ำนักงำนเศรษฐกิจอุตสำหกรรม, 2560) 

 

 

ภำพที่ 1 แสดงดัชนีผลผลิต – ดัชนีส่งสินค้ำ 
 

ปริมำณกำรส่งออกปี 2560 มีปริมำณ 1,121,447 ตัน เพ่ิมขึ้นจำกปีก่อนร้อยละ 1.13 จำก
กำรส่งออกกลุ่มของที่ ใช้ล ำเลียงหรือบรรจุสินค้ำ (3923) และแผ่น แผ่นบำง ฟิล์ม ฟอยล์ และแถบ
อ่ืน ๆ ที่ไม่เป็นแบบเซลลูลำร์ (3920) 

ปริมำณกำรน ำเข้ำปี 2560 มีปริมำณ 750,982 ตัน เพ่ิมขึ้นจำกปีก่อนร้อยละ 7.53 จำก
กำรน ำเข้ำกลุ่มผลิตภัณฑ์พลำสติกปูพ้ืน (3918) ของใช้ในครัวเรือน (3924) ของที่ใช้ล ำเลียงหรือบรรจุ
สินค้ำ (3923) และเครื่องสุขภัณฑ์ (3922) 

มูลค่ำกำรส่งออกปี 2560 มีมูลค่ำ 4,083 ล้ำนเหรียญสหรัฐเพ่ิมขึ้นจำกปีก่อนร้อยละ 8.52  
จำกกำรส่งออกกลุ่มของอ่ืน ๆ ที่ท ำด้วยพลำสติก (3926) แผ่น แผ่นบำง ฟิล์ม ฟอยล์ และแถบอ่ืน ๆ 
ที่ไม่เป็นแบบเซลลูลำร์ (3920) และของที่ใช้ล ำเลียงหรือบรรจุสินค้ำ (3923) 
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มูลค่ำกำรน ำเข้ำปี 2560 มีมูลค่ำ 4,393 ล้ำนเหรียญสหรัฐเพ่ิมขึ้นจำกปีก่อนร้อยละ 7.48
จำกกำรน ำเข้ำกลุ่มพลำสติกปูพ้ืน (3918) และของที่ใช้ล ำเลียงหรือบรรจุสินค้ำ (3923) 

 
ภาพที่ 2 แสดงปริมำณกำรส่งออก ปริมำณกำรน ำเข้ำ มูลค่ำกำรส่งออก มูลค่ำกำรน ำเข้ำ 
ที่มำ: ส ำนักเศรษฐกิจอุตสำหกรรม (2560) 

บรรจุภัณฑ์พลำสติกขึ้นรูปเป็นอุตสำหกรรมหนึ่งที่ถูกมองว่ำเป็นอุตสำหกรรมที่ไม่เป็นมิตร
ต่อสิ่งแวดล้อมเพรำะมีกำรน ำก๊ำซธรรมชำติมำผลิตเป็นวัตถุดิบหลักในอุตสำหกรรมนอกจำกนั้นเมื่อ
น ำมำแปรรูปเป็นบรรจุภัณฑ์พลำสติกแล้ว ปรำกฏว่ำพบปัญหำในกำรย่อยสลำยที่ยำวนำน ส่งผลทำง
ลบต่อระบบนิเวศวิทยำและสภำวะทำงอำกำศเป็นอย่ำงมำก ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งที่ท ำให้เกิดปัญหำสภำวะ
โลกร้อน และเป็นผลท ำให้ภำพลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์พลำสติก เป็นวัสดุที่ไม่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 
ผู้ประกอบกำรอุตสำหกรรมบรรจุภัณฑ์พลำสติกจึงต้องปรับเปลี่ยนรูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจของตนเอง 
เพ่ือให้ทันต่อกำรเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นนี้ โดยจะต้องรักษำลูกค้ำเก่ำไว้ให้ได้อย่ำงเหนี่ยวแน่นและ
ขยำยฐำนลูกค้ำใหม่เข้ำมำตลอดเวลำ ด้วยกำรสร้ำงควำมพึงพอใจให้กับลูกค้ำ และห่วงใยต่อสังคม 
และสิ่งแวดล้อมไปพร้อม ๆ กัน (บรรดิษฐ พระประทำนพร, 2557) 

พลำสติกขึ้นรูป เป็นอุตสำหกรรมที่ ส ำคัญต่อระบบเศรษฐกิจในประเทศไทยเป็น
อุตสำหกรรมที่รองรับอุตสำหกรรมอุปโภค บริโภค แปรรูป และส่งออก แต่มีข้อด้อยที่ไม่เป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อม เนื่องจำกมีกำรย่อยสลำยที่ยำวนำน ถ้ำภำครัฐและเอกชนร่วมกันกำรจัดเก็บขยะพลำสติก
ด้วยกำรแยกชนิดของพลำสติก ซึ่งส่วนหนึ่งจะน ำเศษพลำสติกไปหลอมละลำยเพ่ือน ำกลับมำใช้ใหม่ 
นอกจำกนั้นยังน ำไปสกัดเป็นน้ ำมันเชื้อเพลิงที่ป้อนให้กับธุรกิจอุตสำหกรรมกำรเกษตร 

พลำสติกขึ้นรูปยังถูกจับตำมองว่ำเป็นอุตสำหกรรมที่ไม่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม ซึ่งทั่วโลก
ให้ควำมส ำคัญกับกำรรักษำสิ่งแวดล้อมเป็นอย่ำงมำกในปัจจุบัน ผู้ประกอบกำรอุตสำหกรรมพลำสติก
ควรต้องศึกษำกลยุทธ์ในกำรด ำเนินธุรกิจเป็นอย่ำงดี เพ่ือประสบผลส ำเร็จทำงกำรตลำดสร้ำง
ผลตอบแทนจำกกำรลงทุนได้ได้อย่ำงสมบูรณ์ 

กำรเปลี่ยนแปลงของสภำพแวดล้อมทำงอุตสำหกรรมจะเป็นอุปสรรคต่อกำรด ำเนินธุรกิจ
เพรำะจะก่อให้เกิดเรื่อง อุปสรรคทำงอุตสำหกรรมพลำสติกขึ้นรูปซึ่งมีผลกระทบโดยตรงต่อกำร
ด ำเนินธุรกิจในระยะสั้นนั้น ประกอบด้วยอุปสรรคคู่แข่งรำยใหม่ในอุตสำหกรรม อุปสรรคคู่แข่งรำย
เดิมในอุตสำหกรรม อุปสรรคสินค้ำทดแทน อุปสรรคอ ำนำจกำรต่อรองของผู้ซื้อ และอุปสรรจำกผู้
จ ำหน่ำยวัตถุดิบหรือชิ้นส่วน ซึ่งอุปสรรคเหล่ำนี้จะเป็นปัจจัยท ำให้โรงงำนอุตสำหกรรมต่ำงต้องเลิก
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กิจกำรไปในที่สุด จำกเศรษฐกิจในประเทศไทยและเศรษฐกิจโลกมีกำรแข่งขันในอุตสำหกรรม
พลำสติกสูงขึ้นส่งผลให้เกิดกำรแข่งขันนั้นจะมีควำมรุนแรงมำกขึ้นผู้ประกอบกำรจะต้องมีกำรปรับตัว 
เพ่ิมศักยภำพให้พร้อมรับทิศทำงของตลำดที่จะเกิดขึ้นในอนำคต หลีกหนีกำรแข่งขันในตลำดสินค้ำ
รำคำถูก ทั้งจำกตลำดในประเทศ และตลำดต่ำงประเทศ  เพ่ือให้อุตสำหกรรมพลำสติกของไทย
สำมำรถเผชิญกับกำรแข่งขันที่รุนแรงได้ ในทำงตรงข้ำมหำกผู้ประกอบกำรพลำสติกไม่สำมำรถปรับตัวได้  
ย่อมส่งผลเสียหำยไม่เพียงแต่ต่ออุตสำหกรรมแปรรูปผลิตภัณฑ์พลำสติกเท่ำนั้น  แต่ยังจะส่งผลไปถึง
อุตสำหกรรมปิโตรเคมี รวมไปถึงอุตสำหกรรมต่อเนื่องอ่ืน  ๆ ในประเทศ เนื่องจำกอุตสำหกรรม
พลำสติกเป็นอุตสำหกรรมสนับสนุนที่ส ำคัญของกำรผลิตสินค้ำต่ำง ๆ ของประเทศ และนั่นย่อมส่งผล
ต่อระบบเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศเช่นกัน และจังหวัดสมุทรสำคร ในด้ำนอุตสำหกรรม เป็น
จังหวัดที่มีศักยภำพเอ้ือต่อกำรประกอบธุรกิจอุตสำหกรรม เนื่ องจำกอยู่ ในเขตปริมณฑล
กรุงเทพมหำนคร มีกำรคมนำคมขนส่งที่สะดวกและรวดเร็ว ประกอบกับมีโครงสร้ำงพ้ืนฐำนและ
ปัจจัยกำรผลิตที่เหมำะสมต่อกำรลงทุน จึงมีผู้ประกอบกำรด้ำนธุรกิจอุตสำหกรรมให้ควำมสนใจมำ
ลงทุนตั้งโรงงำนอุตสำหกรรมในเขตจังหวัดสมุทรสำครเป็นจ ำนวนมำก ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2512 – 2559 
จังหวัดสมุทรสำคร มีโรงงำนอุตสำหกรรมตั้งอยู่ในพ้ืนที่จังหวัดสมุทรสำคร จำนวน 5 ,916 แห่ง เงิน
ลงทุน 792,976.28 ล้ำนบำท ลูกจ้ำงในโรงงำนอุตสำหกรรม จ ำนวน 435 ,445 คน ประเภทของ
โรงงำนอุตสำหกรรมที่ขออนุญำตประกอบกำรมำก ได้แก่ อุตสำหกรรมอำหำร อุตสำหกรรมผลิตภัณฑ์
โลหะ อุตสำหกรรมพลำสติก อุตสำหกรรมสิ่งทอ อุตสำหกรรมกระดำษและผลิตภัณฑ์จำกกระดำษ 
(ส ำนักงำนจังหวัดสมุทรสำคร, 2560) 

ตารางท่ี 1 ตำรำงแสดงจ ำนวนโรงงำนพลำสติก 

 
ที่มำ: ส ำนักงำนจังหวัดสมุทรสำคร (2560) 
 

ล ำดับ จังหวัด จ ำนวนโรงงำน 
1 กรุงเทพมหำนคร 1,359 
2 สมุทรปรำกำร 591 
3 สมุทรสำคร 559 
4 ชลบุรี 242 
5 ปทุมธำนี 211 
6 นครปฐม 199 
7 นนทบุรี 106 
8 ระยอง 100 
9 พระนครศรีอยุธยำ 98 
10 ฉะเชิงเทรำ 81 
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โครงสร้ำงกำรกระจำยรำยได้จำกกำรผลิต (Structure) ของจังหวัดสมุทรสำครขึ้นอยู่กับ 
ภำคนอกกำรเกษตร มีมูลค่ำเท่ำกับ 318,266 ล้ำนบำท โดยสำขำกำรผลิตหลักของภำคนอกเกษตร 
คือ สำขำอุตสำหกรรม มีมูลค่ำเท่ำกับ 226,065 ล้ำนบำท รองลงมำคือ สำขำสำขำขำยส่งขำยปลีกฯ 
มีมูลค่ำ เท่ำกับ 40,539 ล้ำนบำท และสำขำไฟฟ้ำประปำฯ มีมูลค่ำเท่ำกับ 9,795 ล้ำนบำท 

ส่วนภำคกำรเกษตร มีมูลค่ำเท่ำกับ 17,337 ล้ำนบำท โดยสำขำกำรผลิตหลักภำคเกษตร 
คือ สำขำประมง มีมูลค่ำเท่ำกับ 14,730 ล้ำนบำท รองลงมำคือ สำขำเกษตรกรรมฯ มีมูลค่ำเท่ำกับ 
2,607 ล้ำนบำท (ส ำนักงำนคณะกรรมกำรพัฒนำกำรเศรษฐกิจและสังคมแห่งชำติ, 2559) 

 

 

 
ภาพที่ 3 แสดงโครงสร้ำงกำรกระจำยรำยได้จำกกำรผลิตของจังหวัดสมุทรสำคร 
ที่มำ : ส ำนักงำนคณะกรรมกำรพัฒนำกำรเศรษฐกิจและสังคมแห่งชำติ (2559) 
 
 จ ำนวนโรงงำนอุตสำหกรรม ในปี 2562 คำดว่ำจะมีจ ำนวนโรงงำนทั้งสิ้น 6 ,480 โรงงำน 
(โดยมีช่วงคำดกำรณ์ที่ 6,419 – 6,542 โรงงำน สูงกว่ำที่คำดกำรณ์ ณ เดือนธันวำคม 2561 ที่คำดว่ำ
จะมีจ ำนวนโรงงำนทั้งสิ้น 6,461 โรงงำน) เพ่ิมขึ้นจำกปีก่อน 308 โรงงำน (ส ำนักงำนคลังจังหวัด
สมุทรสำคร, 2562) โดยมำกเป็นกำรเพ่ิมขึ้นของโรงงำนประเภทผลิตภัณฑ์พลำสติก ผลิตภัณฑ์โลหะ 
เครื่องมือเครื่องใช้ อุปกรณ์และชิ้นส่วนต่ำง ๆ 

 
ภำพที่ 4 ประมำณกำรจ ำนวนโรงงำนอุตสำหกรรม 
ที่มำ : ส ำนักงำนคลังจังหวัดสมุทรสำคร (2562) 
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อุตสำหกรรมพลำสติกส่วนใหญ่อยู่ในภำคกลำงสูงถึงร้อยละ 82 ของจ ำนวนโรงงำนทั้งหมด 
เนื่องจำกอยู่ใกล้กับพ้ืนที่กับอุตสำหกรรมต่อเนื่องหลำกหลำย เช่น อุตสำหกรรมอำหำร, อุสำหกรรม
อำหำรทะเลแช่แข็งแถบสมุทรสำคร และท้ังนี้จังหวัดสมุทรสำครเป็นพื้นที่ปริมณฑลที่มีผู้ผลิตพลำสติก
ขึ้นรูปเป็นจ ำนวนมำกและมีศักยภำพเอ้ือต่อกำรประกอบธุรกิจอุตสำหกรรม มีกำรคมนำคมขนส่งที่
สะดวกและรวดเร็ว เป็นเพรำะอยู่ใกล้กับแหล่อุตสำหกรรมต่อเนื่องที่มีกำรส่งออก และอยู่ไม่ห่ำงจำก
ท่ำเรือส่งออกไปยังต่ำงประเทศ  

จำกเหตุผลดังกล่ำวจึงท ำให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษำกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับ
ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำครเพื่อเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบกำร
ธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป รวมทั้งธุรกิจอ่ืนที่เกี่ยวข้องสำมำรถน ำผลงำนวิจัยไปประยุคใช้ ซึ่งจะส่งผลดีต่อ
ธุรกิจและชุมชน 

  
1.2  วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย   

1.2.1 เพ่ือศึกษำระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจพลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 
1.2.2 เพ่ือศึกษำระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 
1.2.3 เพ่ือศึกษำลักษณะกำรประกอบธุรกิจที่มีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ

พลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 
 

1.3  กรอบแนวคิดในกำรวิจัย 
1.3.1  ในกำรศึกษำเรื่องกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ

ธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร พิจำรณำจำกตัวแปรอิสระ ได้แก่ กลยุทธ์กำรตลำดโดยน ำ
แนวคิดทฤษฎีกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของ คอตเลอร์ (Kotler, 2003), แม็คคำธี (McCarthyPerreault, 
1972) และบลูม (Booms, 1981) และตัวแปรตำม ได้แก่ ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้น
รูป โดยใช้แนวคิดควำมจงรักภักดีต่อตรำสินค้ำในทฤษฎีของ  ซีทำม และคณะ (Zeithaml 
,BerryParasuraman, 1996) มำประยุกต์ใช้ สำมำรถสรุปเป็นกรอบแนวคิดในกำรวิจัยดังนี้ 
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ภำพที่ 5 กรอบแนวคิดในกำรวิจัย  
 
1.4  สมมติฐำนของกำรวิจัย 

1.4.1 กลยุทธ์ทำงกำรตลำด ได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์, ด้ำนรำคำ, ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย
, ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด, ด้ำนบุคคล, ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ และ ด้ำนกระบวนกำร มี
ควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร  

1.4.2 ลักษณะกำรประกอบธุรกิจ ได้แก่ ทุนจดทะเบียน, จ ำนวนพนักงำน, ก ำลังกำรผลิต 
และระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร แตกต่ำงกัน 

 
1.5  ขอบเขตของกำรวิจัย  

1.5.1 ขอบเขตด้ำนเนื้อหำ ผู้วิจัยมุ่งศึกษำกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับควำม
ตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร โดยตัวแปรที่ใช้ในกำรวิจัยครั้งนี้
ประกอบด้วย 

 1.5.1.1 ตัวแปรอิสระ คือ กลยุทธ์ทำงกำรตลำด ได้แก่ 
    1) ด้ำนผลิตภัณฑ์ 
    2) ด้ำนรำคำ 
    3) ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
    4) ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
    5) ด้ำนบุคคล 

     ตัวแปรต้น       ตัวแปรตำม 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
1. ด้ำนผลิตภัณฑ์ 
2. ด้ำนรำคำ 
3. ด้ำนช่องกำรทำงจัดจ ำหน่ำย 
4. ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
5. ด้ำนบุคคล 
6. ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 
7. ด้ำนกระบวนกำร 

ควำมตั้งใจซ้ือของลูกค้ำ 
ธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 

1. ควำมตั้งใจซื้อ 
2. กำรบอกต่อ 
3. ควำมอ่อนไหวต่อรำคำ 
4. พฤติกรรมกำรร้องเรียน 
 

ลักษณะกำรประกอบธุรกิจ 
1. ทุนจดทะเบียน 
2. จ ำนวนพนักงำน 
3. ก ำลังกำรผลิต 
4. ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 
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    6) ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 
    7)  ด้ำนกระบวนกำร 
    ลักษณะกำรประกอบธุรกิจ 
    1) ทุนจดทะเบียน 
    2) จ ำนวนพนักงำน 
    3) ก ำลังกำรผลิต 
    4) ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 
 1.5.1.2 ตัวแปรตำม คือ ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ได้แก่ 
    1) ควำมตั้งใจซื้อ 
    2) กำรบอกต่อ 
    3) ควำมอ่อนไหวต่อรำคำ 
    4) พฤติกรรมกำรร้องเรียน 
1.5.2 ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
  1.5.2.1 ประชำกรที่ใช้วิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ประกอบกำรธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปที่จด

ทะเบียนโรงงำนกับกรมอุตสำหกรรมในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำนวนทั้งสิ้น 205 รำย  (กรมโรงงำน
อุตสำหกรรม, 2561) 

  1.5.2.2 กลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัยในครั้งนี้ คือ ผู้ประกอบกำรธุรกิจพลำสติกขึ้น
รูปที่จดทะเบียนโรงงำนกับกรมอุตสำหกรรมในจังหวัดสมุทรสำคร ก ำหนดขนำดของกลุ่มตัวอย่ำงโดย
ค ำนวณจำกสูตร ทำโร่ ยำมำเน่ (Yamane, 1967) ที่ระดับควำมเชื่อมั่น 0.05 ได้กลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 
136 รำย 

  1.5.2.3 วิธีกำรสุ่มตัวอย่ำงใช้วิธีกำรสุ่มแบบง่ำย (Sample Random Sampling) 
โดยวิธีกำรจับฉลำกโดยเลือกเก็บกลุ่มตัวอย่ำงจำกผู้ผลิตพลำสติกข้ึนรูป จ ำนวน 136 รำย 

1.5.3 ขอบเขตด้ำนพื้นที่ กำรศึกษำครั้งนี้ผู้วิจัยเลือกศึกษำผู้ประกอบกำรธุรกิจพลำสติกขึ้น
รูปที่จดทะเบียนโรงงำนกับกรมอุตสำหกรรมในจังหวัดสมุทรสำคร 

1.5.4 ขอบเขตด้ำนเวลำ กำรวิจัยในครั้งนี้ใช้ระยะเวลำ เดือนสิงหำคม  2562 – มกรำคม
2563 เป็นระยะเวลำ 6 เดือน 
 
1.6  ค ำจ ำกัดควำมที่ใช้ในกำรวิจัย 

ในกำรวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้นิยำมค ำศัพท์ที่เก่ียวข้องกับกำรวิจัย ดังนี้ 
 1.6.1 ผลิตภัณฑ์พลำสติก หมำยถึง สำรประกอบอินทรีย์ที่สังเครำะห์ขึ้นมำใช้แทนวัสดุ

ธรรมชำติ บำงชนิดเมื่อเย็นก็แข็งตัว เมื่อถูกควำมร้อนก็อ่อนตัว บำงชนิดแข็งตัวถำวร มีหลำยชนิด 
เช่น ไนลอน ยำงเทียม ใช้ท ำสิ่งต่ำง ๆ เช่น เสื้อผ้ำ ฟิล์ม ภำชนะ ส่วนประกอบของยำนพำหนะ ซึ่ง
พลำสติกท ำมำจำกน้ ำมันดิบที่เรำขุดเจำะข้ึนมำ หรือก๊ำซธรรมชำติ น ำมำเข้ำกระบวนกำรปิโตรเลียม -
กลั่นน้ ำมันดิบออกมำเป็น เอธิลีน (Ethylene) , พรอพพิลีน (Propylene) เป็นต้น แล้วเอำผลิตเป็น 
HDPE, LLDPE, LDPE 
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 1.6.2 ผู้ประกอบกำร หมำยถึง ผู้ที่คิดริเริ่มด ำเนินธุรกิจขึ้นมำเป็นของตนเอง  มีกำรวำง
แผนกำรด ำเนินงำน  และด ำเนินธุรกิจทุกด้ำนด้วยตนเอง  โดยยอมรับควำมเสี่ยงที่อำจเกิดขึ้นได้
ตลอดเวลำ  เพ่ือมุ่งหวังผลก ำไรที่เกิดจำกผลกำรด ำเนินงำนของธุรกิจตนเอง 

 1.6.3 โรงงำนอุตสำหกรรม หมำยถึง กระบวนกำรแปรรูป หรือ กำรผลิตสิ่งของจำก
วัตถุดิบให้เป็นวัสดุใหม่ เพ่ือให้ใช้ประโยชน์ได้ตำมวัตถุประสงค์ โดยกำรใช้เครื่องจักรหรือแรงคน 
เพ่ือให้ผลิตได้ครั้งละมำก ๆ จน สำมำรถน ำไปขำยเป็นสินค้ำได้ 

 1.6.4  อุตสำหกรรมพลำสติก หมำยถึง อุตสำหกรรมผลิตภัณฑ์พลำสติก ซึ่งจะผลิต
สินค้ำพลำสติกนำนำชนิด เช่น ถุงและกระสอบพลำสติก เครื่องใช้พลำสติกในบ้ำนหรือส ำนักงำน 
แผ่นฟิล์ม,ฟอยล์และเทป ส่วนประกอบเครื่องแต่งกำย กล่องหรือภำชนะพลำสติก หลอดและท่อ
พลำสติก พลำสติกปูพ้ืนและผนัง ฯลฯ ซึ่งอำจเป็นสินค้ำอุปโภคบริโภคส ำหรับผู้บริโภคโดยตรง หรือ
อำจเป็นผลิตภัณฑ์กึ่งส ำเร็จรูปเพ่ือป้อนอุตสำหกรรมต่อเนื่องต่ำง ๆ ที่ใช้พลำสติกเป็นส่วนประกอบ
ของสินค้ำ 

 1.6.5 ธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป หมำยถึง กำรผลิตอุตสำหกรรมกำรอัดขึ้นรูป ฉีดพลำสติก 
เป่ำขึ้นรูป หรือหลอมพลำสติก เพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์หรือบรรจุภัณฑ์ 

 1.6.6 กลยุทธ์ทำงกำรตลำด หมำยถึง ตัวแปรทำงกำรตลำดที่ควบคุมได้เพ่ือตอบสนอง
ต่อควำมต้องกำรของลูกค้ำกลุ่มเป้ำหมำย ประกอบด้วย ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงจัด
จ ำหน่ำย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบุคคล ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ และด้ำนกระบวนกำร ดังนี้ 

   1) ด้ำนผลิตภัณฑ์ หมำยถึง สิ่งหนึ่งสิ่งใดที่ได้มีกำรผลิต กำรขำยสินค้ำเพ่ือสนอง
ควำมต้องกำรของผู้บริโภค ประกอบด้วย กำรควบคุมคุณภำพสินค้ำให้อยู่ในระบบมำตรฐำน เช่น 
มอก. , ISO , GMP เป็นต้น สินค้ำที่ผลิตและจ ำหน่ำยมีกำรผลิตออกมำหลำยรูปแบบให้ตรงกับควำม
ต้องกำรของลูกค้ำที่มีควำมต้องกำรอย่ำงหลำกหลำย สินค้ำที่ผลิตออกมำมีจ ำนวนที่เพียงพอต่อกำร
สั่งซื้อ สินค้ำมีควำมปลอดภัยกับผู้บริโภคเนื่องจำกใช้วัตถุดิบที่ได้ตำมมำตรฐำน เช่น วัตถุดิบที่น ำมำ
ผลิตสินค้ำเป็นประเภทที่น ำไปบรรจุอำหำรได้ , สินค้ำสำมำรถน ำกลับมำใช้ซ้ ำ มีกำรพัฒนำสินค้ำให้
สอดคล้องกับควำมต้องกำรของตลำดอย่ำงต่อเนื่อง  

   2) ด้ำนรำคำ หมำยถึง กำรก ำหนดรำคำตำมคุณภำพสินค้ำที่วำงจ ำหน่ำย ประกอบด้วย 
กำรแสดงรำคำสินค้ำอย่ำงชัดเจนและรำคำที่ไม่เปลี่ยนแปลง ก ำหนดรำคำเหมำะสมกับคุณภำพของ
สินค้ำ กำรให้ส่วนลดกับลูกค้ำ เช่น เมื่อลูกค้ำช ำระเป็นเงินสด สินค้ำหลำกหลำยระดับรำคำให้ลูกค้ำ
ได้เลือก และกำรให้เครดิตกับลูกค้ำในกำรจ่ำยเงิน เช่น ให้ระยะเวลำช ำระเงินที่ 30 วัน เป็นต้น 

   3) ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย หมำยถึง วิธีหรือหนทำงที่จะท ำให้ผู้บริโภค
สำมำรถรับรู้ได้ถึงสินค้ำที่มีจ ำหน่ำย  เช่น ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยของท่ำนสำมำรถกระจำยสู่
กลุ่มเป้ำหมำย และสำมำรถตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำได้ สถำนที่ตั้งธุรกิจมีควำมเหมำะสม
และสะดวก สำมำรถเข้ำเว็บไซต์ได้หลำยทำง เช่น ไลน์ , คิวอำร์โค้ด มีสิ่งอ ำนวยควำมสะดวก เช่น 
สั่งซื้อออนไลน์, ออกใบก ำกับภำษีอย่ำงรวดเร็ว, ควำมรวดเร็วของกำรขนส่ง และได้รับกำรสนับสนุน
จำกหน่วยงำนภำครัฐในกำรจัดหำช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 

   4) ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด หมำยถึง กำรติดต่อสื่อสำรทำงกำรตลำดระหว่ำง
ผู้ผลิต ผู้ขำย และลูกค้ำเป้ำหมำย เพ่ือแจ้งข่ำวสำรหรือจูงใจให้เกิดทัศนคติที่ดีและพฤติกรรมกำรซื้อ  
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ประกอบด้วย สินค้ำตัวอย่ำงให้ลูกค้ำได้เลือกให้เหมำะสมกับควำมต้องกำรกับควำมต้องกำรก่อนที่
ลูกค้ำตัดสินใจซื้อ กำรโฆษณำประชำสัมพันธ์ผ่ำนสื่อหลำกหลำยรูปแบบ เช่น ป้ำยโฆษณำ ใบปลิว
เว็บไซต์ของธุรกิจ หรือ สื่อสังคมออนไลน์ เป็นต้น กำรให้บริกำรของพนักงำนขำย เช่น พนักงำนขำย
สำมำรถแนะน ำสินค้ำ และสำมำรถอธิบำยข้อมูลผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้ำได้ รูปแบบตัวอย่ำงของสินค้ำที่
หลำกหลำย และคุณสมบัติของตัวสินค้ำ และได้รับในกำรพิจำรณำ เช่น ส่วนลด หรือ ขยำยระยะเวลำ
ในกำรช ำระเงิน เป็นพิเศษเม่ือมีกำรกลับมำสั่งซื้อสินค้ำในครั้งต่อไป 

   5) ด้ำนบุคคล หมำยถึง พนักงำน บุคลำกรที่ให้กำรบริกำร ประกอบด้วย กำร
ดูแลเอำใจใส่ของเจ้ำหน้ำที่ขำย เช่น กำรพูดจำสุภำพ ดูแลลูกค้ำทั้งรำยเก่ำและรำยใหม่ด้วยมำตรฐำน
ที่ดีเหมือนกัน จ ำนวนบุคคลำกรที่เพียงพอต่อกำรให้บริกำร เช่น กรณีที่ลูกค้ำมำดูสินค้ำในเวลำ
เดียวกัน บุคคลำกรสำมำรถดูแลลูกค้ำได้ทั่วถึง  เจ้ำหน้ำที่ขำยให้ค ำแนะน ำและตอบข้อซักถำม
เกี่ยวกับกำรให้บริกำรและข้อมูลของผลิตภัณฑ์ได้อย่ำงถูกต้องชัดเจน เจ้ำหน้ำที่ขำยมีควำมรู้ใน
ผลิตภัณฑ์เป็นอย่ำงดี และเจ้ำหน้ำที่ขำยมีกำรโทรสอบถำมลูกค้ำถึงคุณภำพและบริกำรเพ่ือน ำมำ
ปรับปรุงพัฒนำ  

   6) ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ หมำยถึ ง สภำพแวดล้อมของบริษัท 
ประกอบด้วยสถำนที่ตั้งธุรกิจมีควำมสะดวกมีพ้ืนที่ส ำหรับจอดรถอย่ำงเพียงพอ  ภำพลักษณ์ของ
องค์กรด้ำนกำรให้บริกำรที่สะดวกรวดเร็ว บรรยำกำศและควำมสะอำดของที่ตั้งธุรกิจที่จูงใจลูกค้ำ 
ควำมปลอดภัยในกำรเดินทำงและควำมชัดเจนของแผนที่เส้นทำง และสถำนที่ตั้งโกดังเก็บสินค้ำ
สะดวกต่อกำรเดินทำงเข้ำเยี่ยมชมและตรวจสอบ 

   7) ด้ำนกระบวนกำร หมำยถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบและวิธีกำรปฏิบัติ
ในด้ำนกำรบริกำร ที่ผู้จ ำหน่ำยน ำเสนอให้กับผู้ใช้บริกำรหรือผู้บริโภคเพ่ือมอบกำรบริกำรที่ ถูกต้อง 
รวดเร็ว และกำรบริกำรอย่ำงเสมอภำคเท่ำเทียมกัน ประกอบด้วย กำรให้กำรรับประกันคุณภำพของ
สินค้ำ เช่น รับประกันด้ำนกำรจัดส่งให้ครบตำมจ ำนวน และตรงตำมวันเวลำที่ก ำหนด และมีควำม
ถูกต้องในด้ำนกำรช ำระเงิน 

1.6.7 ทุนจดทะเบียน หมำยถึง จ ำนวนเงินที่ผู้เริ่มก่อกำรตกลงกันว่ำจะใช้เงินลงทุนเท่ำไหร่
ในกำรแจ้งจดทะเบียนบริษัท กับทำงกรมพัฒนำธุรกิจกำรค้ำ ประกอบด้วย ต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท 1 ล้ำนบำท 
– 5 ล้ำนบำท มำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท – 10 ล้ำนบำท และ10 ล้ำนบำทข้ึนไป 

1.6.8 จ ำนวนพนักงำน หมำยถึง จ ำนวนพนักงำนที่เป็นลูกจ้ำงของบริษัทที่มีอยู่ในปัจจุบัน 
ทั้งหมดที่ได้รับค่ำตอบแทน ประกอบด้วย น้อยกว่ำ 20 คน 21 - 50 คน 51 – 100 คน 101 – 200 
คน และ มำกกว่ำ 200 ขึ้นไป 

1.6.9 ก ำลังกำรผลิต หมำยถึง ขอบเขตหรือเพดำนของปริมำณงำนที่หน่วยผลิตหนึ่ง
สำมำรถกระท ำได้ ประกอบด้วย น้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี 5 – 10 ตัน/ปี 11 – 15 ตัน/ปี 16 – 20 ตัน/ปี 
และมำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี 

1.6.10 ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ หมำยถึง ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจโดยเริ่ม
นับตั้งแต่ได้รับใบอนุญำตให้เริ่มประกอบกิจกำร และด ำเนินกิจกำรมำถึงปัจจุบัน ประกอบด้วย  น้อย
กว่ำ 5 ปี 5 - 10 ปี 11 – 15 ปี 16 – 20 ปี และมำกกว่ำ 20 ปี 
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1.6.11 ควำมตั้งใจซื้อ หมำยถึง กำรแสดงควำมรู้ควำมเข้ำใจในกำรเตรียมพร้อมของบุคคล
ในกำรปฏิบัติพฤติกรรมที่ก ำหนด ประกอบด้วย ลูกค้ำพิจำรณำถึงควำมคุ้มค่ำ ควำมน่ำเชื่อถือ และ
คุณค่ำของผลิตภัณฑ์หรือบริกำร ลูกค้ำมีกำรซื้อสินค้ำมำกกว่ำหนึ่งครั้ง ลูกค้ำได้สินค้ำตรงตำมควำม
ต้องกำร และมีจ ำนวนที่เพียงพอต่อควำมต้องกำร ลูกค้ำมีกำรซื้อสินค้ำกันมำเป็นระยะเวลำยำวนำน 
และลูกค้ำยังคงซ้ือสินค้ำถึงแม้ว่ำบำงช่วงเวลำจะยังไม่มีส่วนลดพิเศษ 

1.6.12 กำรบอกต่อ หมำยถึง กำรที่ผู้บริ โภคมีควำมรู้สึกที่ดีต่อผลิตภัณฑ์หรือบริกำร
หลังจำกมีประสบกำรณ์และต้องกำรให้ผู้อ่ืนหรือบุคคลใกล้ชิดมำใช้ผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย ลูกค้ำเดิม
ได้แนะน ำลูกค้ำรำยใหม่ให้มำซื้อสินค้ำ ลูกค้ำบอกเล่ำประสบกำรณ์ควำมประทับใจในกำรให้บริกำร
หรือซื้อสินค้ำให้กับลูกค้ำอ่ืนได้รับทรำบ ลูกค้ำเดิมกำรชักจูงคนรู้จักให้มำซื้อสินค้ำ ลูกค้ำเกิดควำม
ไว้วำงใจในกำรซื้อสินค้ำรวมถึงกำรให้บริกำร และกำรให้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้ำเก่ำที่แนะน ำลูกค้ำรำย
ใหม ่

1.6.13 ควำมอ่อนไหวต่อรำคำ หมำยถึง กำรที่ผู้บริโภคมีควำมแน่วแน่ต่อควำมตั้งใจในกำร
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริกำร แม้ว่ำผลิตภัณฑ์หรือบริกำรของคู่แข่งจะมีกำรปรับลดรำคำหรือมี
รำคำที่ต่ ำกว่ำก็ตำม ประกอบด้วย ควำมส ำเร็จด้ำนกำรรักษำลูกค้ำเก่ำเมื่อ เปรียบเทียบกับคู่แข่ง กำร
ใช้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้ำเก่ำ ต้นทุนในกำรรักษำลูกค้ำเก่ำถูกกว่ำต้นทุนในกำรหำลูกค้ำใหม่ มีกำร
พัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่ให้กับกลุ่มลูกค้ำเดิม เพ่ือให้ลูกค้ำกลับมำซื้อซ้ ำ และภำพลักษณ์และควำม
น่ำเชื่อถือของธุรกิจ 

1.6.14 พฤติกรรมกำรร้องเรียน หมำยถึง กำรที่ผู้บริโภคท ำกำรปกป้องธุรกิจเมื่อเกิดข้อ
ร้องเรียนขึ้น ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงควำมภักดีในตรำยี่ห้อหรือธุรกิจ ประกอบด้วย ถ้ำมีกำรร้องเรียนด้ำน
เจ้ำหน้ำที่ขำยบริษัทจะน ำมำพิจำรณำปรับปรุงเพ่ือให้เกิดควำมพึงพอใจสูงสุด ในแต่ละปีบริษัทจะ
สอบถำมควำมพึงพอใจแก่ลูกค้ำและน ำข้อเสนอแนะมำปรับปรุง บริษัทให้ลูกค้ำแนะน ำเพ่ิมเติมเพ่ือ
ตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ บริษัทมีช่องทำงในกำรรับข้อมูลร้องเรียนจำกลูกค้ำ เช่น ไลน์, 
เฟซบุ๊ก, อีเมล และจัดท ำประวัติกำรร้องเรียนเพื่อเป็นข้อมูลในกำรปรับปรุงแก้ไข 

 
1.7  ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ  

1.7.1 เพ่ือท ำให้ทรำบถึงระดับควำมส ำคัญของกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับ
กำรตั้งใจซื้อของลูกค้ำพลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 
 1.7.2 เพ่ือเป็นข้อมูลประกอบกำรตัดสินใจซื้อให้แก่ผู้ที่สนใจประกอบธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป
ในจังหวัดสมุทรสำคร 
 1.7.3 เพ่ือเป็นข้อมูลให้ผู้ประกอบกำรใช้เป็นแนวทำงในกำรปรับกลยุทธ์ในกำรแข่งขันให้
ได้ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำอย่ำงแท้จริงของธุรกิจพลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 
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บทที่  2  
เอกสำรและงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
กำรศึกษำครั้งนี้ ผู้ศึกษำได้ศึกษำค้นคว้ำ แนวคิดทฤษฎีและงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังต่อไปนี้ 
2.1 ควำมหมำยของพลำสติกขึ้นรูป 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
2.3 แนวคิดเก่ียวกับควำมตั้งใจซื้อ 
2.4 ลักษณะกำรประกอบธุรกิจ 
2.5 แนวคิดเก่ียวกับควำมจงรักภักดีในตรำสินค้ำ 
2.6 งำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
2.1  ความหมายของพลาสติกขึ้นรูป 

2.1.1 ควำมรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับพลำสติกข้ึนรูป 
 พลำสติก นับว่ำเป็นวัสดุที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับชีวิตประจ ำวันของเรำเป็นอย่ำงมำก และก ำลัง
เป็นวัสดุสร้ำงที่มีคุณค่ำควบคู่ไปกับเหล็กและไม้ ถ้ำรู้จักเลือกใช้พลำสติกให้เหมำะกับงำนทั้งนี้สำมำรถ
สร้ำง ดัดแปลง และแปรรูปได้ง่ำย ในชีวิตประจ ำวันเรำจะพบในรูปของ เรื่องแต่งกำยอุปกรณ์เสริม
สวย รวมทั้งเครื่องใช้ในครัวเรือนและส ำนักงำนต่ำง ๆ ด้ำนอุตสำหกรรมนั้นจะเห็นได้ในอุตสำหกรรม
ยำนยนต์ อุตสำหกรรมไฟฟ้ำ อุตสำหกรรมไฟฟ้ำ อุตสำหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ และอุตสำหกรรม
เครื่องจักรกลทั่วไป 
 พิชิต เลี่ยมพิพัฒน์ (2540) ได้ให้ควำมหมำยไว้ว่ำ พลำสติก คือ สำรสังเครำะห์ที่มนุษย์คิด
ขึ้นมำมีโครงสร้ำงโมเลกุลขนำดใหญ่ มำโครโมเลกุล (Macromolecule) ประกอบด้วยธำตุส ำคัญคือ 
คำร์บอน ไฮโดรเจน คลอรีน ฯลฯ ส่วนสมำคมวิศวกรพลำสติก (SPE) และสมำคมอุตสำหกรรม
พลำสติก (SPI) แห่งสหรัฐอเมริกำได้ให้ค ำจ ำกัดควำมของพลำสติกไว้ว่ำพลำสติก คือ วัสดุที่ประกอบที่
ประกอบด้วยสำรหลำยอย่ำง มีน้ ำหนักโมเลกุลสูง คงรูปเมื่อผ่ำนกรรมวิธีกำรผลิต ลักษณะอ่อนตัว
ขณะท ำกำรผลิต ซึ่งโดยมำกใช้กรรมวิธีกำรผลิตด้วยควำมร้อนหรือแรงอัดหรือทั้งสองอย่ำง 
 สุภำวดี ธีรธรรมมำกร (2543) บรรจุภัณฑ์พลำสติก หมำยถึง ภำชนะหรือสิ่งหุ้มห่อที่ท ำจำก
วัตถุดิบประเภทพลำสติก พลำสติกเป็นสำรอินทรีย์ที่มีคำร์บอนและไนโตรเจนเป็นองค์ประกอบหลัก 
เกิดจำกโมเลกุลเล็ก ๆ เรียงตัวต่อเนื่องซ้ ำ ๆ กัน จนเกิดเป็นโมเลกุลใหญ่ที่ เรียกว่ำ พอลิเมอร์ 
พลำสติกเป็นวัสดุที่มีควำมได้เปรียบในกำรน ำมำท ำบรรจุภัณฑ์ เนื่องจำกสำมำรถขึ้นรูปเป็นแบบต่ำง 
ๆ ได้ง่ำย มีน้ ำหนักเบำ ไม่ฉีกขำดง่ำย มีควำมเหนียว และไม่เป็นสนิม จึงนิยมน ำพลำสติกมำใช้แทน
กระดำษ แก้ว โลหะต่ำง ๆ อย่ำงไรก็ตำม กำรน ำพลำสติกมำใช้ ควรค ำนึงถึงสิ่งแวดล้อมด้วยเนื่องจำก
พลำสติกเป็นวัสดุที่ย่อยสลำยยำก หำกมนุษย์ไม่ช่วยกันอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม ก็จะเกิดมลภำวะต่อโลก
อย่ำงใหญ่หลวงได้ 

บรรจุภัณฑ์พลำสติกแบ่งออกเป็นประเภทต่ำง ๆ ดังต่อไปนี้ 
 1) บรรจุภัณฑ์พลำสติกอ่อนตัว หมำยถึง ภำชนะบรรจุที่มีโครงสร้ำงท ำจำกฟิล์มพลำสติก  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 14 

ท ำให้สำมำรถอ่อนตัวได้ง่ำย ได้แก่ ถุงหรือซองพลำสติก ทั้งถุงร้อน ถุงเย็น และถุงชนิดมีหูหิ้ว 
กระสอบพลำสติก ฟิล์มพลำสติก และฟิล์มฟองอำกำศ 
 2) บรรจุภัณฑ์พลำสติกกึ่งคงรูปและคงรูป หมำยถึง ภำชนะบรรจุที่ท ำจำกพลำสติกที่มี
ควำมคงรูป ได้แก่ โฟม หลอดพลำสติก ขวดพลำสติก ถำดและบริสเตอร์ ตะกร้ำ และถังพลำสติก  

จำกควำมหมำยที่ได้กล่ำวมำ พลำสติก คือ เทอโมพลำสติกประเภทหนึ่งที่อยู่ในกลุ่มโพลี
เอสเทอร์ เมื่อได้รับควำมร้อนสูงพอที่จะหลอมตัวและสำมำรถน ำไปขึ้นรูปหรือเปลี่ยนแปลงรูปร่ำงได้
หลำยวิธี คุณสมบัติที่เห็นได้ชัด คือ มีน้ ำหนักเบำ มีควำมใสและควำมเงำสูง มีควำมเหนียว ทนแรง
กระแทกได้ดี มีคุณสมบัติในกำรสกัดกั้นก๊ำชออกซิเจนและก๊ำชคำร์บอนไดออกไซด์ได้ดี จึงสำมำรถ
น ำไปผลิตเป็นขวดบรรจุอำหำรและเครื่องดื่มต่ำง ๆ ได ้  
 2.1.2 คุณสมบัติของพลำสติก 

พลำสติก เป็นวัสดุที่มีคุณสมบัติพิเศษกว่ำวัสดุอ่ืนที่ได้จำกธรรมชำติ หรือวัสดุสังเครำะห์
ขึ้นมำใช้ เช่น ไม้ โลหะ แก้ว กระดำษ ที่นิยมใช้กันมำก่อนอย่ำงมำกมำย ทั้งนี้ พลำสติกที่มีคุณสมบัติ
หลำยอย่ำงรวมกันในตัวของมัน และยังมีคุณสมบัติสำมำรถใช้แทนวัสดุอ่ืนที่ดีเท่ำเทียมหรือดีกว่ำวัสดุ
เดิม เช่น แข็ง อ่อนนุ่ม ยืดตัว เหนียวทนทำน ทนสำรเคมี ทนต่อกำรสึกหรอ เป็นฉนวน กันน้ ำ ใส เบำ 
ลอยน้ ำได้ หล่อลื่นในตัว และทนควำมร้อน พลำสติกนั้นมีคุณสมบัติทำงโครงสร้ำงพิเศษเรียกว่ำ High 
molecular weight คือ มีโมเลกุลที่เชื่อมต่อกันยำวกว่ำสำรชนิดอ่ืนมำกมำยนับเป็นร้อยเท่ำด้วยเหตุ
ดังกล่ำวจึงท ำให้พลำสติกมีคุณสมบัติพิเศษหลำยๆ อย่ำงพร้อมกันคือ คุณสมบัติทำงกำยภำพ 
(Machanical) 
 2.1.3 ประวัติควำมเป็นมำของธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป 
 ปี ค.ศ. 1863 เมื่อบริษัทผลิตลูกบิลเลียดในประเทศสหรัฐอเมริกำได้ประกำศให้รำงวัล 
10,000 เหรียญแก่ผู้ที่สำมำรถหำวัสดุทดแทนงำช้ำงเพ่ือใช้ในกำรท ำลูกบิลเลียด ซึ่งในขณะนั้นเป็น
กีฬำที่ได้รับควำมนิยมสูง จึงเป็นเหตุให้ช้ำงป่ำในแถบแอฟริกำจ ำนวนมำกถูกล่ำเพ่ือเอำงำจนเกือบสูญ
พันธุ์ นำยจอห์น เวสลีย์ ไฮเอตต์ (John Wesley Hyatt) ช่ำงไม้ชำวอเมริกำก็เป็นบุคคลหนึ่งที่สนใจ
และพยำยำมค้นหำวัสดุที่สำมำรถน ำมำใช้แทนงำช้ำง หลังจำกท ำกำรทดลองอยู่หลำยปี คืนหนึ่งเขำ
ได้รับอุบัติเหตุจำกของมีคมบำดมือขณะท ำกำรผสมขี้เลื่อยกับกำว เขำจึงใส่แผลด้วยคอลอเดียน 
(colodion) ยำสมำนแผลซึ่งท ำจำกไนโตรเซลลูโลสละลำยอยู่ในอีเธอร์และแอลกอฮอล์ และด้วย
ควำมบังเอิญเขำได้ท ำยำหกลงบนพื้นโต๊ะ เมื่อกลับมำดูอีกครั้งพบว่ำ ยำแห้งเป็นแผ่นเหนียว ๆ 
 ต่อมำในปี ค.ศ. 1907 นักเคมีชื่อ นำยลีโอ เบคแลนด์ (Leo Baekeland) ได้ค้นพบวิธีกำร
ผลิตเบคเคอไลต์ (Bekelite) ซึ่งได้ชื่อว่ำเป็นพลำสติกสังเครำะห์ชนิดแรกของโลกขึ้นเป็นครั้งแรกจำก
สำรอินทรีย์โมเลกุลเล็ก ๆ ซึ่งเกิดจำกกำรท ำปฏิกิริยำระหว่ำงฟอร์มัลดีไฮด์และฟีนอล เบคเคอไลต์ 
เป็นพลำสติกแข็ง ทนควำมร้อนได้ดี และสำมำรถขึ้นรูปให้มีรูปร่ำงต่ำง ๆ ได้ตำมแม่พิมพ์โดยใช้ควำม
ร้อน ท ำให้มีสีสันสวยงำมได้และมีรำคำไม่แพง ในช่วงแรกเบเคอไลต์ถูกน ำมำท ำเป็นฉนวนเคลือบ
สำยไฟและชิ้นส่วนเครื่องใช้ไฟฟ้ำ ต่อมำใช้ผลิตเป็นผลิตภัณฑ์ในครัวเรือน ของใช้ และเครื่องประดับ
ต่ำง ๆ มำกมำยที่มีสีสันสวยงำม และรำคำไม่แพง และกลำยเป็นวัสดุที่ได้ชื่อว่ำถูกน ำมำใช้งำนในด้ำน
ต่ำง ๆนับพันอย่ำง  "the material of a thousand uses" 
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 2.1.3.1 ประเภทและกำรใช้งำน 
 หำกแบ่งประเภทของพลำสติกตำมสมบัติทำงควำมร้อน เรำสำมำรถแบ่งออกเป็น 
 2 ประเภท คือ 
 1. เทอร์โมพลำสติก (Thermoplastic) โพลิเมอร์ประเภทนี้จะมีโครงสร้ำงโมเลกุลของสำย
โซ่โพลิเมอร์เป็นแบบเส้นตรงหรือแบบกิ่งสั้น ๆ สำมำรถละลำยได้ดีในตัวท ำละลำยบำงชนิด เมื่อได้รับ
ควำมร้อนจะอ่อนตัว และหลอมเหลวเป็นของเหลวหนืดเนื่องจำก โมเลกุลของโพลิเมอร์ที่พันกันอยู่
สำมำรถเคลื่อนที่ผ่ำนกันไปมำได้ง่ำยขึ้นเมื่อได้รับควำมร้อน และเมื่อเย็นตัวลงก็จะแข็งตัว ซึ่งกำร
หลอมเหลวและเย็นตัวนี้ สำมำรถเกิดกลับไปกลับมำได้โดยไม่ท ำให้สมบัติทำงเคมีและทำงกำยภำพ 
หรือโครงสร้ำงของโพลิเมอร์เปลี่ยนไปมำกนัก พลำสติกประเภทนี้สำมำรถขึ้นรูปโดยกำรฉีดขณะที่
พลำสติกถูกท ำให้อ่อนตัวและไหลได้ด้วยควำมร้อนและควำมดัน เข้ำไปในแม่แบบที่มีช่องว่ำงเป็น
รูปร่ำงตำมต้องกำร ภำยหลังจำกที่พลำสติกไหลเข้ำจนเต็มแม่พิมพ์จะถูกท ำให้เย็นตัว และถอดออก
จำกแม่พิมพ์ ได้ผลิตภัณฑ์ที่มีรูปร่ำงตำมต้องกำร สำมำรถน ำไปใช้งำนได้ เมื่อใช้เสร็จแล้วสำมำรถน ำ
กลับมำรีไซเคิลได้โดยกำรบด และหลอมด้วยควำมร้อนเพ่ือขึ้นรูปเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ได้อีก แต่พลำสติก
ประเภทนี้มีข้อเสียและขีดจ ำกัดของกำรใช้งำน คือไม่สำมำรถใช้งำนที่อุณหภูมิสูงได้ เพรำะอำจเกิด
กำรบิดเบี้ยวหรือเสียรูปทรงไป ตัวอย่ำงเช่น ขวดน้ ำดื่มไม่เหมำะส ำหรับใช้บรรจุน้ ำร้อนจัดหรือเดือด 
 2. เทอร์โมเซตติ้ง (Thermosetting) โพลิเมอร์ประเภทนี้จะมีโครงสร้ำงเป็นแบบร่ำงแห
ซึ่งจะหลอมเหลวได้ในขั้นตอนกำรขึ้นรูปครั้งแรกเท่ำนั้น ซึ่งในขั้นตอนนี้จะมีปฏิกริยำเคมีเกิดขึ้นท ำให้
เกิดพันธะเชื่อมโยงระหว่ำงโมเลกุล ท ำให้โพลิเมอร์มีรูปร่ำงที่ถำวร ไม่สำมำรถหลอมเหลวได้อีกเมื่อ
ได้รับควำมร้อน และหำกได้รับควำมร้อนสูงเกินไป จะท ำให้พันธะระหว่ำงอะตอมในโมเลกุลแตกออก 
ได้สำรที่ไม่มีสมบัติของควำมเป็นโพลิเมอร์ต่อไป กำรผลิตพลำสติกชนิดเทอร์โมเซตจะแตกต่ำงจำก
พลำสติกชนิดเทอร์โมพลำสติกคือ ในขั้นตอนแรกต้องท ำให้เกิดปฏิกิริยำโพลิเมอร์ไรเซชันเพียง
บำงส่วน มีกำรเชื่อมโยงโมเลกุลเกิดขึ้นบ้ำงเล็กน้อย และยังสำมำรถหลอมเหลวเมื่อได้รับควำมร้อน  
จึงสำมำรถขึ้นรูปภำยใต้ควำมดันและอุณหภูมิสูงได้ เมื่อผลิตภัณฑ์มีรูปร่ำงตำมต้องกำรแล้ว ให้คง
อุณหภูมิไว้ประมำณ 200-300 องศำเซลเซียส เพ่ือให้ได้โครงสร้ำงแบบร่ำงแหที่เสถียรและแข็งแรง 
สำมำรถน ำผลิตภัณฑ์ออกจำกแบบโดยไม่ต้องรอให้เย็น เนื่องจำกผลิตภัณฑ์จะแข็งตัวอยู่ภำยใน
แม่พิมพ์ ดังนั้นกำรให้ควำมร้อนในกระบวนกำรผลิตพลำสติกเทอร์โมเซตกลับท ำให้วัสดุแข็งขึ้น ต่ำง
จำกกระบวนกำรผลิตพลำสติกเทอร์โมพลำสติที่กำรให้ควำมร้อนจะท ำให้พลำสติกนิ่ม และหลอมเหลว 
พลำสติกเทอร์โมเซตเมื่อใช้งำนเสร็จแล้วไม่สำมำรถน ำมำผ่ำนกำรหลอมและผลิตเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่
หรือรีไซเคิล (recycle) ได้อีก และถ้ำให้ควำมร้อนมำกเกินไป จะท ำให้พลำสติกเกิดกำรสลำยตัวหรือ
ไหม้ โดยไม่เกิดกำรหลอมเหลว ตัวอย่ำงของพลำสติกในกลุ่มนี้ เช่น เบคเคอไลต์ และเมลำมีน เป็นต้น 
 พลำสติกที่ถูกน ำมำใช้ในปริมำณมำกในปัจจุบันมีอยู่หลำยชนิดที่สำมำรถน ำกลับมำรีไซเคิล
ได้ จึงมีกำรใส่สัญลักษณ์ตัวเลขเพื่อให้ง่ำยต่อกำรแบ่งประเภทของพลำสติก ตัวเลขทั้ง 7 ตัวนี้ จะอยู่ใน
สัญลักษณ์รูปสำมเหลี่ยมที่มีลูกศรสำมตัววิ่งตำมกันและมักพบบริเวณก้นของภำชนะพลำสติก 
 1) โพลิเอทธิลีนเทเรฟทำเลต (Poly (ethylene terephthalate), PET) PET ทนแรง
กระแทกไม่เปรำะแตกง่ำย สำมำรถท ำให้ใสมำก มองเห็นสิ่งที่บรรจุอยู่ภำยในจึงนิยมใช้บรรจุน้ ำดื่ม 
น้ ำมันพืช และเครื่องส ำอำง นอกจำกนี้ขวด PET ยังมีสมบัติป้องกันกำรแพร่ผ่ำนของก๊ำซได้เป็นอย่ำงดี 
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จึงใช้เป็นภำชนะบรรจุน้ ำอัดลม PET สำมำรถน ำกลับมำรีไซเคิลใช้ใหม่ได้ โดยนิยมน ำมำผลิตเป็นเส้น
ใยส ำหรับท ำเสื้อกันหนำว พรม และเส้นใยสังเครำะห์ส ำหรับยัดหมอน หรือเสื้อส ำหรับเล่นสกี 
 2) โพลิ เอทธิลีน ค ว ำ ม ห น ำ แ น ่น ส ูง  (High density polyethylene, HDPE) HDPE 
โพลิเอทธิลีนชนิดหนำแน่นสูงมีโครงสร้ำงโมเลกุลเป็นสำยตรง ค่อนข้ำงแข็งแต่ยืดได้มำก ไม่แตกง่ำย 
ส่วนใหญ่ท ำให้มีสีสันสวยงำม ยกเว้นขวดที่ใช้บรรจุน้ ำดื่ม ซึ่งจะขุ่นกว่ำขวด PET รำคำถูกขึ้นรูปได้ง่ำย 
ทนสำรเคมีจึงนิยมใช้ท ำบรรจุภัณฑ์ส ำหรับน้ ำยำท ำควำมสะอำด แชมพูสระผม แป้งเด็ก และถุงหูหิ้ว 
นอกจำกนี้ภำชนะที่ท ำจำก HDPE ยังมีคุณสมบัติป้องกันกำรแพร่ผ่ำนของควำมชื้นได้ดี จึงใช้เป็นขวด
นมเพ่ือยืดอำยุของนมให้นำนขึ้น HDPE สำมำรถน ำกลับมำรีไซเคิลเพ่ือผลิตขวดต่ำง ๆ เช่น ขวดใส่
น้ ำยำซักผ้ำ แท่งไม้เทียมเพ่ือใช้ท ำรั้วหรือม้ำนั่งในสวน 
 3) โพลิไวนิลคลอไรด์ (Poly (vinyl chloride), PVC) PVC เป็นพลำสติกแข็งใช้ท ำท่อ เช่น  
ท่อน้ ำประปำ แต่สำมำรถท ำให้นิ่มโดยใส่สำรพลำสติกไซเซอร์ ใช้ท ำสำยยำงใส แผ่นฟิล์มส ำหรับห่อ
อำหำร ม่ำนในห้องอำบน้ ำ แผ่นกระเบื้องยำง แผ่นพลำสติกปูโต๊ะ ขวดใส่แชมพูสระผม PVC เป็น
พลำสติกที่มีสมบัติหลำกหลำย สำมำรถน ำมำใช้ผลิตผลิตภัณฑ์อ่ืนได้อีกมำก เช่น ประตู หน้ำต่ำง  
วงกบ และหนังเทียม PVC สำมำรถน ำกลับมำรีไซเคิล เพ่ือผลิตท่อประปำส ำหรับกำรเกษตร กรวย
จรำจร และเฟอร์นิเจอร์ หรือม้ำนั่งพลำสติก 
 4) โพลิเอทธิลีนควำมหนำแน่นต่ ำ (Low density polyethylene, LDPE) LDPE เป็น
พลำสติกที่นิ่ม สำมำรถยืดตัวได้มำก มีควำมใส นิยมน ำมำท ำเป็นฟิล์มส ำหรับห่ออำหำรและห่อของ 
ถุงใส่ขนมปัง และถุงเย็นส ำหรับบรรจุอำหำร LDPE สำมำรถน ำกลับมำรีไซเคิลใช้ใหม่ได้ โดยใช้ผลิต
เป็นถุงด ำส ำหรับใส่ขยะ ถุงหูหิ้ว หรือถังขยะ  
 5) โพลิโพรพิลีน (Polypropylene, PP) PP เป็นพลำสติกที่แข็ง ทนต่อแรงกระแทกได้ดี 
ทนต่อสำรเคมี ควำมร้อน และน้ ำมัน ท ำให้มีสีสันสวยงำมได้ ส่วนใหญ่นิยมน ำมำท ำภำชนบรรจุอำหำร 
เช่น กล่อง ชำม จำน ถัง ตะกร้ำ หรือกระบอกส ำหรับใส่น้ ำแช่เย็น PP สำมำรถน ำกลับมำรีไซเคิลใช้
ใหม่ได้ โดยนิยมผลิตเป็นกล่องแบตเตอรี่รถยนต์ ชิ้นส่วนรถยนต์ เช่น กันชน และกรวยส ำหรับน้ ำมัน  
 6) โพลิสไตรีน (Polystyrene, PS) PS เป็นพลำสติกที่แข็ง ใส แต่เปรำะ และแตกง่ำย 
รำคำถูก นิยมน ำมำท ำเป็นภำชนะบรรจุของใช้ เช่น เทปเพลง ส ำลี หรือของแห้ง เช่น หมูแผ่น  
หมูหยอง และคุ้กกี้ เนื่องจำก PS เปรำะและแตกง่ำย จึงไม่นิยมน ำพลำสติกประเภทนี้มำบรรจุน้ ำดื่ม
หรือแชมพูสระผม เนื่องจำกอำจลื่นตกแตกได้ มีกำรน ำพลำสติกประเภทนี้มำใช้ท ำภำชนะหรือถำด
โฟมส ำหรับบรรจุอำหำร โฟมจะมีน้ ำหนักที่เบำมำกเนื่องจำกประกอบด้วย PS ประมำณ 2-5% 
เท่ำนั้น ส่วนที่เหลือเป็นอำกำศที่แทรกอยู่ในช่องว่ำง PS สำมำรถน ำกลับมำใช้ใหม่ได้ โดยนิยมผลิต
เป็นไม้แขวนเสื้อ กล่องวีดีโอ ไม้บรรทัด หรือ ของใช้อื่น ๆ  
 7) พลำสติกอ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่ 6 ชนิดแรก หรือไม่ทรำบว่ำเป็นพลำสติกชนิดใด ปัจจุบันเรำมี
พลำสติกหลำยชนิดให้เลือกใช้ พลำสติกท่ีใช้ในครัวเรือนส่วนใหญ่สำมำรถน ำกลับมำรีไซเคิลเพื่อหลอม
ใช้ใหม่ได้ กำรมีสัญลักษณ์ตัวเลข ท ำให้เรำสำมำรถแยกพลำสติกออกเป็นชนิดต่ำงๆ เพ่ือน ำกลับมำ 
รีไซเคิลใช้ใหม่ได้ง่ำยขึ้น ส ำหรับพลำสติกในกลุ่มที่ 7 เป็นพลำสติกชนิดอ่ืนที่ไม่ใช่ 6 ชนิดแรก นอกจะ
มีตัวเลขระบุแล้ว ควรใส่สัญลักษณ์ภำษำอังกฤษระบุชนิดของพลำสติกนั้น  ๆ ไว้ เพ่ือสะดวกในกำร
แยกและน ำกลับมำรีไซเคิล เช่น โพลิคำร์บอเนต (Polycarbonate, PC) 
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2.2  แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
2.2.1 ควำมหมำยของกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
แนวคิดทฤษฎีกลยุทธ์กำรตลำดก็ได้มีนักวิชำกำรได้ให้ควำมหมำยไว้หลำยคนเช่นเดียวกัน 

คอตเลอร์ (Kotler, 2003) ได้กล่ำวไว้ว่ำกลยุทธ์กำรตลำดเป็นเครื่องมือทำงกำรตลำดเพ่ือเป็นแนวทำง
ในกำรด ำเนินกำรตอบสนองควำมพึงพอใจแก่กลุ่มเป้ำหมำยซึ่งประกอบไปด้วย  

1. ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) มีควำมหมำยที่รวมถึงสินค้ำและกำรบริกำรแนวคิด บุคคล 
องค์กร และอ่ืน ๆ โดยมุ่งหำผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภค 

2. ด้ำนรำคำ (Price) ผลิตภัณฑ์ที่นักกำรตลำดได้จัดสรรหำ เพ่ือตอบสนองควำมต้องกำร
ของผู้บริโภค จะต้องอยู่ภ ำยใต้กำรควบคุมของระดับรำคำที่ผู ้บ ริ โภค เกิดควำมพึงพอใจและ
ยินดีที่จะจ่ำย  

3. ด้ำนช่องทำงจัดจ ำหน่ำย (Place) นอกจำกผลิตภัณฑ์และเรื่องของรำคำแล้วนักกำร
ตลำดจะต้องตระหนักถึงควำมส ำคัญของช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยด้วย อันหมำยถึงกำรที่จะด ำเนินกำร
เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ไปถึงผู้บริโภคได้ ภำยใต้เงื่อนไขเวลำและสถำนที่ที่เหมำะสม มีควำมสะดวกในกำรซื้อ
ที่ส ำคญัช่องทำงต้องมีควำมสอดคล้องกับกำรบริหำรผลิตภัณฑ์ และรำคำที่ได้ก ำหนดขึ้นมำด้วย 

4. ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีควำมส ำคัญในกำร
ติดต่อสื่อสำรให้ผู้ใช้บริกำรโดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่ำวสำรหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม
กำรใช้บริกำรและเป็นกุญแจส ำคัญของกำรตลำดสำยสัมพันธ์ 

5. ด้ำนบุคคล (People) หรือพนักงำน (Employee) ซึ่งต้องอำศัยกำรคัดเลือก กำร
ฝึกอบรม กำรจูงใจ เพ่ือให้สำมำรถสร้ำงควำมพึงพอใจให้กับลูกค้ำได้แตกต่ำงเหนือคู่แข่งขันเป็น
ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงเจ้ำหน้ำที่ผู้ ให้บริกำรและผู้ใช้บริ กำรต่ำง ๆ ขององค์กรเจ้ำหน้ำที่ต้องมี
ควำมสำมำรถ มีทัศนคติที่สำมำรถตอบสนองต่อผู้ใช้บริกำรมีควำมคิดริเริ่ม มีควำมสำมำรถในกำร
แก้ไขปัญหำ สำมำรถสร้ำงค่ำนิยมให้กับองค์กร 

6. ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) 
เป็นแสดงให้เห็นถึงลักษณะทำงกำยภำพแลกำรน ำเสนอให้กับลูกค้ำให้เห็นเป็นรูปธรรมโดยพยำยำม
สร้ำงคุณภำพโดยรวมทั้งทำงด้ำยกำยภำพและรูปแบบกำรให้บริกำรเพ่ือสร้ำงคุณค่ำให้กับลูกค้ำไม่ว่ำ
จะเป็นด้ำนกำรแต่งกำยสะอำดเรียบร้อย กำรเจรจำต้องสุภำพอ่อนโยนและกำรให้บริกำรที่รวดเร็ว 
หรือผลประโยชน์อื่น ๆ ที่ลูกค้ำควรได้รับ 

7. ด้ำนกระบวนกำร (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีกำรและงำนปฏิบัติ
ในด้ำนกำรบริกำรที่น ำเสนอให้กับผู้ใช้บริกำรเพ่ือมอบกำรให้บริกำรอย่ำงถูกต้องรวดเร็วและท ำให้
ผู้ใช้บริกำรเกิดควำมประทับใจ 
 กำรก ำหนดกลยุทธ์ต่ำง ๆ ทำงด้ำนกำรตลำด จะต้องมีกำรจัดส่วนประสมแต่ละอย่ำงให้มี
ควำมเหมำะสมกับสภำพแวดล้อมของธุรกิจและของอุตสำหกรรมที่แตกต่ำงกัน 
 ศรีสุภำ สหชัยเสรี (2546) ก็ได้ให้แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์กำรตลำดว่ำกลยุทธ์กำรตลำดคือ
ด ำเนินกิจกำรใด ๆ เพ่ือมุ่งตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภคในตลำด พร้อมกับกำรบรรลุสู่
เป้ำหมำยที่ก ำหนดไว้ขององค์กำร เช่นผลก ำไรสูงสุดถือครองส่วนแบ่งทำงกำรตลำดสูงสุดเป็นผู้น ำของ
อุตสำหกรรม หรือเป็นที่ยอมรับของสังคม เป็นต้น 
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 วิจิตรำ ประเสริฐธรรม (2554) ได้ให้แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์กำรตลำดว่ำ กลยุทธ์กำรตลำด
เป็นแนวควำมคิดที่พบข้อบกพร่องของแนวควำมคิดด้ำนกำรขำย เพรำะจำกแนวควำมคิดด้ำนกำรขำย
นั้นไม่ได้พิจำรณำว่ำตลำดต้องกำรสินค้ำหรือบริกำรอะไรท ำให้ไม่ทรำบควำมต้องกำรของตลำดส่วน
ใหญ่ แนวควำมคิดที่เน้นกำรขำยจึงต้องใช้เครื่องมือส่งเสริมกำรขำยทุกรูปแบบเพ่ือกระตุ้นให้เกิดกำร
ซื้อ ดังนั้นผู้ขำยจึงได้พบว่ำถ้ำค้นหำให้ได้ว่ำตลำดต้องกำรสินค้ำหรือบริกำรอะไร แล้วน ำเสนอสินค้ำ
หรือบริกำรนั้นจะช่วยในกำรขำยได้มำก แนวควำมคิดด้ำนกำรตลำดมีแนวปฏิบัติ  คือ 1) ค้นหำควำม
ต้องกำรของตลำดแล้วน ำเสนอสินค้ำหรือบริกำรที่ตลำดต้องกำร 2) ควรจะขำยสินค้ำที่ตลำดต้องกำร
ดีกว่ำพยำยำมจะผลักดันสินค้ำที่ผลิตขึ้นมำโดยไม่พิจำรณำควำมต้องกำรของตลำดก่อน 3) ให้รัก
ลูกค้ำ มิใช่รักสินค้ำที่ผลิตขึ้นมำหรือรักสินค้ำที่ขำยอยู่ 4) ให้ตระหนักว่ำลูกค้ำคือพระรำชำ ส่วนผสม
ทำงกำรตลำด (The Marketing Mix) เป็นเครื่องมือทำงกำรตลำดที่จะท ำให้บรรลุวัตถุประสงค์ทำง
กำรตลำด ในกำรประกอบกิจกำรทำงธุรกิจผู้บริหำรจะต้องเรียนรู้ส่วนผสมทำงกำรตลำดซึ่งมีอยู่อย่ำง
หลำกหลำย กำรน ำส่วนผสมทำงกำรตลำดมำประยุกต์ใช้ในกิจกำรเพ่ือให้เกิดประสิทธิภำพและ
คุณภำพและผู้รับผลประโยชน์อย่ำงสูงสุดก็คือลูกค้ำนั่นเอง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ได้สรุปเกี่ยวกับแนวควำมคิดกลยุทธ์กำรตลำดส ำหรับธุรกิจกำร
บริกำร (Market Mix) ไว้ในหนังสือกำรบริหำรกำรตลำดยุคใหม่ว่ำขั้นตอนในกำรตัดสินใจซื้อ (Buying 
Decision Process) เป็นล ำดับขั้นตอนในกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริ โภคพบว่ำ ผู้บริ โภคผ่ำน
กระบวนกำร 7 ขั้นตอน คือ ธุรกิจที่ให้บริกำรจะใช้ส่วนประสมกำรตลำด (Marketing Mix) หรือ 7Ps 
ดังนี้  
 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 
 2) รำคำ (Price) 
 3) ช่องทำงจัดจ ำหน่ำย (Place) 
 4) กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
   4.1) กำรโฆษณำ (Advertising) 
   4.2) กำรขำยโดยใช้พนักงำน (Personal Selling) 
   4.3) กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales Promotion) 
   4.4) กำรประชำสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) 
 5) บุคคล (People) หรือ พนักงำน (Employee) 
 6) ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ (Physical Evidence and Presentation) 
 7) กระบวนกำร (Process)  
 ศรีนวล มีมำตรพงค์ (2553)ได้สรุปไว้ว่ำกลยุทธ์ทำงกำรตลำดประกอบด้วยส่วนประสมทำง
กำรตลำด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์หรือกำรบริกำร รำคำ ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย กำรส่งเสริมกำรตลำด 
บุคคลหรือพนักงำน ลักษณะทำงกำยภำพ และกระบวนกำรให้บริกำร เนื่องจำกกำรขำยสินค้ำและ
บริกำรให้กับผู้บริโภคในตลำดที่มีกำรแข่งขันกันสูงมำกอย่ำงปัจจุบันคุณภำพของสินค้ำและบริกำรนั้น 
จึงอยู่ที่กำรบริกำรที่ลูกค้ำได้รับมำกกว่ำควำมส ำเร็จในกำรตอบสนองควำมต้องกำรและควำมพึงพอใจ
ของลูกค้ำจะท ำให้ผู้ใช้บริกำรเกิดควำมประทับใจและต้องกำรกลับมำใช้บริกำรอีก ซึ่งท ำให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ขององค์กรและสำมำรถสร้ำงภำพลักษณ์ท่ีดีให้กับองค์กรธุรกิจได้ด้วย 
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 คอตเลอร์ (Kotler, 2003) ได้กล่ำวว่ำเครื่องมือทำงกำรตลำดที่สำมำรถควบคุมได้ 
ซึ่งกิจกำรน ำไปใช้ในกำรตอบสนองควำมต้องกำรและสร้ำงควำมพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย 
โดยส่วนประสมทำงกำรตลำดแบ่งออกเป็น 7 กลุ่ม ที่เรียกว่ำ “7 Ps” ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (product) 
รำคำ (Price) กำรจัดจ ำหน่ำย (Place) กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) ด้ำนบุคคล (People) 
ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) และ 
ด้ำนกระบวนกำร (Process)  

สรุป กลยุทธ์ทำงกำรตลำด คือ กลไกที่องค์กรธุรกิจใช้เพ่ือสร้ำงคุณค่ำให้แก่ลูกค้ำ โดยมี
จุดประสงค์เพ่ือสร้ำงควำมสัมพันธ์อันดีระหว่ำงองค์กรและลูกค้ำ เพ่ือให้ลู กค้ำเกิดควำมประทับใจ 
จนตัดสินใจซื้อสินค้ำหรือบริกำรอย่ำงต่อเนื่องนั่นเองในกำรก ำหนดกลยุทธ์กำรตลำดซึ่งประกอบด้วย
ส่วนประสมทำงกำรตลำด หมำยถึง เครื่องมือเพ่ือใช้ในกำรตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ  
ซึ่งองค์ประกอบทั้ง 7 ประกำร ที่แตกต่ำงจำก 4P’s ของส่วนประสมทำงกำรตลำดของสินค้ำเพรำะมี
ส่วนของพนักงำน กระบวนกำรด ำเนินงำน และลักษณะทำงกำยภำพที่เพ่ิมเติมขึ้นมำ สำมำรถท ำให้
องค์กรสำมำรถวำงกลยุทธ์ในกำรตอบสนองลูกค้ำได้ตรงตำมที่ลูกค้ำต้องกำรเพ่ือจูงใจให้ลูกค้ำเลือกใช้
สินค้ำและบริกำรขององค์กรอย่ำงต่อเนื่อง 

2.2.2 ส่วนประกอบของส่วนประสมทำงกำรตลำด 
  ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดที่เป็นที่รู้จักมำกที่สุด นั่นคือ 4 P’s ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 

(Product) รำคำ (Price) สถำนที่ (Place) กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) ส ำหรับธุรกิจบริกำร
รูปแบบใหม่นี้พัฒนำขึ้นจะประกอบด้วยปัจจัย 7 ประกำร ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดที่ปรับปรุงใหม่
เพ่ิมปัจจัยขึ้นอีก 3 ประกำรคือ พนักงำน สิ่งแวดล้อมทำงกำยภำพ และกระบวนกำรให้บริกำร ปัจจัย
ทั้ง 7 ประกำรนี้จะเป็นปัจจัยที่สำมำรถใช้เป็นหลักของธุรกิจบริกำรต่ำง ๆ และหำกธุรกิจดังกล่ำวขำด
ปัจจัยหนึ่งใดไป ก็อำจส่งผลถึงควำมส ำเร็จหรือควำมล้มเหลวของธุรกิจได้ (McCarthyPerreault, 
1972) 

 
 

 

 

 

 

 

 

 
ภำพที่ 6 แสดงปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดของธุรกิจบริกำร 
ที่มำ: McCarthy Perreault (1972) 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 

2. รำคำ (Price) 

3. กำรจัดจ ำหน่ำย 
(Place) 

7. กระบวนกำรให้บริกำร 
(Process) 

6. ลักษณะทำงกำยภำพ 
(Physical Evidence) 

กำรบริกำรคุณ
ภำพรวมโดยค ำนึงถึง
ควำมพึงพอใจของ

ลูกค้ำ 
4. กำรส่งเสริมกำรตลำด 

(Promotion) 5. พนักงำน (People) 
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 บลูม (Booms, 1981) อธิบำยถึงส่วนประสมกำรบริกำร ประกอบด้วย พนักงำน ลักษณะ
ทำงกำยภำพ และกระบวนกำรให้บริกำร ดังนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) กำรบริกำรเป็นผลิตภัณฑ์อย่ำงหนึ่ง แต่เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีไม่มีตัวตน 
ไม่สำมำรถจับต้องได้ มีลักษณะเป็นอำกำรนำม ไม่ว่ำจะเป็นควำมสะดวก ควำมรวดเร็ว ควำมสบำยตัว 
ควำมสบำยใจ กำรให้ควำมเห็น กำรให้ค ำปรึกษำ เป็นต้น 
  บริกำรจะต้องมีคุณภำพเช่นเดียวกับสินค้ำ แต่คุณภำพของกำรบริกำรจะต้องประกอบ
มำจำกหลำยปัจจัยที่ประกอบกันทั้งด้ำนควำมรู้ ควำมสำมำรถ และประสบกำรณ์ของพนักงำน ควำม
ทันสมัยของอุปกรณ์ ควำมรวดเร็ว และต่อเนื่องของขั้นตอนกำรส่งมอบบริกำร ควำมสวยงำมของ
อำคำร สถำนที่ รวมถึงอัธยำศัยของพนักงำนทุกคน 
 2. รำคำ (Price) รำคำเป็นสิ่งที่ก ำหนดรำยได้ของกิจกำร กล่ำวคือ กำรตั้งรำคำสูงก็จะท ำ
ให้ธุรกิจมีรำยได้สูงขึ้น กำรตั้งรำคำต่ ำก็จะท ำให้รำยได้ของธุรกิจนั้นต่ ำ ซึ่งอำจจะน ำไปสู่สภ ำวะ
ขำดทุนได้ อย่ำงไรก็ตำมก็มิได้หมำยควำมว่ำธุรกิจหนึ่งจะตั้งรำคำได้ตำมชอบใจ ธุรกิจจะต้องอยู่ใน
สภำวะของกำรมีคู่แข่งขัน หำกกำรตั้งรำคำสูงกว่ำคู่แข่งมำก แต่กำรบริกำรของธุรกิจนั้นไม่ได้มี
คุณภำพสูงกว่ำคู่แข่งมำกพอเท่ำกับรำคำที่เพ่ิม ย่อมท ำให้ผู้บริโภคไม่กลับมำใช้บริกำรกับธุรกิจนั้นอีก
ต่อไป หำกธุรกิจตั้งรำคำต่ ำก็จะน ำมำซึ่งสงครำมรำคำ เนื่องจำกคู่แข่งรำยอ่ืนสำมำรถลดรำคำตำมได้
ในเวลำอันรวดเร็ว 
  ในมุมมองของลูกค้ำ กำรตั้งรำคำมีผลเป็นอย่ำงมำกต่อกำรตัดสินใจซื้อบริกำรของลูกค้ำ
และรำคำของกำรบริกำรก็เป็นปัจจัยที่ส ำคัญในกำรบอกถึงคุณภำพที่จะได้รับ กล่ำวคือ รำคำสูง
คุณภำพในกำรบริกำรน่ำจะสูงด้วย ท ำให้มโนภำพหรือควำมคำดหวังของลูกค้ำต่อบริกำรที่จะได้รับสูง
ด้วย แต่ผลที่ตำมมำคือ บริกำรต้องมีคุณภำพตอบสนองควำมคำดหวังของลูกค้ำได้ ในขณะที่กำรตั้ง
รำคำต่ ำ ลูกค้ำมักคิดว่ำจะได้รับบริกำรที่มีคุณภำพด้อยตำมไปด้วย ซึ่งหำกต่ ำมำก ๆ ลูกค้ำอำจจะไม่
ใช้บริกำรได้ เนื่องจำกไม่กล้ำเสี่ยงต่อบริกำรที่จะได้รับ ดังนั้นกำรตั้งรำคำในธุรกิจบริกำรเป็นเรื่องที่
ซับซ้อนยำกกว่ำกำรตั้งรำคำของสินค้ำมำก 
 3. กำรจัดจ ำหน่ำย (Place) กำรให้บริกำรนั้นสำมำรถให้บริกำรผ่ำนช่องกำรจัดจ ำหน่ำยได้ 
4 วิธี คือ 
  3.1 กำรให้บริกำรผ่ำนร้ำน กำรให้บริกำรแบบนี้ท ำมำนำน เช่น ร้ำนตัดผม ร้ำนซักรีด 
ร้ำนให้บริกำรอินเตอร์เน็ต ให้บริกำรด้วยกำรเปิดร้ำนค้ำตำมตึกแถวในชุมชนหรือในห้ำงสรรพสินค้ำ 
และขยำยสำขำออกไปเพ่ือให้บริกำรลูกค้ำได้มำกยิ่งขึ้น โดยร้ำนค้ำประเภทนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือท ำให้
ผู้รับบริกำรและผู้ให้บริกำรมำพบกัน ณ สถำนที่แห่งหนึ่งโดยกำรเปิดร้ำนค้ำขึ้นมำ 
  3.2 กำรให้บริกำรถึงที่บ้ำนลูกค้ำหรือสถำนที่ที่ลูกค้ำต้องกำร กำรให้บริกำรแบบนี้เป็น
กำรส่งพนักงำนไปให้บริกำรถึงที่บ้ำนหรือสถำนที่อ่ืนตำมควำมสะดวกของลูกค้ำ เช่น กำรให้บริกำรส่ง
พยำบำลไปดูแลผู้ป่วย กำรบริกำรจัดส่งอำหำรตำมสั่ง กำรให้บริกำรแบบนี้ธุรกิจไม่ต้องมีกำรจัดตั้ง
ส ำนักงำนที่หรูหรำหรือกำรเปิดเป็นร้ำนค้ำให้บริกำร ส ำนักงำนจะเป็นบ้ำนเจ้ำของหรืออำจจะมี
ส ำนักงำนแยกต่ำงหำก แต่ลูกค้ำติดต่อธุรกิจด้วยกำรใช้โทรศัพท์หรือโทรสำร 
  3.3 กำรให้บริกำรผ่ำนตัวแทน กำรให้บริกำรแบบนี้เป็นกำรขยำยธุรกิจด้วยกำรขำย 
แฟรนไชส์ หรือกำรจัดตั้งตัวแทนในกำรให้บริกำร เช่น แมคโดนัลด์ หรือ เคเอฟซี ที่ขยำยธุรกิจทั่วโลก
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บริษัทกำรบินไทยขำยตั๋วเครื่องบินผ่ำนบริษัทท่องเที่ยว และโรงแรมต่ำง  ๆ ไม่ว่ำจะเป็นเชอรำตัน        
แมริออตต์ เป็นต้น 
  3.4 กำรให้บริกำรผ่ำนอิเล็กทรอนิกส์ กำรให้บริกำรแบบนี้เป็นบริกำรค่อนข้ำงใหม่ โดย
อำศัยเทคโนโลยีช่วยลดต้นทุนจำกกำรจ้ำงพนักงำน เพ่ือท ำให้กำรบริกำรเป็นไปได้อย่ำงสะดวก และ
ทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง เช่น กำรให้บริกำรผ่ำนเครื่องเอทีเอ็ม เก้ำอ้ีนวดอัตโนมัติ กำรให้บริกำร     
ดำวน์โหลดข้อมูลจำกสื่ออิเล็กทรอนิกส์ 
 4. กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) กำรส่งเสริมกำรตลำดของธุรกิจบริกำรจะมีควำม
คล้ำยกับธุรกิจขำยสินค้ำ กล่ำวคือ กำรส่งเสริมกำรตลำดธุรกิจบริกำรท ำได้ในทุกแบบ ไม่ว่ำจะเป็น
กำรโฆษณำ กำรประชำสัมพันธ์ กำรให้ข่ำว กำรลด แลก แจก แถม กำรตลำดทำงตรงผ่ำนสื่อต่ำง  ๆ 
ซึ่งกำรบริกำรที่ต้องกำรเจำะลูกค้ำระดับสูงต้องอำศัยประชำสัมพันธ์ช่วยสร้ำงภำพลักษณ์ ส่วนกำร
บริกำรที่ต้องกำรเจำะลูกค้ำระดับกลำง และระดับล่ำง ซึ่งเน้นรำคำค่อนข้ำงต่ ำ ต้องอำศัยกำรลด แลก 
แจก แถม เป็นต้น 
 5. พนักงำน (People) พนักงำนจะประกอบด้วย บุคคลทั้งหมดในองค์กรที่ให้บริกำรนั้น 
ซึ่งจะรวมตั้งแต่เจ้ำของผู้บริหำร พนักงำนในทุกระดับ ซึ่งบุคคลดังกล่ำวทั้งหมดมีผลต่อคุณภำพของ
กำรให้บริกำร 
  เจ้ำของและผู้บริหำร มีส่วนส ำคัญอย่ำงมำกในกำรก ำหนดนโยบำยในกำรให้บริกำร กำร 
ก ำหนดอ ำนำจหน้ำที่และควำมรับผิดชอบของพนักงำนทุกระดับ กระบวนกำรให้บริกำรรวมถึงกำร
แก้ไขปรับปรุงให้บริกำร 
  พนักงำนผู้ให้บริกำรและพนักงำนในส่วนสนับสนุน พนักงำนผู้ให้บริกำรเป็นบุคคลที่ต้อง
พบปะและให้บริกำรกับลูกค้ำโดยตรง และพนักงำนในส่วนสนับสนุนก็จะท ำหน้ำที่ให้กำรสนับสนุน
งำนด้ำนต่ำง ๆ ที่ท ำให้กำรบริกำรนั้นครบถ้วนสมบูรณ์ 
 6. ลักษณะทำงกำยภำพ (Physical Evidence) สิ่งแวดล้อมทำงกำยภำพ ได้แก่ อำคำรที่
ประกอบธุรกิจ เครื่องมือ และอุปกรณ์ เช่น เครื่องคอมพิวเตอร์ เครื่องเอทีเอ็ม เคำน์เตอร์ให้บริกำร 
กำรตกแต่งสถำนที่ ล็อบบี้ ลำนจอดรถ แบบฟอร์มต่ำง ๆ สิ่งเหล่ำนี้เป็นสิ่งที่ลูกค้ำใช้เป็นเครื่องหมำย
แทนคุณภำพของกำรให้บริกำร กล่ำวคือ ลูกค้ำจะอำศัยสิ่งแวดล้อมทำงกำยภำพเป็นปัจจัยหนึ่งในกำร
เลือกใช้บริกำร ดังนั ้น สิ ่ ง แวดล้อม ทำงกำยภำพยิ่งดูหรูหรำ และสวยงำมเพียงใดบริกำรน่ำจะมี
คุณภำพตำมด้วย 
 7. กระบวนกำรให้บริกำร (Process) กระบวนกำรให้บริกำรเป็นส่วนประสมทำงกำรตลำด
ที่มีควำมส ำคัญมำกต้องอำศัยพนักงำนที่มีประสิทธิภำพ หรือเครื่องมือทันสมัยในกำรท ำให้เกิด
กระบวนกำรที่สำมำรถส่งมอบบริกำรที่มีคุณภำพได้ เนื่องจำกกำรให้บริกำรโดยทั่วไปจะประกอบด้วย
หลำยขั้นตอน ได้แก่ กำรต้อนรับ กำรสอบถำมข้อมูลเบื้องต้น กำรให้บริกำรตำมควำมต้องกำร  
กำรช ำระเงิน เป็นต้น ซึ่งในแต่ละขั้นตอนต้องประสำนเชื่อมโยงกันอย่ำงดี หำกมีขั้นตอนใดไม่ดีแม้แต่
ขั้นตอนเดียวย่อมท ำให้บริกำรไม่เป็นที่ประทับใจแก่ลูกค้ำ 
 สุพรรณี อินทร์แก้ว (2550) กล่ำวไว้ว่ำกำรด ำเนินงำนทำงกำรตลำดมีปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
กำรก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำดและเป็นปัจจัยที่ส ำคัญที่จะขำดเสียมิได้นั่นคือส่วนประสมทำง
กำรตลำด (Marketing Mix) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) กำรก ำหนดรำคำ (Price) กำรจัด
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จ ำหน่ำย (Place) และกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) ซึ่งเป็นส่วนประสมทำงกำรตลำดที่เป็นที่
นิยมอย่ำงมำกเรียกว่ำ 4P’s โดยเป็นส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ใช้กับสินค้ำทั่วไป ต่อมำมีกำร
ปรับปรุงพัฒนำส่วนประสมทำงกำรตลำดเพ่ือให้เข้ำกับยุคสมัยและเหมำะกับธุรกิจบริกำรแต่กำร
บริกำรนั้นมีลักษณะที่แตกต่ำงจำกสินค้ำทั่วไป ท ำให้กำรก ำหนดส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร
แตกต่ำงจำกส่วนประสมทำงกำรตลำดของสินค้ำทั่วไปนั่นคือนอกจำกจะใช้ 4’Ps แล้วจะต้องค ำนึงถึง
เรื่องของบุคคล (People) ทำงกำยภำพและกำรน ำเสนอ (Physical Evidence) และกระบวนกำรใน
กำรให้บริกำร (Process) 
 ดังนั้นปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำรจึงประกอบด้วย 7P’s ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 
(Product ) กำรก ำหนดรำคำ (Price) กำรจัดจ ำหน่ำย (Place) กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
บุคคล (People) ทำงกำยภำพและกำรน ำเสนอ (Physical Evidence) และกระบวนกำร (Process) 
ซึ่งจะได้กล่ำวโดยละเอียดดังนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมำยถึง สินค้ำหรือบริกำรที่องค์กรน ำเสนอต่อผู้บริโภคซึ่งรวมถึง
คุณภำพของสินค้ำ กำรออกแบบรูปลักษณ์ตรำสินค้ำ และบรรจุภัณฑ์ (Kotler, 2003) นอกจำกนี้
ผลิตภัณฑ์ยังหมำยถึงอะไรก็ตำมท่ีสำมำรถน ำเสนอต่อตลำดเพ่ือเรียกร้องควำมสนใจควำมอยำกได้กำร
ใช้งำนหรือกำรบริโภค ซึ่งอำจสร้ำงควำมพอใจให้กับควำมต้องกำรหรือควำมจ ำเป็นต้องใช้นั้น  ๆ ซึ่ง
ผลิตภัณฑ์ทีบริษัทต่ำง ๆ น ำเสนอต่อตลำดจะมีองค์ประกอบส ำคัญอยู่ 3 อย่ำงคือ 
  1.1 หัวใจผลิตภัณฑ์ หมำยถึง ประโยชน์หรือบริกำรที่ผลิตภัณฑ์สำมำรถท ำงำนให้หรือ
มอบให้แก่ผู้ซื้อหรือผู้ใช้ดังนั้นผู้รับผิดชอบในกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ต้องระลึกอยู่เสมอว่ำสิ่งที่ผู้ซื้อหรือ
ผู้ใช้อยำกได้อย่ำงแท้จริงมิใช่วัตถุสิ่งของแต่เป็นขีดควำมสำมำรถในกำรท ำงำนของวัตถุสิ่งของนั้น 
  1.2 ตัวตนของผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ส่วนหนึ่งของผลิตภัณฑ์ที่สำมำรถสัมผัสได้ด้วยประสำท
สัมผัสของมนุษย์เช่นคุณภำพตรำบรรจุภัณฑ์แบบและสัญลักษณ์ เป็นต้น 
  1.3 ส่วนเพ่ิมของผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ประโยชน์หรือบริกำรที่ผู้ขำยเสนอหรือมอบให้แก่ผู้
ซื้อนอกเหนือไปจำกท่ีผู้ซื้อจะได้รับจำกผลิตภัณฑ์เช่นเมื่อลูกค้ำซื้อเครื่องถ่ำยเอกสำรผู้ขำยจะมีบริกำร
ติดตั้งและตรวจเช็คเครื่องให้ด้วย เป็นต้น 
 2. รำคำ (Price) หมำยถึง คุณค่ำผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่ำง
คุณค่ำ (Value) ของผลิตภัณฑ์กับรำคำ (Price) ถ้ำคุณค่ำผลิตภัณฑ์สูงกว่ำรำคำลูกค้ำก็จะตัดสินใจซื้อ 
กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในปัจจัยด้ำนรำคำจึงนับเป็นสิ่งที่ผู้บริหำรกำรตลำดต้องให้ควำมส ำคัญ 
นอกจำกนี้ รำคำ (Price) ยังหมำยถึง กำรตั้งรำคำที่ผู้บริโภคให้กำรยอมรับและยินดีจ่ำยเพรำะ
มองเห็นว่ำคุ้มค่ำ  
  รำคำเป็นเครื่องก ำหนดมูลค่ำในกำรแลกเปลี่ยนหรือซื้อขำยสินค้ำและบริกำรต่ำง ๆ กำร
ซื้อขำยจะส ำเร็จเมื่อผู้ซื้อเต็มใจจะจ่ำยในรำคำหนึ่งและผู้ขำยพอใจที่จะขำยในรำคำเดียวกันนั้นปัญหำ
กำรตั้งรำคำสินค้ำให้เหมำะสมจึงต้องพิจำรณำจำกปัจจัยประกอบหลำยด้ำน เช่น มูลเหตุจูงใจในกำร
ซื้อพฤติกรรมต่ำง ๆ ของผู้ซื้อ สภำพกำรแข่งขัน ตัวบทกฎหมำย บทบำทของรัฐบำล ต้นทุนค่ำใช้จ่ำย
ต่ำง ๆ ของสินค้ำและบริกำรนั้น สภำพเศรษฐกิจและจริยธรรมของผู้ขำย ดังนั้นผู้ขำยจะศึกษำ
วิเครำะห์จำกปัจจัยต่ำง ๆ เหล่ำนี้และตัดสินใจตั้งรำคำสินค้ำที่เหมำะสม   
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 ค่ำใช้จ่ำยของลูกค้ำ ประกอบด้วยสองส่วน ได้แก่ ค่ำใช้จ่ำยที่เป็นตัวเงิน และค่ำใช้จ่ำยที่
ไม่ใช่ตัวเงิน ได้แก่ ค่ำใช้จ่ำยด้ำนเวลำ หรือค่ำใช้จ่ำยที่เกี่ยวข้องกับควำมรู้สึกเป็นต้น 
  กำรตั้งรำคำส ำหรับธุรกิจนั้นต้องค ำนึงถึงคุณค่ำของผลิตภัณฑ์และบริกำรที่ลูกค้ำจะ
ได้รับซึ่งคุณค่ำจะเท่ำกับคุณประโยชน์ที่ลูกค้ำได้รับลบค่ำใช้จ่ำยของลูกค้ำ 

  คุณค่ำ = คุณประโยชน์ – ค่ำใช้จ่ำยของลูกค้ำ 

  ผู้ประกอบกำรต้องสร้ำงคุณค่ำให้เกิดข้ึนในใจของลูกค้ำให้ได้แล้วตีคุณค่ำที่มอบให้ลูกค้ำ
ออกมำเป็นตัวเงินเช่นกำรให้บริกำรของสำยกำรบินต่ำง ๆ ในเที่ยวบินเดียวกันรำคำค่ำโดยสำรจะ
แตกต่ำงกันระหว่ำงชั้นของธุรกิจกับชั้นประหยัด กล่ำวคือ รำคำค่ำโดยสำรในชั้นธุรกิจ สูงกว่ำโดย
คุณค่ำของชั้นธุรกิจเกิดจำกกำรให้บริกำรที่แตกต่ำงจำกชั้นประหยัด นั่นคือ กำรได้สิทธิขึ้นลง
เครื่องบนิก่อนเก้ำอ้ีที่นั่งกว้ำงขวำงกว่ำชั้นประหยัดได้รับบริกำรบนเครื่องที่รวดเร็วกว่ำ เป็นต้น 
 3. ช่องทำงจัดจ ำหน่ำย (Place) หมำยถึง กำรกระจำยผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับพฤติกรรม
กำรบริโภคและให้ควำมสะดวกแก่ลูกค้ำ นอกจำกนี้กำรจัดจ ำหน่ำยยังหมำยถึงโครงสร้ำงของช่องทำง
ซึ่งประกอบด้วยสถำบันและกิจกรรมที่ใช้ในกำรเคลื่อนย้ำยผลิตภัณฑ์และบริกำรจำกองค์กรไปยัง
ตลำดสถำบันที่น ำผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลำดเป้ำหมำยก็คือสถำบันกำรตลำดส่วนกิจกรรมที่ช่วยในกำร
กระจำยตัวสินค้ำประกอบด้วยกำรขนส่งกำรคลังสินค้ำและกำรเก็บรักษำสินค้ำคงคลัง  
  ลักษณะของช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยผู้ผลิตส่วนใหญ่อำศัยคนกลำงในกำรน ำสินค้ำของ
ตนไปสู่ตลำดและพยำยำมสร้ำงช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Distribution Channel) ซึ่งหมำยถึง  
กลุ่มขององค์กรอิสระหลำยๆองค์กรที่เข้ำมำเกี่ยวข้องกันภำยในกระบวนกำรของกำรน ำสินค้ำหรือ
บริกำรไปสู่ผู้บริโภคคนสุดท้ำยหรือผู้ใช้ทำงอุตสำหกรรม 
  ถึงแม้ว่ำผลิตภัณฑ์หรือบริกำรที่เรำต้องกำรเสนอขำยจะดีเลิศเพียงไรก็ตำมคงจะมี
ประโยชน์น้อยมำกถ้ำผู้บริโภคเป้ำหมำยไม่สำมำรถหำซื้อได้ในเวลำที่เขำต้องกำรและในสถำนที่ที่เขำ
จะหำซื้อได้สะดวกที่สุดและนี่คือกำรวัตถุประสงค์หลักของกำรบริหำรช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
  กำรก ำหนดช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยผลิตภัณฑ์เริ่มต้นจำกกำรวิเครำะห์พฤติกรรมของ
ลูกค้ำเป้ำหมำยเรำต้องรู้ว่ำลูกค้ำเรำมีมำกน้อยเพียงไรและอยู่ที่ไหนบ้ำงมีพฤติกรรมกำรซื้อสินค้ำ
อย่ำงไรเช่น ซื้อบ่อยเพียงไรซื้อในร้ำนประเภทใดนิยมซื้อในวันและช่วงเวลำใดรวมทั้งวิธีกำรช ำระเงิน
ค่ำซื้อสินค้ำ เป็นต้น 
 4. กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) หมำยถึง กำรใช้ควำมพยำยำมจูงใจให้ เกิด
ควำมชอบในสินค้ำและเกิดพฤติกรรมอย่ำงถูกต้อง กำรส่งเสริมกำรตลำดจะเกี่ยวข้องกับเทคนิค
ส ำหรับกำรสื่อสำรข้อมูลที่ส ำคัญเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริกำรเพ่ือให้ผู้บริโภคตระหนักหรือรู้จัก 
(Awareness) สินค้ำหรือบริกำรซึ่งประกอบ ด้วยเครื่องมือกำรส่งเสริมกำรตลำดที่ส ำคัญ ดังต่อไปนี้ 
  1) กำรโฆษณำ (Advertising) 
  2) กำรประชำสัมพันธ์ (Public Relation) 
  3) กำรขำย (Sale Promotion) เช่นลดแลกแจกแถม 
  4) กำรขำยโดยตัวบุคคล (Personal selling) 
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  กำรโฆษณำ (Advertising) เป็นกำรติดต่อสื่อสำรโดยไม่ใช้บุคคลซึ่งต้องจ่ำยเงินโดยเป็น
ผู้อุปถัมภ์รำยกำรที่ระบุได้จำกกำรใช้สื่อมวลชนเพ่ือจูงใจหรือมีอิทธิพลต่อผู้รับข่ำวสำรจำกควำมหมำย
นี้จะเห็นลักษณะงำนโฆษณำ คือ สื่อมวลชน เช่น โทรทัศน์ วิทยุ นิตยสำร หนังสือพิมพ์ 
  กำรขำยโดยใช้พนักงำนขำย (Personal Selling) เป็นกำรติดต่อสื่อสำรทำงตรงแบบ
เผชิญหน้ำระหว่ำงผู้ขำยกับลูกค้ำที่คำดหวังกำรขำยโดยใช้พนักงำนขำยมีคุณสมบัติดังนี้กำรเผชิญหน้ำ
ระหว่ำงบุคคล กำรสร้ำงควำมสัมพันธ์อันดี เพ่ือจูงใจให้เกิดกำรซื้อกำรตอบสนอง กำรใช้พนักงำนขำย
ท ำให้เกิดกำรตอบสนองจำกลูกค้ำคือกำรที่ลูกค้ำตัดสินใจซื้อ 
  กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales Promotion) เป็นหัวใจส ำคัญของกลยุทธ์รณรงค์ทำง
กำรตลำดประกอบด้วยเครื่องมือที่ให้แรงจูงใจระยะสั้นเพ่ือกระตุ้นผู้บริโภคให้ซื้อและใช้บริกำรมำกข้ึน
จุดที่กำรส่งเสริมกำรขำยแตกต่ำงจำกกำรโฆษณำคือกำรโฆษณำน ำเสนอเหตุผล เพ่ือตัดสินใจซื้อสินค้ำ
แต่กำรส่งเสริมกำรขำยมอบสิ่งจูงใจในกำรซื้อสินค้ำเครื่องมือกำรส่งเสริมกำรขำยประกอบด้วยกำร
ส่งเสริมกำรขำยมุ่งสู่ผู้บริโภค เช่น แจกตัวอย่ำง สินค้ำคูปอง คืนเงินสด ลดรำคำ ของแถม ชิงรำงวัล 
ทดลองใช้ ฟรีรับประกัน ขำยควบสำธิตตกแต่งจุดขำย ฯลฯ กำรส่งเสริมกำรขำยมุ่งสู่คนกลำง เช่น ลด
รำคำให้ร้ำนค้ำสนับสนุนกำรโฆษณำ และตกแต่งร้ำนค้ำ สินค้ำตัวอย่ำง และกำรส่งเสริมกำรขำยมุ่งสู่
ธุรกิจและพนักงำนขำย เช่น ร่วมงำนแสดงสินค้ำ จัดประชุมแข่งขันกำรขำย และโฆษณำพิเศษต่ำง ๆ 
  กำรให้ข่ำวสำรและกำรประชำสัมพันธ์ (Publicity And Public Relation) กำรให้
ข่ำวสำรเป็นกำรติดต่อสื่อสำรโดยไม่ใช้บุคคลเกี่ยวกับองค์กรผลิตภัณฑ์บริกำรหรือควำมคิดที่ไม่ได้
ด ำเนินกำรโดยตรงจำกผู้อุปถัมภ์ที่ระบุชื่อโดยทั่วไปอยู่ในรูปข่ำวสำรส่วนกำรประชำสัมพันธ์เป็นกำร
จัดองค์กำรเพ่ือสร้ำงควำมสัมพันธ์อันดีกับผู้รับข่ำวสำรกลุ่มต่ำง ๆ เพ่ือท ำควำมเข้ำใจกับควำมคิดเห็น 
ทัศนคติ และค่ำนิยม หรือเป็นกำรติดต่อสื่อสำรกับชุมชนทั้งภำยในและภำยนอกเพ่ือสร้ำงภำพพจน์กับ
ผลิตภัณฑ์หรือบริษัท 
  ก ำ รต ล ำด ท ำ งต ร ง  (Direct Marketing) ห รื อ  (Direct Response Marketing) 
กำรตลำดเพ่ือให้เกิดกำรตอบสนองโดยตรงวิธีกำรต่ำง ๆ ที่นักกำรตลำดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรง
และสร้ำงให้เกิดกำรตอบสนองในทันทีทันใดประกอบด้วยกำรขำยทำงโทรศัพท์ จดหมำย แคตตำล๊อค 
โทรทัศน์วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ที่จูงใจให้ผู้บริโภคตอบกลับเพ่ือกำรซื้อเพ่ือรับสินค้ำตัวอย่ำงหรือน ำ
คูปองจำกสื่อไปใช้ถ้ำเป็นกำรโฆษณำเพ่ือให้เกิดกำรตอบสนองโดยตรง 
  กำรส่งเสริมกำรตลำดที่มีประสิทธิภำพช่วยสื่อสำรให้ลูกค้ำเป้ำหมำยตระหนักถึง
ผลิตภัณฑ์หรือบริกำรที่เสนอขำยรับรู้คุณภำพดีเด่นผลิตภัณฑ์กระตุ้นให้เกิดควำมสนใจและชักชวนให้
ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริกำรในที่สุด  
  5. บุคคล (People) หมำยถึง บุคคลทำงด้ำนกำรบริกำรที่มีบุคลิกดียิ้มแย้มแจ่มใสที่
ส ำคัญจะต้องมีควำมรู้และควำมสำมำรถพิเศษในหน้ำที่เป็นอย่ำงดีนอกจำกนี้ยังต้องมีควำมอดทนต่อ
ปัญหำที่เกิดข้ึนและพยำยำมเรียนรู้ที่จะแก้ไขปัญหำเพ่ือน ำไปสู่กำรให้บริกำรที่ดี   
  บุคลำกรในธุรกิจกำรให้บริกำรประกอบด้วยผู้บริหำรและพนักงำนฝ่ำยต่ำง ๆ ซึ่ง
บุคลำกรเหล่ำนี้มีผลต่อคุณภำพกำรให้บริกำร กล่ำวคือ 
  ผู้บริหำรเป็นกลุ่มบุคคลที่มีบทบำทส ำคัญในกำรก ำหนดนโยบำยกำรให้บริกำรลูกค้ำ
ก ำหนดหน้ำที่ควำมรับผิดชอบของพนักงำนแต่ละส่วนและออกแบบกระบวนกำรให้บริกำรให้
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เหมำะสมสอดคล้องกับควำมต้องกำรของลูกค้ำถ้ำหำกผู้บริหำรขำดควำมสำมำรถในกำรบริหำรจัดกำร
พนักงำนขำดจิตส ำนึกในกำรให้บริกำรที่ดีจะส่งผลต่อคุณภำพกำรให้บริกำรและควำมพึงพอใจของ
ลูกค้ำ 
  ดังนั้นบทบำทหน้ำที่ส ำคัญอย่ำงหนึ่งของผู้บริหำรคือกำรพัฒนำพนักงำนบริกำรอย่ำง
สม่ ำเสมอในด้ำนกำรพัฒนำควำมรู้ควำมสำมำรถจิตส ำนึกในกำรให้บริกำรกำรท ำงำนเป็นทีมกำรสร้ำง
ควำมสัมพันธ์ที่ดีกับพนักงำนและที่ส ำคัญผู้บริหำรจะต้องสร้ำงจิตส ำนึกควำมเป็นเจ้ำของให้เกิดขึ้นกับ
พนักงำนให้จงได้ถ้ำพนักงำนมีควำมรู้สึกเป็นเจ้ำของธุรกิจแล้วเขำจะไม่ยอมสูญเสียลูกค้ำจะต้องท ำให้
ลูกค้ำพอใจและรักษำมำตรฐำนกำรบริกำรที่ดีไว้ 
  พนักงำนส่วนหน้ำและส่วนสนับสนุนพนักงำนส่วนหน้ำ เป็นบุคลำกรที่ต้องมีกำรติดต่อ
และให้บริกำรลูกค้ำโดยตรงพนักงำนส่วนสนับสนุนจะท ำให้กำรบริกำรของพนักงำนส่วนหน้ำมีควำม
สมบูรณ์พนักงำนทั้งส่วนหน้ำและส่วนสนับสนุนจะต้องท ำงำนร่วมกันเพ่ือส่งมอบบริกำรที่มีคุณค่ำแก่
ลูกค้ำจะขำดส่วนใดส่วนหนึ่งเสียมิได้ โดยเฉพำะพนักงำนส่วนหน้ำจะมีบทบำทอยู่ในสำยตำลูกค้ำคือ
เป็นผู้ให้บริกำรแทนองค์กรดังนั้นกำรให้บริกำรที่ดีและกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์ที่ดีแก่ลูกค้ำจะต้องอำศัย
พนักงำนทั้ง 2 ส่วนผู้บริหำรจึงควรปฏิบัติ ดังนี้ 
  1. ก ำหนดหน้ำที่ควำมรับผิดชอบให้ชัดเจนระหว่ำงพนักงำนส่วนหน้ำและส่วนสนับสนุน 
  2. กำรส่งเสริมให้มีกำรท ำกิจกรรมร่วมกันเพ่ือลดควำมขัดแย้งจำกพนักงำนทั้ง 2 ส่วน 
กำรสร้ำงกิจกรรมร่วมกันจะท ำให้พนักงำนทั้ง 2 ส่วนท ำงำนร่วมกันได้ดีและสร้ำงควำมเข้ำใจที่ดีต่อกัน
ได้มำกขึ้นกิจกรรมที่น ำมำใช้ เช่น กำรแข่งกีฬำภำยในบริษัทกำรฝึกอบรมร่วมกันกำรสัมมนำกำร
ประชุมร่วมกันตลอดจนกำรจัดงำนเลี้ยงสังสรรค์ เป็นต้น 
  3. กำรติดต่อสื่อสำรที่ชัดเจนหำกธุรกิจมีกำรเปลี่ยนแปลงข้อมูลข่ำวสำรในกำรให้ 
บริกำรจะต้องแจ้งให้พนักงำนทั้ง 2 ส่วนทรำบเพรำะเมื่อลูกค้ำสอบถำมก็จะสำมำรถอธิบำยให้ลูกค้ำ
เข้ำใจได ้
 6. ทำงกำยภำพและกำรน ำเสนอ (Physical Evidence) หมำยถึง สิ่งแวดล้อมที่เกี่ยวกับ
กำรให้บริกำรสถำนที่ซึ่งลูกค้ำและองค์กรมีปฏิสัมพันธ์กันและองค์ประกอบต่ำง ๆ ที่ท ำหน้ำที่ช่วยใน
กำรอ ำนวยควำมสะดวกหรือสื่อสำรบริกำร ซึ่งธุรกิจกำรบริกำรจ ำนวนมำกที่น ำลักษณะทำงกำยภำพ
เข้ำมำใช้ในกำรก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำด เพ่ือเป็นตัวช่วยให้ผู้รับบริกำรสำมำรถตัดสินใจโดยมำกที่
ปรำกฏเห็นเด่นชัด เช่น กำรสร้ำงสภำพแวดล้อม กำรสร้ำงบรรยำกำศที่ดี กำรเลือกใช้แสงสีและเสียง
ซึ่งจะเป็นเครื่องมือในกำรส่งเสริมกำรขำย สิ่งแวดล้อมทำงกำยภำพเป็นส่วนประสมทำงกำรตลำดที่
ส ำคัญอีกประกำรหนึ่งที่ลูกค้ำใช้เป็นปัจจัยในกำรเลือกใช้บริกำร ได้แก่ ตัวอำคำร เครื่องมืออุปกรณ์
ต่ำง ๆ ที่ใช้ในกำรให้บริกำร เช่น กำรตกแต่งสถำนที่ บรรยำกำศภำยในส ำนักงำน เฟอร์นิเจอร์ที่ใช้
กำรจัดสรรพื้นที่บริกำรห้องน้ ำ เครื่องใช้ส ำนักงำน ป้ำยประชำสัมพันธ์ ตลอดจนแบบฟอร์มต่ำง ๆ ที่มี
ไว้บริกำรลูกค้ำสิ่งต่ำง ๆ เหล่ำนี้จะเป็นเครื่องหมำยแทนคุณภำพบริกำร 
 7. กระบวนกำร (Process) หมำยถึง กระบวนกำรท ำงำนเนื่องจำกงำนด้ำนบริกำรต้องมี
กระบวนกำรที่ชัดเจน จะต้องมีกำรออกแบบกระบวนกำรท ำงำน เพ่ือให้เกิดควำมเข้ำใจตรงกัน 
โดยเฉพำะผู้ที่ท ำหน้ำที่ ให้บริกำรต้องมีควำมเข้ำใจในกระบวนกำรท ำงำนในทิศทำงเดียวกัน 
กระบวนกำรให้บริกำรเป็นส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส ำคัญ อีกประกำรหนึ่งของธุรกิจบริกำรที่ต้อง
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อำศัยพนักงำนและเครื่องมือที่ทันสมัยเพ่ือท ำให้ลูกค้ำได้รับควำมสะดวกรวดเร็วและไม่ยุ่งยำก จึงควร
จัดบริกำรในลักษณะ One Stop Service ตั้งแต่เริ่มต้นจนจบกระบวนกำรในเวลำและสถำนที่
เดียวกันโดยลูกค้ำไม่ต้องเดินทำงไปติดต่อหลำยแผนกเหมือนอย่ำงเก่ำที่ไม่มีเครื่องมือทันสมัย เช่น 
คอมพิวเตอร์ที่ใช้ในปัจจุบัน ในทุกขั้นตอนของกำรให้บริกำรตั้งแต่ลูกค้ำโทรศัพท์ หรือเข้ำมำติดต่อ
พนักงำนต้อนรับ หรือพนักงำนรับโทรศัพท์จะเป็นด่ำนแรก ที่ลูกค้ำประทับใจหรือไม่หำกลูกค้ำไม่
ประทับใจในครั้งแรก อำจจะไม่กลับมำใช้บริกำรอีกในครั้งต่อไป ดังนั้นกำรบริกำรตั้งแต่ขั้นตอนแรกมี
ควำมส ำคัญที่สุด ในกำรที่จะรักษำลูกค้ำให้อยู่กับบริษัทและเป็นลูกค้ำที่จงรักภักดีตลอดไป ผู้บริหำร
จะต้องฝึกอบรมพนักงำนให้ส่งมอบบริกำรอย่ำงมีคุณภำพ และสร้ำงควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ ตั้งแต่
ขั้นตอนแรกของวงจรบริกำรจนลูกค้ำออกจำกวงจรบริกำรไป  
 กล่ำวโดยสรุป ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ซึ่งเป็นสินค้ำที่สำร
มำรถตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำกลุ่มเป้ำหมำยได้รำคำมูลค่ำของเงินที่ผู้บริโภคยอมรับได้และ
ยินดีจ่ำยเพรำะมองเห็นคุณค่ำกำรจัดจ ำหน่ำย กำรกระจำยสินค้ำให้สอดคล้องพฤติกรรมกำรซื้อหำ
และมอบควำมสะดวกให้กับผู้บริโภคกำรส่งเสริมกำรตลำด หรือกำรสื่อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 
(IMC) เป็นกำรใช้ควำมพยำยำมจูงใจผู้บริโภคให้เกิดควำมชอบสินค้ำและเกิดพฤติกรรมกำรซื้อเกิดขึ้น 
จำกแนวคิดที่กล่ำวมำท ำให้ทรำบว่ำส่วนประสมทำงกำรตลำดเรียกอีกอย่ำงว่ำ 4P’s เป็นสิ่งส ำคัญ ซึ่ง
ต่อมำได้ปรับปรุงกับส่วนประสมกำรบริกำร นั่นคือ 7P’s ซึ่งประกอบด้วย พนักงำน ลักษณะทำง
กำยภำพ และกระบวนกำรให้บริกำร เพ่ิมเข้ำมำเพ่ือให้ธุรกิจต่ำง ๆ สำมำรถบรรลุวัตถุประสงค์ได้
สูงสุด 
 
2.3  แนวคิดเกี่ยวกับควำมตั้งใจซื้อ 
 2.3.1 ควำมหมำยเกี่ยวกับควำมตั้งใจซื้อ 
 ไซเธิล เบอร์รี่ และพำรำสุรำมำน (Zeithaml ,Parasuraman ,BerryBerry, 1990) กล่ำวว่ำ
ควำมตั้งใจซื้อ เป็นกำรแสดงถึงกำรเลือกใช้บริกำรนั้น ๆ เป็นตัวเลือกแรก และกล่ำวได้ว่ำควำมตั้งใจ
ซื้อเป็นมิติหนึ่งที่แสดงให้เห็นถึงควำมภักดีของลูกค้ำ 
 ฮำวำร์ด (Haward, 1994) กล่ำวว่ำ ควำมตั้งใจซื้อเป็นกระบวนกำรที่เกี่ยวข้องทำงจิตใจที่บ่ง
บอกถึงแผนกำรของผู้บริโภคที่จะซื้อตรำสินค้ำใดสินค้ำหนึ่ง ในช่วงเวลำใดเวลำหนึ่ง ทั้งนี้ควำมตั้งใจ
ซื้อเกิดขึ้นมำจำกทัศนคติที่มีต่อตรำสินค้ำของผู้บริโภค และควำมมั่นใจของผู้บริโภคในกำรประเมิน
ตรำสินค้ำทีผ่่ำนมำ 
  Kim & Pysarchik (2000)  กล่ำวว่ำ ควำมตั้งใจซื้อ หมำยถึง ช่วงที่ผู้บริโภคพร้อมที่จะเลือก
ทำงเลือกให้ดีที่สุดให้สอดคล้องกับควำมต้องกำร โดยกำรซื้อสินค้ำของผู้บริโภค อำจไม่ได้ขึ้นอยู่กับตัว
สินค้ำเพียงอย่ำงเดียว หำกแต่เป็นกำรซื้อผลประโยชน์ที่จะได้รับจำกสินค้ำที่ตรงกับควำมต้องกำรที่
เกิดขึ้น ควำมตั้งใจซื้อเป็นเพียงโอกำสที่จะน ำไปสู่กำรซื้อจริง ซึ่งมีควำมน่ำจะเป็น เท่ำกับ 0.95 

 Zeithaml (1988) ได้กล่ำวว่ำ ควำมตั้งใจซื้อเกี่ยวข้องกับกำรประเมินและพิจำรณำถึงควำม 
คุ้มค่ำ ควำมน่ำเชื่อถือ และคุณค่ำของผลิตภัณฑ์หรือบริกำรที่จะท ำกำรซื้อเป็นตัวเลือกแรก 
 Hosseinpour ,Nezakati ,Sidin & Yee (2016) ได้กล่ำวว่ำ ควำมตั้งใจซื้อ คือ ควำมตั้งใจใน
กำรซื้อผลิตภัณฑ์จำกกำรับรู้ทำงด้ำนคุณภำพของผลิตภัณฑ์ 
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Küster ,Vila & Canales (2016) กล่ำวว่ำ ควำมตั้งใจซื้อ คือ กำรตัดสินใจซื้อสินค้ำของ 
ลูกค้ำ โดยมีควำมตั้งใจในกำรไปเลือกหำและซื้อสินค้ำในร้ำนค้ำ 

Rezai ,Teng ,Shamsudin ,Mohamed & Stanton (2017) ได้ให้ควำมหมำยของ ควำม
ตั้งใจซื้อหมำยถึง กำรแสวงหำข้อมูล ควำมรู้ และควำมเข้ำใจสำหรับกำรเตรียมพร้อมของผู้บริโภค
ก่อนกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำ 

Kotler (2003) กล่ำวว่ำควำมตั้งใจซื้อ ผู้บริโภคจ ำเป็นต้องมีกำรเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์หรือ
บริกำรของธุรกิจกับคู่แข่ง ไม่ว่ำจะเป็นเรื่องของรำคำ คุณภำพ กำรส่งเสริมกำรขำย และเงื่อนไขหรือ
ข้อเสนอต่ำง ๆ เพ่ือนำมำเป็นข้อมูลประกอบกำรตัดสินใจในกำรซื้อต่อไป ซึ่งควำมตั้ งใจซื้อ 
(Purchase Intention) และกำรตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) นั้นมีควำมแตกต่ำงกันอยู่ โดย
ลักษณะที่ส ำคัญของควำมตั้งใจซื้อจะเกิดขึ้นก่อนกำรตัดสินใจซื้อ แต่ทั้งสองสิ่งจะเป็นส่วนหนึ่งของ
กำรศึกษำถึงพฤติกรรมผู้บริโภค 

ควำมตั้งใจซื้อจะเป็นขั้นตอนหนึ่งในกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริกำรของผู้บริโภค 
โดยท ำกำรรวบรวมข้อมูล บุคคลอ้ำงอิง และทำกำรเปรียบเทียบเพ่ือพิจำรณำถึงควำมเหมำะสมของ
กำรซื้อที่จะเกิดข้ึน (Latha, 2016) 
 Zeithaml (1988) ได้ท ำกำรจ ำแนกระดับของควำมตั้งใจซื้อออกเป็น 4 ระดับ ดังนี้ 

1. ควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) คือ กำรที่ผู้บริโภคพิจำรณำและมีแนวโน้มในกำร
ตัดสินใจในกำรเลือกผลิตภัณฑ์หรือบริกำรนั้นเป็นตัวเลือกแรกและกลับมำซื้อซ้ ำ 

2. กำรบอกต่อ (Word of Mouth Communication) คือ กำรที่ผู้บริโภคมีควำมรู้สึกที่ดีต่อ
ผลิตภัณฑ์หรือบริกำรหลังจำกมีประสบกำรณ์และต้องกำรให้ผู้อ่ืนหรือบุคคลใกล้ชิดมำใช้ผลิตภัณฑ์
หรือบริกำรส่วนลดเพ่ือให้มีลูกค้ำใหม่เกิดขึ้น 

3. ควำมอ่อนไหวต่อรำคำ (Price Sensitivity) คือ กำรที่ผู้บริโภคมีควำมแน่วแน่ต่อควำม
ตั้งใจในกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริกำรและยินดีที่จะจ่ำยเงินที่สูงกว่ำ แม้ว่ำผลิตภัณฑ์หรือ
บริกำรของคู่แข่งจะมีกำรปรับลดรำคำหรือมีรำคำที่ต่ ำกว่ำก็ตำม 

4. พฤติกรรมกำรร้องเรียน (Complaining Behaviors) คือ กำรที่ผู้บริโภคท ำกำรปกป้อง
ธุรกิจเมื่อเกิดข้อร้องเรียนขึ้น ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงควำมภักดีในตรำยี่ห้อหรือธุรกิจ 

กล่ำวโดยสรุป ควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) หมำยถึง ควำมเต็มใจของบุคคลในกำร
กระท ำพฤติกรรม เป็นสิ่งที่เกิดขึ้นก่อนกำรกระท ำ เป็นกำรรวบรวมข้อมูลทำงผลิตภัณฑ์หรือบริกำร 
และคู่แข่งขันของผู้บริโภคเพ่ือกำรวิเครำะห์และเปรียบเทียบถึงควำมคุ้มค่ำก่อนท ำกำรตัดสิน ใจซื้อ 
ควำมตั้งใจซื้อเป็นโอกำสที่เกิดกำรซื้อซ้ ำ กำรซื้อสินค้ำของผู้บริโภคไม่ได้เป็นกำรซื้อสินค้ำเพียงอย่ำง
เดียวแต่นั่นหมำยถึงกำรซื้อผลประโยชน์ที่จะได้รับจำกสินค้ำนั้น ๆ  ดังนั้นกำรตั้งใจซื้อจึงเป็นสิ่งส ำคัญ
ที่จะน ำไปสู่กำรซื้อจริงโดยกำรพิจำรณำจำกข้อดีของตรำสินค้ำ คุณภำพ ประโยชน์ และเพ่ือ
เปรียบเทียบและจึงสรุปเป็นทำงเลือกที่สอดคล้องกับควำมต้องกำรที่เกิดขึ้น 

2.3.2 กระบวนกำรตัดสินใจซื้อ 
 ฉัตยำพร เสมอใจ (2550) ให้นิยำมกำรตัดสินใจว่ำ กระบวนกำรในกำรเลือกท่ีจะกระท ำ

สิ่งใดสิ่งหนึ่งจำกทำงเลือกต่ำง ๆ ที่มีอยู่ ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจในทำงเลือกต่ำง ๆ ของสินค้ำ
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และบริกำรอยู่เสมอ โดยที่เขำจะเลือกสินค้ำ หรือบริกำรตำมข้อมูล และข้อจ ำกัดของสถำนกำรณ์  
กำรตัดสินใจจึงเป็นกระบวนกำรที่ส ำคัญและอยู่ภำยในจิตใจของผู้บริโภค 

สุปัญญำ ไชยชำญ (2551)ให้ควำมหมำยกระบวนกำรตัดสินใจ หมำยถึง กรรมวิธีผู้บริโภค
จะมีอำกำรแสดงออกในกำรซื้อซึ่งผู้บริโภคจะมีกำรตัดสินใจย่อย กำรแสวงหำสำรสนเทศ กำรพัฒนำ
และประเมินค่ำทำงเลือก แล้วจึงลงมือซื้อ สุดท้ำยจึง ได้แก่ กำรประเมินค่ำภำยหลังกำรซื้อ 

ชิฟแมน (SchiffmanKanuk, 1987) เสนอแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนกำรตัดสินใจซื้อถือเป็น
กำรแก้ปัญหำ ประกอบด้วยองค์ประกอบส ำคัญ 3 ประกำร ได้แก่ 

1) ปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Input) คือปัจจัยภำยนอก (External 
Influence) เป็นแหล่งข้อมูลข่ำวสำรเกี่ยวกับสินค้ำนั้น ๆ รวมทั้งส่งผลต่อสินค้ำที่เกี่ยวข้องกับค่ำนิยม
ทัศนคติและพฤติกรรมอีกด้วย ปัจจัยที่เข้ำมำในระบบกำรตัดสินใจ ย่อมมีผลกระทบต่อพฤติกรรมกำร
บริโภคของแต่ละบุคคล 

2) กระบวนกำรก่อนตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Process) เกี่ยวกับวิธีกำรที่ผู้บริโภคท ำกำร
ตัดสินใจ (Consumer Decision Making) ประกอบด้วย ปัจจัยภำยใน คือ แรงจูงใจ กำรรับรู้กำร
เรียนรู้ บุคลิกภำพ และทัศนคติของผู้บริโภค ซึ่งสะท้อนถึงควำมต้องกำร ควำมตระหนักในกำรที่มี
สินค้ำให้เลือกหลำกหลำย กิจกรรมที่ผู้บริโภคเข้ำมำเกี่ยวข้องสัมพันธ์กับข้อมูลที่มีอยู่หรือข้อมูลที่ฝ่ำย
ผู้ผลิตให้มำและสุดท้ำย คือ กำรประเมินค่ำทำงเลือกเหล่ำนั้น 

3) ผลจำกกระบวนกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Output) เป็นขั้นตอนสุดท้ำยของ
กระบวนกำรตัดสินใจเมื่อผ่ำนกระบวนกำรต่ำง ๆ ก่อนที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อสินค้ำอย่ำงใดอย่ำงหนึ่ง 

บทบำทของผู้ซื้อ (Buying Role) บุคคลแต่ละคนสำมำรถแสดงบทบำทของกำรซื้อได้เป็น 
5 ประเภท ดังนี้ (Kotler, 2003) 

1) ผู้ริเริ่ม (Initiator) บุคคลแรกที่เสนอควำมคิดเกี่ยวกับกำรซื้อผลิตภัณฑ์และบริกำร 
 2) ผู้มีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลที่เป็นเจ้ำของควำมคิด หรือข้อเสนอแนะที่มีผลต่อ
กำรตัดสินใจซื้อ 
 3) ผู้ตัดสินใจซื้อ (Decider) คือ บุคคลที่ท ำกำรตัดสินใจซื้อเช่น ควรซื้อ หรือไม่ควรซื้ออะไร 
ซื้ออย่ำงไร และซื้อที่ไหน เป็นต้น 
 4) ผู้ซื้อ (Buyer) คือ บุคคลที่กระท ำกำรซื้อหรือลงมือซื้อ 
 5) ผู้ใช้ (User) คือ บุคคลที่เป็นผู้ใช้หรือผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ 
 ควำมเกี่ยวโยงกับผลิตภัณฑ์กับกำรตัดสินใจซื้อ กำรตัดสินใจซื้อของผลิตภัณฑ์จะแตกต่ำง
ไปตำมประเภทของผลิตภัณฑ์กับควำมเกี่ยวโยง (Involvement) โดยมีควำมเกี่ยวโยงในควำมหมำย
ทำงกำรตลำดจะหมำยถึงควำมเก่ียวโยงของผู้ซื้อในกำรตัดสินใจซื่อผลิตภัณฑ์หรือบริกำรซึ่งมีอยู่หลำย
ระดับข้ึนอยู่กับตัวของผู้ผลิตภัณฑ์เอง ผลิตภัณฑ์ที่มีควำมเก่ียวโยงสูง (High Involvement Product) 
จะหมำยถึงผลิตภัณฑ์ที่ผู้ซื้อต้องใช้ควำมสลับซับซ้อนในกำรตัดสินใจเลือกซื้อสูง ในทำงตรงกันข้ำม  
ถ้ำผลิตภัณฑ์มีควำมเกี่ยวโยงต่ ำ (Low Involvement Product) หมำยถึง ผลิตภัณฑ์ที่ผู้ซื้อใช้ควำม
สลับซับซ้อนในกำรตัดสินใจเลือกซ้ือต่ ำ 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 29 

 ขั้นตอนของกระบวนกำรตัดสินใจซื้อ 
 กำรยอมรับหรือรับรู้ปัญหำ (Problem Recognition) สภำวะที่ผู้บริโภครู้และทรำบชัดเจน
ว่ำควำมปรำรถนำของเขำกับควำมจริงที่ด ำรงอยู่มีข้อแตกต่ำงกันทั้งระดับควำมจริงที่ด ำรงอยู่นั้นยังต่ ำ
กว่ำระดับปรำรถนำอีก ผู้บริโภคท่ีรู้ชัดเจนว่ำควำมแตกต่ำงกันเกิดขึ้นระหว่ำงระดับควำมปรำรถนำกับ
ระดับของควำมจริง นั่นคือ กำรยอมรับปัญหำนั่นเอง โดยกำรยอมรับปัญหำจะก่อให้เกิดแรงขับ 
(Drive) ที่จะต้องหำหนทำงแก้ไขปัญหำนั้นกำรที่ผู้บริโภคตัดสินใจจะหำหนทำงแก้ปัญ หำ ย่อม
หมำยควำมว่ำ เขำจะต้องด ำเนินกำรตำมขั้นตอนต่อไป คือ กำรแสวงหำสำรสนเทศเกี่ยวกับวิธีหรือ
ทำงเลือกในกำรแก้ปัญหำ 
 กำรแสวงหำสำรสนเทศ หรือค้นหำข้อมูล (Information Search) สำรสนเทศเกี่ยวกับวิธี
หรือทำงเลือกในกำรแก้ปัญหำที่ผู้บริโภคแสวงหำ ก็คือส่วนประสมกำรตลำดที่ นักกำรตลำดน ำออก
เสนอนั่นเอง ส่วนประสมทำงกำรตลำดเหล่ำนี้ผู้บริโภคจะไปแสวงหำมำจำกแหล่งต่ำง ๆ 4 แหล่ง 
ด้วยกันคือ แหล่งบุคคล แหล่งกำรค้ำ แหล่งสำธำรณะ แหล่งประสบกำรณ์ และกำรแสวงหำ
สำรสนเทศจะท ำให้ผู้บริโภคได้รับส่วนประสมกำรตลำดมำจ ำนวนหนึ่ง ซึ่งจะก่อให้เกิดทำงเลื อก
ส ำหรับให้ผู้บริโภคประเมินค่ำตำมล ำดับ 
 กำรประเมินทำงเลือก (Evaluation of Alternative) เป็นถึงขั้นตอนนี้ ผู้บริโภคจะก ำหนด
เกณฑ์ต่ำง ๆ ขึ้นมำ เพื่อวัดและเปรียบเทียบคุณค่ำส่วนประสมกำรตลำดที่รวบรวมมำนั้นเกณฑ์เหล่ำนี้ 
ได้แก่ รำยละเอียดส่วนประสมกำรตลำดที่พึงประสงค์หรือไม่พึงประสงค์เมื่อกรณีผู้บริโภคท ำกำร
ประเมินค่ำทำงเลือกที่สำมำรถยอมรับได้ ผู้บริโภคจะพร้อมที่เข้ำสู่ขั้นตอนต่อไป คือ กำรซื้อ 
 กำรตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เป็นขั้นตอนที่ผู้บริโภคจะเลือกเอำผลิตภัณฑ์หรือ
ตรำผลิตภัณฑ์นี้ โดยอำศัยผลกำรประเมินค่ำทำงเลือกในขั้นตอนที่แล้วกับปัจจัยในมิติอ่ืน ๆ เข้ำมำ
ประกอบกำรพิจำรณำ 
 พฤติกรรมภำยหลังกำรซื้อ (Post Purchase) หลังจำกกำรที่ซื้อผลิตภัณฑ์มำแล้วได้บริโภค
แล้ว ผู้บริโภคจะเรียนรู้ว่ำผลิตภัณฑ์นั้นสำมำรถแก้ไขปัญหำได้จริงหรือไม่ สร้ำงกรณีผู้บริโภครู้สึก
พอใจหรือพอใจมำกท่ีได้บริโภคผลิตภัณฑ์ท่ีซื้อไป หำกถึงควำมที่จะต้องซื้ออีกโอกำสที่จะซื้อผลิตภัณฑ์
ตรำเดิมซ้ ำย่อมมีมำก และยังอำจบอกต่อ ๆ กันไปถึงควำมดีเด่นและประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ที่สร้ำง
ควำมพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ที่สร้ำงควำมพอใจให้มำกอีกด้วย แต่ถ้ำเป็นกรณีที่ผู้บริโภคอำจเก็บง ำ
ควำมรู้สึกไม่พอใจนั้นไว้ได้หรืออำจมีปฏิกิริยำตอบโต้ก็ได้แล้วแต่ว่ำเป้ำหมำยนั้นอำจเป็นผู้ขำยหรือ
ผลิตภัณฑ์ 
 กล่ำวโดยสรุป กระบวนกำรในกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค มีควำมสลับซับซ้อนสูง 
เนื่องจำกผู้ซื้อจะต้องเสียค่ำใช้จ่ำย ส่วนขั้นตอนในกำรตัดสินใจประกอบด้วย 5 ขั้นตอน โดยขั้นตอนที่ 
1 กำรตระหนักถึงปัญหำ ซึ่งถือเป็นปัจจัยของมนุษย์ ขั้นตอนที่ 2 กำรค้นหำข้อมูลเพ่ือแสวงหำ
แหล่งข้อมูลต่ำง ๆ ขั้นตอนที่ 3 กำรประเมินทำงเลือกผู้ซื้อส่วนใหญ่มีพ้ืนฐำนอยู่บนทฤษฎีกำรรับรู้ 
โดยประเมินทำงเลือกที่ดีที่สุด ขั้นตอนที่ 4 กำรตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อจะตัดสินใจซื้อที่ตำมที่ประเมินว่ำ 
คุณค่ำกับจ ำนวนเงินที่จะต้องจ่ำย และข้ันตอนที่ 5 ควำมพึงพอใจหลังกำรซื้อ 
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กำรรับรู้ปัญหำ 
(Problem 

Recognition) 

  
กำรค้นหำข้อมูล 

(Information Search) 

  กำรประเมินทำงเลือก 
(Evaluation Alternatives)     

         
         

กำรตัดสินใจซื้อ 
(Purchases Decision) 

 พฤติกรรมภำยหลังกำรซื้อ 
(Post-Purchase Behavior)  

 
ภำพที่ 7 แสดงกระบวนกำรตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอน (Five-Stage Model oh Buying Process) 
ที่มำ: อดุลย์ จำตุรงคกุล (2550)  
  
 2.3.3 กำรซื้อซ้ ำ 
 Ehrenberg (2000) กำรซื้อซ้ ำคือ สถำนกำรณ์ที่บุคคลซื้อสินค้ำมำกกว่ำหนึ่งครั้ง โดย
รูปแบบของกำรซื้อซ้ ำนั้นมีควำมหลำกหลำย ประกอบด้วยหลำยปัจจัยที่ส่งผลต่ออัตรำกำรซื้อซ้ ำ เช่น 
ปัจจัยกิจกรรมทำงกำรตลำด เช่น กำรโฆษณำ โปรโมชั่น กำรตั้งรำคำ กำรขนส่งสินค้ำ ปัจจัยด้ำน
ธรรมชำติของผลิตภัณฑ์ และตรำสินค้ำ ปัจจัยด้ำนส่วนแบ่งทำงกำรตลำดและกำรกระจำยตัวของ
ผลิตภัณฑ์ (Penetration level) ปัจจัยด้ำนจ ำนวนกำรซื้อต่อบุคคล และระยะเวลำในกำรซื้อครั้ง
ต่อไป 
 Ehrenberg (2000) กล่ำวถึง พฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีควำมซับซ้อนมำก ก่อนซื้อ
ผู้บริโภคต้องกำรทัศนะคติที่ดี ประสบกำรณ์จำกกำรทดลองใช้ครั้งก่อน และอิทธิพลภำยนอก เช่น 
กำรโฆษณำ กำรลดแลกแจกแถม พนักงำนขำย กำรพบเห็นสินค้ำ กำรตั้งรำคำ รวมถึงกำรบอกต่อ ซึ่ง
ปัจจัยเหล่ำนี้จะส่งผลไปถึงกำรซื้อ กำรใช้ และควำมรู้สึกพอใจหลังกำรใช้ จนกระทั่งเปลี่ยนเป็น
ทัศนคติที่ดีต่อตรำสินค้ำ  
 ควำมตั้งใจซื้อ คือ กำรเจตนำที่จะท ำ หรือควำมต้องกำรที่จะท ำซึ่งเป็นควำมพยำยำมจะ
กระท ำพฤติกรรมนั้น ทั้งที่หำกพฤติกรรมอยู่ภำยใต้กำรควบคุมของบุคคลอย่ำงสมบูรณ์ ควำมตั้งใจ
เพียงอย่ำงเดียวก็สำมำรถท ำให้เกิดพฤติกรรมได้ แต่หำกพฤติกรรมไม่อยู่ภำยใต้กำรควบคุมของบุคคล 
ควำมตั้งใจซื้ออำจไม่เพียงพอที่จะท ำให้เกิดพฤติกรรมควำมตั้งใจซื้อเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่มีควำมส ำคัญ
มำก ที่นักกำรตลำดต้องศึกษำ และท ำควำมเข้ำใจ เพรำะควำมตั้งใจซื้อเปรียบเสมือนแนวทำงในกำร
ท ำนำย หรือคำดกำรณ์พฤติกรรมของผู้บริโภคในอนำคต ซึ่งเกิดจำกควำมสัมพันธ์ระหว่ำงควำมตั้งใจ
และพฤติกรรม 
 Dodds ,Monroe & Grewal (1991) เสนอเพ่ิมเติมว่ำ ควำมตั้งใจซื้อของผู้บริโภคคือควำม
เต็มใจซื้อของผู้บริโภค Kotler (2003) กล่ำวว่ำแม้ควำมตั้งใจซื้อของผู้บริโภค จะเป็นปัจจัยที่นักกำร
ตลำดน ำไปใช้พยำกรณ์พฤติกรรมของผู้บริโภคในอนำคตก็ตำมแต่ยังมีองค์ประกอบอีกมำกมำยที่เข้ำ
มำมีอิทธิพลต่อกำรเกิดพฤติกรรม ควำมตั้งใจซื้อของผู้บริโภคอำจไม่ถูกต้องเสมอไป เนื่องจำกมีปัจจัย
อ่ืน ๆ เข้ำมำแทรกแซงระหว่ำงกำรตัดสินใจ จะเห็นได้ว่ำเรื่องควำมตั้งใจซื้อของผู้บริโภคจ ำเป็นที่
จะต้องศึกษำควบคู่กับกระบวนกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
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2.4 ลักษณะกำรประกอบธุรกิจ  
 กำรประกอบธุรกิจ คือบุคคลที่ยอมรับควำมเสี่ยงในกำรจัดตั้งองค์กรขึ้นมำเพ่ือหวังผลก ำไร 
นอกจำกนี้ยังมีนักเศรษฐศำสตร์ที่มีชื่อเสียงอีกหลำยคนได้ให้ควำมหมำยไว้มำกมำย และแตกต่ำงกัน
ท ำให้เห็นว่ำบุคคลที่จะเป็นผู้ประกอบกำรนั้นจะต้องเป็นผู้ที่มีควำมกระตือรือร้น ขวนขวำยที่จะน ำเอำ
ปัจจัยทำงกำรผลิตต่ำง ๆ มำผสมผสำนด้วยหลักกำรจัดกำรท ำให้เกิดเป็นสินค้ำแปลกใหม่เกิดผู้บริโภค
ใหม่ ๆ มีกำรเสำะแสวงหำตลำดหรือช่องทำงที่ท ำให้เกิดก ำไร เป็นผู้มีควำมคิดสร้ำงสรรค์สิ่งแปลกใหม่
ให้กับสินค้ำตัวเดิมอยู่เสมอ ปรับปรุงกระบวนกำรผลิตให้ดีขึ้น ติดตำมข่ำวสำรสถำนกำรณ์ต่ำง ๆ ที่
รุดหน้ำอย่ำงรวดเร็วตลอดจนวิทยำกำรใหม่ ๆ ไปใช้ในกำรปรับปรุงกำรประกอบกำรให้ดีขึ้น 
 ชุติมำ โอภำสำนนท์ (2543) ผู้ประกอบกำรอุตสำหกรรม กับ พ่อค้ำ มีควำมแตกต่ำงกัน 
พ่อค้ำ นั้นไม่ได้เป็นผู้ผลิตแต่ท ำหน้ำที่เป็นผู้มีเงินไปซื้อของมำขำย หรือบำงทีอำจจะไปเครดิตสินค้ำกับ
ผู้ผลิตหรือคนกลำง แล้วน ำของนั้นมำจ ำหน่ำยเมื่อได้เงินมำก็น ำมำหักกับต้นทุนขำยส่วนต่ำงนั้น ได้
เป็นก ำไรแล้วน ำเงินนั้นไปซื้อของมำขำยอีกเป็นกำรหมุนเวียนเงินจำกกำรจ่ำยและรับกลับมำ หรือเป็น
กำรหมุนเวียนเงินในระยะสั้น พ่อค้ำจะมีควำมเสี่ยงน้อยกว่ำผู้ประกอบกำรอุตสำหกรรม ที่จะต้องใช้
ควำมคิดในกำรลงทุนหำ ผลิตภัณฑ์ มีควำมเสี่ยงหำเงินลงทุน ซื้อเครื่องจักร จ้ำงแรงงำน ท ำกำร
บริหำรจัดกำรทรัพยำกรต่ำง ๆ หำตลำด และปรับสภำวะให้เข้ำกับสิ่งแวดล้อม ขยำยงำน ผลักดันทุก
วิถีทำงเพ่ือให้บรรลุเป้ำหมำยจนกลำยเป็นผู้ประสบควำมส ำเร็จ ดังนั้นผู้ที่ท ำธุรกิจใหญ่โตมำได้จนถึง
ปัจจุบันและกลำยเป็นแหล่งจ้ำงงำน สร้ำงรำยได้ให้กับประเทศนับได้ว่ำเป็นบุคคลที่น่ำสงเสริมเป็น
อย่ำงยิ่ง 
  กตัญญู หิรัญญสมบูรณ์ (2547) ธุรกิจขนำดกลำงและขนำดย่อม คือธุรกิจที่มีพนักงำนไม่
มำกมียอดขำยน้อยและมีทรัพย์สินจ ำกัดเจ้ำของเป็นผู้บริหำรงำนด้วยตนเองจะต้องมีลักษณะอย่ำง
น้อยที่สุดสองประกำรจำกหลักสี่ประกำร คือ 
 1. กำรบริหำรงำนเป็นอิสระ เจ้ำของเป็นผู้บริหำรงำนเอง 
 2. บุคคลคนเพียงคนเดียว หรือกลุ่มคนเพียงไม่ก่ีคนเป็นผู้จัดหำเงินทุนและเป็นเจ้ำของธุรกิจ 
 3. ขอบเขตกำรด ำเนินงำนอยู่ในท้องถิ่นเป็นส่วนมำก พนักงำนและเจ้ำของอำศัยอยู่ใน
ชุมชนเดียวกัน แต่ตลำดของสินค้ำและบริกำรไม่จ ำเป็นต้องอยู่ในท้องถิ่นนั้นก็ได้ 
 4. ธุรกิจมีขนำดเล็กเม่ือเทียบกับธุรกิจขนำดใหญ่ที่สุดในกลุ่มธุรกิจประเภทเดียวกัน 
 หลักเกณฑ์ที่ใช้วัดอำจจะเป็นจ ำนวนพนักงำน ยอดขำยหรือทรัพย์สินกิจกำรที่ประกอบ
ธุรกิจขนำดกลำงและขนำดย่อมประกอบไปด้วยกิจกำรผลิต กิจกำรกำรค้ ำ และกิจกำรบริกำร โดย
ก ำหนดคุณลักษณะของธุรกิจจำกเกณฑ์มูลค่ำขั้นสูงของสินทรัพย์ถำวร หรือจ ำนวนกำรจ้ำงงำนซึ่ง
ครอบคลุมธุรกิจหลักใน 3 กลุ่มดังนี้ 
 1. กลุ่มธุรกิจกำรผลิต (Production Section) ครอบคลุมกำรผลิตในภำคเกษตรกรรมกำร
แป รรูป ผลผลิ ตท ำงกำร เกษ ตร (Agricultural Processing) อุ ตส ำหกรรมกำรผลิ ตสิ น ค้ ำ
(Manufacturing) โดยกำรเปลี่ยนรูปวัตถุดิบให้เป็นผลิตภัณฑ์ส ำเร็จรูปด้วยระบบกำรผลิตเพ่ือสินค้ำ
อุตสำหกรรม สินค้ำอุปโภคบริโภคทั้งที่ใช้เครื่องจักรในกำรแปรรูปหรือกำรใช้ฝีมือแรงงำนในกำรแปร
รูปและเหมืองแร่ (Mining) 
 2. กลุ่มธุรกิจกำรค้ำ (Trading Section) ประกอบไปด้วยกำรค้ำส่ง (Wholesaling) 
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หมำยถึง ธุรกิจที่คนกลำงด ำเนินกำรโดยขำยสินค้ำต่อให้คนกลำง และผู้ใช้ในอุตสำหกรรม พำณิชยก
รรมเป็นจ ำนวนครั้งละมำก ๆ แต่ไม่ขำยให้ผู้บริโภคคนสุดท้ำย หรือเป็นกำรจ ำหน่ำยสินค้ำทั้งที่เป็น
สินค้ำอุปโภคบริโภคครั้งละมำก ๆ และกำรค้ำปลีก (Retails) หมำยถึงธุรกิจที่ขำยสินค้ำจ ำนวน
เล็กน้อยแก่ผู้บริโภคคนสุดท้ำยโดยตรง และเป็นคนกลำงระหว่ำงผู้ค้ำส่งกับผู้บริโภคคนสุดท้ำย 
 3. กลุ่มธุรกิจบริกำร (Service Section) เป็นกิจกำรที่จ ำหน่ำยสินค้ำในรูปแบบกำร
สนับสนุนผู้ด ำเนินกำร กำรผลิต กำรค้ำ และกำรอ ำนวยควำมสะดวกเช่น กำรโรงแรม กำรท่องเที่ยว
กำรซ่อมบ ำรุง กำรขนส่ง กำรบริกำรด้ำนกำรเสริมสวย บันเทิง เป็นต้น 
 ลักษณะของกำรประกอบธุรกิจ เป็นปัจจัยส่วนบุคคลของสถำนประกอบกำร หลักเกณฑ์ที่
ประเทศต่ำง ๆ น ำมำใช้ในกำรก ำหนดขนำดธุรกิจโดยทั่วไป ได้แก่ ประเภทธุรกิจ จ ำนวนกำรจ้ำงงำน 
ขนำดของทุนจดทะเบียน ขนำดของสินทรัพย์ถำวร ยอดขำย ผลก ำไรของกำรประกอบกำร และ
จ ำนวนลูกค้ำ เป็นต้น ตำมวัตถุประสงค์ของกำรด ำเนินกำรของแต่ละองค์กร หรือแต่ละหน่วยงำน 
เกณฑ์กำรก ำหนดขนำดของธุรกิจว่ำเป็นขนำดใหญ่ กลำง หรือย่อมนั้น โดยทั่วไปจะใช้ จ ำนวน 
คนงำน (ขนำดกำรจ้ำงงำน) จ ำนวนเงินลงทุน มูลค่ำทรัพย์สิน จ ำนวนยอดขำย หรือรำยได้เป็นเกณฑ์ 
 ทุนจดทะเบียน หมำยถึง ทุนจดทะเบียนบริษัท คือ จ ำนวนเงินที่ผู้เริ่มก่อกำรตกลงกันว่ำจะ
ใช้เงินลงทุนเท่ำไหร่ดีในกำรแจ้งจดทะเบียนบริษัท กับทำงกรมพัฒนำธุรกิจกำรค้ำ โดยทั่วไป หุ้น
จะต้องมีรำคำไม่ต่ ำกว่ำ 5 บำท ต่อ 1 หุ้น ผู้ก่อกำรเริ่มตั้ง 3 คน แต่หำกต้องกำรเพ่ิมควำมน่ำเชื่อถือ
ให้กับบริษัท ควรมีเงินทุนจดทะเบียนขั้นต่ ำ ตั้งแต่ 100 ,000 – 1,000,000 บำท ขึ้นอยู่กับประเภท
ของธุรกิจ ซึ่งเงินทุนจดทะเบียนบริษัทเป็นสิ่งที่แสดงงบประมำณที่ใช้ท ำธุรกิจ และบอกถึงจ ำนวน
ก ำลังกำรผลิต นั่นเอง 
 กระทรวงอุตสำหกรรม ได้ก ำหนดค ำนิยำม หรือควำมหมำยของธุรกิจกำรผลิต ธุรกิจกำรค้ำ 
หรือธุรกิจกำรบริกำรมีขนำดที่ก ำหนด ดังนี้ 
ธุรกิจขนำดกลำงและขนำดย่อม 

 ประเภทกิจกำร สินทรัพย์ถำวร  กำรจ้ำงงำน (คน) 
 กิจกำรผลิตสินค้ำ ไม่เกิน 200 ล้ำนบำท ไม่เกิน 200 คน 
 กิจกำรบริกำร  ไม่เกิน 200 ล้ำนบำท ไม่เกิน 200 คน 
 กิจกำรค้ำส่ง   ไม่เกิน 100 ล้ำนบำท ไม่เกิน 50 คน 
 กิจกำรค้ำปลีก  ไม่เกิน 60 ล้ำนบำท ไม่เกิน 30 คน 
ธุรกิจขนำดใหญ่  
 กิจกำรผลิตสินค้ำและบริกำร ที่มีจ ำนวนกำรจ้ำงงำนเกินกว่ำ 200 คน หรือ มีมูลค่ำ
สินทรัพย์ถำวรเกินกว่ำ 200 ล้ำนบำท  
 กิจกำรค้ำส่ง ที่มีจ ำนวนกำรจ้ำงงำนเกินกว่ำ 50 คน หรือ มีมูลค่ำสินทรัพย์ถำวรเกินกว่ำ 
100 ล้ำนบำท  
 กิจกำรค้ำปลีก ที่มีจ ำนวนกำรจ้ำงงำนเกินกว่ำ 30 คน หรือมีมูลค่ำสินทรัพย์ถำวรเกินกว่ำ 
60 ล้ำนบำท 
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 จ ำนวนพนักงำน หมำยถึง จ ำนวนพนักงำนที่เป็นลูกจ้ำงของบริษัทที่มีอยู่ในปัจจุบัน ซึ่ง
หมำยถึงพนักงำนทั้งหมดที่ได้รับค่ำตอบแทน ซึ่งทั้งนี้หมำยถึง พนักงำนรำยเดือน พนักงำนรำยวัน 
พนักงำนตำมสัญญำจ้ำง และพนักงำนทดลองงำน  
 ก ำลังกำรผลิต หมำยถึง ควำมสำมำรถสูงสุดที่ก ำลังกำรผลิต โดยทั่วไปมีหน่วยเป็นปริมำณ
ผลผลิตต่อเวลำ เช่น ตัน/ปี คัน/วัน เป็นต้น ผู้บริหำรกำรผลิต จะต้องสนใจก ำลังกำรผลิต ด้วยเหตุผล 
3 ประกำร เพ่ือท ำกำรผลิตสินค้ำ และบริกำรให้ทันต่อควำมต้องกำรของลูกค้ำ ก ำลังกำรผลิตที่มีอยู่ มี
ผลต่อประสิทธิภำพในกำรด ำเนินกำร ตลอดจนกำรจัดล ำดับกำรผลิต และต้นทุนกำรผลิต กำรที่จะให้
ได้มำซึ่งก ำลังกำรผลิต จะต้องมีกำรลงทุน กำรตัดสินใจว่ำจะขยำยก ำลังกำรผลิตไปมำกหรือน้อย
เพียงใดจึงจะให้ผลตอบแทนในกำรลงทุนสูงที่สุด 
 ระยะเวลำในกำรประกอบธุรกิจ หมำยถึง ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจโดยเริ่มนับตั้งแต่
ได้รับใบอนุญำตให้เริ่มประกอบกิจกำร และด ำเนินกิจกำรมำถึงปัจจุบัน ซึ่งใบอนุญำตมีอำยุ 5 ปี
ปฏิทิน กำรขอต่อใบอนุญำตประกอบต้องยื่นก่อนวันที่ใบอนุญำตประกอบกิจกำรโรงงำนสิ้นอำยุ คือ
ก่อนสิ้นปีของปีที่5 
 บุญกิจ ว่องไวกิจไพศำล (2534) ได้กล่ำวว่ำ ในกำรศึกษำ โครงสร้ำงอุตสำหกรรมโดยทั่วไป
มีหลำกหลำยรูปแบบ ถ้ำเป็นกำรศึกษำจำกปัจจัยภำยในท้องถิ่นเองจะประกอบด้วย กำรศึกษำจำก
จ ำนวนแรงงำน ปริมำณเงินทุน จ ำนวนโรงงำนอุตสำหกรรมอุตสำหกรรมเพ่ือกำรส่งออก ขนำด
โรงงำนอุตสำหกรรม กำรเชื่อมโยงอุตสำหกรรมและกำรพัฒนำรูปแบบกำรผลิตในอุตสำหกรรมฯลฯ 
แต่ถ้ำเป็นกำรศึกษำจำกปัจจัยภำยนอกท้องถิ่นก็จะมีกำรศึกษำหลำกหลำยรูปแบบด้วยเช่นกัน เช่น 
กำรศึกษำอุปสงค์ของสินค้ำในกำรส่งออก รำยได้ต่อหัวของประชำชนในจังหวัดต่ำง ๆ กำรเคลื่อนย้ำย
แรงงำนและกำรลงทุนจำกภำยนอก 
 สมชำย เดชะพรหมพันธุ์ (2542) กล่ำวว่ำอิทธิพลของปัจจัยหรือตัวแปรที่ส ำคัญภำยใน
ท้องถิ่นที่ส่งผลต่อโครงสร้ำงอุตสำหกรรมภำยในจังหวัดจะถือเอำเกณฑ์บำงอย่ำงในกำรพิจำรณำที่
แตกต่ำงกันออกไป เช่น ถือเอำเกณฑ์จ ำนวนแรงงำนขนำด หรือปริมำณเงินทุน กำรส่งออก กำร
กระจุกตัวและกำรกระจำยตัวของโรงงำนอุตสำหกรรมมูลค่ำเพ่ิมภำคอุตสำหกรรมหรือมูลค่ำรำยรับ
ของโรงงำนอุตสำหกรรม รูปแบบองค์กรธุรกิจและกำรเชื่อมโยงอุตสำหกรรม 
 ปิยำภรณ์ อำสำทรงธรรม (2551) กล่ำวว่ำผู้ประกอบกำรไม่ควรมองข้ำมจ ำนวนพนักงำน
ถ้ำสถำนประกอบกำรใดที่มีจ ำนวนพนักงำนมำกหรือน้อยเกินไป ย่อมส่งผลต่อต้นทุนกำรผลิตได้ด้วย 
จึงควรหำเทคนิควิธีกำรก ำหนดจ ำนวนพนักงำนที่เหมำะสม สำมำรถท ำงำนได้เต็มประสิทธิภำพ ซึ่ง
ขึ้นอยู่กับศักยภำพกำรจัดกำรของสถนประกอบกำร ในด้ำนต้นทุนกำรผลิต ผู้ประกอบกำรต้องให้
ควำมส ำคัญในกำรวำนแผนและกำรควบคุมต้นทุนกำรผลิต ท ำให้ธุรกิจได้ผลผลิตที่มีคุณภำพตำมที่
ต้องกำร ลดควำมผิดพลำดและควำมสูญเสียจำกขั้นตอนกำรผลิต ผู้ประกอบกำรที่มีขนำดธุรกิจที่
แตกต่ำงกันมีกำรจัดกำรต้นทุนกำรผลิต ด้ำนวัตถุดิบ ด้ำนค่ำแรง และค่ำใช้จ่ำยกำรผลิตต่ำงกันทั้งนี้
เป็นเพรำะสถำนประกอบกำรที่มีจ ำนวนพนักงำนมำก ท ำให้ต้องมีต้นทุนด้ำนค่ำแรงสูงและต้นทุนกำร
ผลิตสูงตำมไปด้วย แต่ไม่ได้หมำยควำมว่ำจะท ำให้ต้นทุนกำรผลิตเฉลี่ยต่อหน่วยสูงด้วย หำกจ ำนวน
พนักงำนที่มีมำกแต่เป็นจ ำนวนที่เหมำะสมกับควำมต้องกำรของกระบวนกำรผลิตสำมำรถท ำงำนได้
เต็มประสิทธิภำพก็ย่อมท ำให้เกิดประสิทธิผลที่ดี 
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 สุรชัย ภัทรบรรเจิด (2551) ผู้น ำเป็นกำรใช้อ ำนำจอิทธิพลหรือควำมสำมำรถในกำรจูงใจให้
คนปฏิบัติตำมควำมคิดเห็นควำมต้องกำรและค ำสั่งคือกำรที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งมีอิทธิพลเหนือ
พฤติกรรมของคนอ่ืน หำกผู้ประกอบกำรไม่สำมำรถควบคุม สั่งกำรพนักงำน หรือคนงำนให้ปฏิบัติ
ตำมท่ีต้องกำรได้ จะท ำให้พนักงำนคนอื่นไม่เชื่อฟัง และเกิดต่อต้ำนได้ 
 วิภำดำ มุกดำ (2556) กำรบริหำรจัดกำรด้ำนคน  แนวทำงกำรบริหำรจัดกำรด้ำนคน 
หน่วยงำนที่เกี่ยวข้องควรเข้ำมำให้ควำมช่วยเหลือให้ควำมรู้เกี่ยวกับบทบำทและหน้ำที่โดยคัดคนงำน
จำกคนในพ้ืนที่เพ่ือเป็นกำรเชื่อมโยงกับชุมชนให้คนในชุมชนได้งำนท ำและมีรำยได้เพ่ิมขึ้นแล้ว
พิจำรณำจำกควำมถนัด ควำมสำมำรถของคนงำนแต่ละคนเป็นหลักให้ชัดเจนไม่ให้เกิดควำมซับซ้อน 
แล้วฝึกอบรมทักษะกำรผลิตให้กับสมำชิกในกลุ่มให้มีควำมเชี่ยวชำญและมีควำมคิดริเริ่มสร้ำงสรรค์
ตลอดจนกำรจ่ำยค่ำตอบแทนเพ่ือสร้ำงขวัญและก ำลังใจของสมำชิกให้อยู่ในกลุ่มต่อไป 
 สุทัศน์ รัตนเกื้อกังวำน (2548) ก ำลังกำรผลิต หมำยถึง ขอบเขตหรือเพดำนของปริมำณ
งำนที่หน่วยผลิตหนึ่งสำมำรถกระท ำได้ โดยหน่วยผลิตนี้จะกล่ำวรวมถึง โรงงำน หน่วยงำน ร้ำน หรือ
แรงงำน ก ำลังกำรผลิตของหน่วยงำนผลิตเป็นข้อมูลที่ส ำคัญส ำหรับกำรวำงแผนองค์กรซึ่งจะช่วยให้
เข้ำใจควำมสำมำรถเชิงปริมำณในรูปของทรัพยำกรที่ใช้และผลผลิต ในบำงกรณีมีกำรปรับก ำลังกำร
ผลิตที่เหมำะสมอยู่บ่อยครั้ง และในบำงกรณีก ำลังกำรผลิตจะไม่ถูกปรับเปลี่ยนบ่อยนัก โดยทั่วไปแล้ว
ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อควำมถี่คือ ควำมคงที่ของอุปสงค์ กำรเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี หรืออ่ืน  ๆ 
ซึ่งจะต้องค ำนึงถึงระบบกำรผลิตว่ำเหมำะสมหรือไม่ กำรตัดสินใจเลือกก ำลังกำรผลิตมีอิทธิพลต่อ
ควำมสำมำรถในกำรแข่งขัน หำกผู้ผลิตรำยหนึ่งมีก ำลังกำรผลิตส่วนเกินอยู่หรือสำมำรถสำมำรถเพ่ิม
ก ำลังกำรผลิตได้ง่ำย ก็เสมือนว่ำเป็นกำรสร้ำงอุปสรรคในกำรเข้ำสู่ตลำดของผู้ผลิตรำยใหม่ 
  กิตติพงศ์ วิเวกำนน์ (2547) กำรวำงแผนกระบวนกำรผลิต ถือเป็นระบบงำนหนึ่งที่เป็น
องค์กรหลักของกำรจัดกำรกระบวนกำรผลิตโดยท ำหน้ำที่ในกำรเป็นตัวกลำงในกำรรับรองข้อมูลจำก
ฝ่ำยขำย นับเป็นข้อมูลควำมต้องกำรของลูกค้ำมำแปลงเป็นแผนส ำหรับกำรผลิตส ำหรับเตรียมพร้อม
ด้ำนทรัพยำกรต่ำง ๆ เพ่ือด ำเนินกำรด้ำนกำรผลิต แผนดังกล่ำวจะถึงส่งผ่ำนไปยังฝ่ำยผลิต เพ่ือ
ด ำเนินงำนและควบคุมกระบวนกำรผลิตให้สอดคล้องกับข้อก ำหนดของลูกค้ำ ทั้งในด้ำนปริมำณ และ
ระยะเวลำ กำรวำงแผนกำรผลิตนั้นมีล ำดับขั้นที่สำมำรถแยกย่อยได้ตำมช่วงเวลำ คือ กำรวำงแผนกำร
ผลิตระยะยำว ระยะกลำง และระยะสั้น ซึ่งในแต่ละล ำดับขั้นนั้นมีวัตถุประสงค์และหัวข้อที่เป็น
องค์ประกอบแตกต่ำงกัน ดังนี้ 
 กำรวำนแผนกำรผลิตระยะยำว หมำยถึง กำรวำงแผนกำรผลิตในช่วงเวลำมำกกว่ำ 1 ปี  
ขึ้นไป โดยทั่วไปอยู่ระหว่ำง 1-5 ปี ซึ่งเป็นกำรวำงแผนระดับกลยุทธ์ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือกำร
ตัดสินใจในกำรเตรียมควำมพร้อมด้ำนก ำลังกำรผลิตส ำหรับกำรด ำเนินกำรในอนำคตกำรวำงแผนนี้
มุ่งเน้นที่ก ำลังกำรผลิตเป็นหลักซึ่งต้องสอดคล้องกับกำรวำงแผนในล ำดับขั้นอ่ืน ๆ 
 กำรวำงแผนผลิตระยะกลำง หมำยถึง กำรวำงแผนกำรผลิตในช่วงเวลำระหว่ำง 1-12 เดือน 
ซึ่งเป็นกำรวำงแผนระดับจัดกำร มีจุดประสงค์เพ่ือกำรจัดสรรกำรใช้ทรัพยำกรที่มีอยู่ให้สำมำรถเกิด
ผลได้อย่ำงเต็มที่ในกระบวนกำรผลิต โดยทรัพยำกรหมำยถึงสิ่งที่จ ำเป็นและใช้เป็นปัจจัยในกำรผลิต 
เช่น วัตถุดิบ เครื่องจักร แรงงำน เป็นต้น 
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 กำรวำงแผนระยะสั้น หมำยถึง กำรวำงแผนกำรผลิตที่ช่วงเวลำเป็นรำยสัปดำห์หรือรำยวัน 
ซึ่งข้ึนอยู่กับกระปริมำณงำนและควำมซับซ้อนของกระบวนกำรผลิต เป็นกำรวำงแผนระดับปฏิบัติกำร 
มีจุดประสงค์เพ่ือจัดเตรียมก ำหนดเวลำในกำรท ำงำนกำรใช้งำนให้กับทรัพยำกรกำรผลิตที่เกี่ยวข้อง 
เช่น แรงงำน เครื่องจักร กำรวำงแผนนี้จะมุ่งเน้นเรื่องกำรจัดตำรำงกำรผลิตเป็นหลัก ซึ่งถือว่ำเป็น
ขั้นตอนสุดท้ำยของระบบกำรผลิตโดยต้องมีควำมยืดหยุ่นค่อนข้ำงสูง เพ่ือให้สอดคล้องกับสถำนภำพ
ของกระบวนกำรผลิต 
 ชัยยศ สันติวงษ์  (2546) กล่ำวว่ำกำรจัดสำยกำรผลิตให้สมดุล ( line balancing) 
วัตถุประสงค์ของกำรจัดสำยกำรผลิตให้สมดุลก็เพ่ือ ให้กำรใช้ทรัพยำกรด้ำนปัจจัยแรงงำน และกำร
ลงทุนสิ่งอ ำนวยควำมสะดวกลงให้ต่ ำที่สุด วิธีกำรจัดจะน ำตัวแบบทำงคณิตศำสตร์มำใช้ในกำรจัดกลุ่ม
ของงำนที่ต้องท ำเข้ำไปในแต่ละสถำนีท ำงำน ซึ่งมักน ำไปใช้กับสำยกำรผลิตที่ท ำงำนด้วยมือที่มีกำร
จัดเรียงวัตถุดิบเป็นล ำดับไป จ ำนวนงำนรวมทั้งหมดที่ต้องท ำในสำยกำรผลิตจะต้องน ำมำแบ่งและ
ก ำหนดงำนย่อยป้อนเข้ำกับสถำนีท ำงำนตำมล ำดับที่เป็นไปได้ภำยในรอบเวลำที่ยอมรับได้ หำรอบ
เวลำในสำยกำรผลิต หำกรอบเวลำมีควำมแตกต่ำงกันในแต่ละสถำนีท ำงำน สถำนีท ำงำนที่มีรอบเวลำ
กำรท ำงำนมำกหรือช้ำที่สุดนั้นจะ กำรจัดสำยกำรผลิตจึงต้องลดรอบเวลำกำรท ำงำนลง โดยพยำยำม
จัดแบ่งงำนให้ย่อยลงและจัดแบ่งงำนบำงส่วนเข้ำไปเข้ำไปกับสถำนีท ำงำนอื่นท่ีใช้รอบเวลำท ำงำนน้อย
กว่ำ ท ำให้สถำนีท ำงำนทุกสถำนีในสำยกำรผลิตมีควำมสมดุล มีกำรใช้งำนเต็มที่ รอบเวลำกำรท ำงำน
ก็จะสั้นและเร็วที่สุด  
 จันทนำ จันทโร (2537) กล่ำวว่ำ องค์ประกอบพ้ืนฐำนของปัจจัยกำรผลิตสำมำรถแบ่ง
ออกเป็น 4 ส่วน (4M) ดังนี้  
  1. คนงำน (Man) หมำยถึง คนงำนที่มีควำมสำมำรถตำมที่ต้องกำรในกำรท ำงำน 
กล่ำวคือ คนงำนที่มีควำมรู้ มีทักษะทำงด้ำนเทคนิค ซึ่งจะมีผลต่อประสิทธิภำพกำรผลิต เช่น 
พนักงำนที่มีควำมช ำนำญย่อมสำมำรถท ำกำรผลิตได้เร็ว และมีคุณภำพดีกว่ำพนักงำนที่ไม่มีควำม
ช ำนำญ จ ำนวนพนักงำนที่เหมำะสมสำมำรถจัดสรรงำนได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ และอัตรำกำรมำ
ท ำงำนของพนักงำนก็อำจจะส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรผลิตด้วยเช่นกัน 
  2. เครื่องจักร อุปกรณ์ (Machine/Equipment) ไม่ได้หมำยถึงเครื่องจักรเท่ำนั้น แต่ยัง
รวมอุปกรณ์และเครื่องมือต่ำง ๆ ที่ใช้ในกำรท ำงำน กล่ำวคือ เครื่องมือทั้งหมดที่ใช้ในกระบวนกำร
ผลิตตลอดจนงำนอื่น ๆ เช่น งำนตรวจสอบ งำนขนส่ง และงำนคงคลัง กำรมีเครื่องจักรและอุปกรณ์ที่
พร้อม มีสมรรถนะท่ีดี จะช่วยให้กำรผลิตสำมำรถด ำเนินไปได้โดยไม่ติดขัด 
  3. วัตถุดิบ (Material) หมำยถึง วัตถุดิบและชิ้นส่วนต่ำง ๆ ที่ใช้ในกำรผลิตสินค้ำจะ
ผลิตออกมำมีคุณภำพดีได้นั้น วัตถุดิบที่จะป้อนเข้ำสู่กระบวนกำรผลิตก็ต้องมีคุณภำพดีด้วย 
  4. วิธีกำร (Method) หมำยถึง มำตรฐำนวิธีกำรท ำงำน วิธีกำรท ำงำนที่ดีจะช่วยลด
ควำมสูญเปล่ำในกระบวนกำรผลิตได้ เช่น วิธีกำรติดตั้งเครื่องจักรที่ดีจะช่วยลด Set up time 
นอกจำกนี้ยังช่วยให้พนักงำนสำมำรถท ำงำนได้อย่ำงสะดวก รวดเร็ว ส่งผลให้กำรผลิตมีประสิทธิภำพ
มำกขึ้น 
 สุชำติ  ช่วงโชติ  (2548) กล่ำวว่ำ ผู้ประกอบกำรที่มีผลส ำเร็จมำกที่ สุ ด  คือ กลุ่ ม
ผู้ประกอบกำรมีระดับกำรศึกษำสูงกว่ำปริญญำตรี และปริญญำตรีตำมล ำดับ กลุ่มผู้ประกำอบกำรมี
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ประสบกำรณ์ 6 ถึง 10 ปี เป็นกลุ่มที่ใช้ระดับควำมรู้และทักษะ และประสบผลส ำเร็จมำกกว่ำกลุ่ม
ผู้ประกอบกำรที่มีประสบกำรณ์ในกลุ่มอ่ืน ผู้ประกอบกำรที่มีผลส ำเร็จมำกจะใช้ระดับควำมรู้และ
ทักษะมำกกว่ำผู้ประกอบกำรที่มีผลส ำเร็จน้อย 

ชัยยุทธ จันทองอุ่น (2560) กล่ำวว่ำ ปัจจัยพ้ืนฐำนของผู้ประกอบกำรที่ด ำเนินธุรกิจระหว่ำง 
11 – 15 ปี ผู้ประกอบกำรส่วนใหญ่ ค่อนข้ำงมีประสบกำรณ์ในกำรท ำธุรกิจมำนำนพอสมควรถือได้ว่ำ
ผู้ประกอบกำรค่อนข้ำงมีควำมมั่นคงในกำรด ำเนินธุรกิจ และมีควำมสำมำรถในกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์
ใหม ่ๆ ได้เพ่ือพัฒนำและรักษำกำรแข่งขันทำงธุรกิจของตนให้มีควำมสำมำรถเพ่ิมข้ึน 

 
2.5 แนวคิดเกี่ยวกับควำมจงรักภักดีในตรำสินค้ำ 
 2.5.1 ควำมหมำยของควำมจงรักภักดีในตรำสินค้ำ 
 ดิฐวัฒน์ ธิปัตดี (2551) ได้ให้ควำมหมำยไว้ว่ำ ควำมจงรักภักดีในตรำสินค้ำ หมำยถึง กำรที่
ลูกค้ำมีควำมจงรักภักดีต่อตรำสินค้ำอย่ำงมำก และผู้ที่ใช้สินค้ำในปริมำณที่มำกด้วย ดังนั้นโปรแกรม
ทำงกำรตลำดใด ๆ ที่มุ่งเน้นสร้ำงควำมจงรักภักดีต่อตรำสินค้ำจะต้องมุ่งไปที่มีกลุ่มลูกค้ำที่มีควำม
จงรักภักดีต่อตรำสินค้ำ และกลุ่มลูกค้ำที่ซื้อในปริมำณท่ีมำกจึงจะท ำให้ธุรกิจได้ก ำไรในระยะยำว 
 ผุดผ่อง ตรีบุบผำ (2551) ได้ให้ควำมหมำยว่ำ ควำมจงรักภักดีในตรำสินค้ำ หมำยถึง 
แรงผลักดันของกลุ่มทำงสังคมเป็นเหตุผลที่ส ำคัญท ำให้ผู้บริโภค เกิดควำมจงรักภักดีต่อตรำสินค้ำ 
หรือองค์กรซึ่งอำจไม่ได้เป็นไปตำมควำมต้องกำรของผู้บริโภค ซึ่งผู้บริโภคท่ีมีลักษณะจงรักภักดีต่อตรำ
สินค้ำในลักษณะนี้ มีแนวโน้มที่จะถูกจูงใจไปโดยองค์กรคู่แข่งขันอ่ืน ๆ ได้ง่ำย 
 อำเคอร์ (Aaker, 2012) ได้ให้ควำมหมำยไว้ว่ำ ควำมจงรักภักดีในตรำสินค้ำ หมำยถึง กำร
วัดควำมผูกพันของผู้บริโภค (Brand Commitment) ที่มีต่อตรำสินค้ำนั้น ถ้ำกำรซื้อของผู้บริโภคจะ
ค ำนึงถึงคุณค่ำในตรำสินค้ำอย่ำงแท้จริง ไม่ว่ำจะเป็นในเรื่องของสัญลักษณ์ หรือค ำขวัญ โดยไม่ได้
พิจำรณำจำกสินค้ำมำกนัก แสดงว่ำคุณค่ำของตรำสินค้ำนั้นมีบทบำทต่อกำรตัดสินใจของผู้บริโภคใน
กำรบริโภคสินค้ำ ในทำงกลับกันกำรที่ผู้บริโภคมีแนวโน้มที่จะซื้อสินค้ำเพียงมองจำกรูปลักษณ์สินค้ำ 
โดยไม่ค ำนึงตรำสินค้ำมำกนัก หรือเป็นผลมำจำกกำรเปลี่ยนแปลงทำงด้ำนรำคำ 
  กล่ำวโดยสรุป ควำมจงรักภักดีในตรำสินค้ำ หมำยถึง ข้อผูกมัดอย่ำงลึกซึ้งของลูกค้ำที่จะให้
กำรอุปถัมภ์สินค้ำหรือบริกำรที่พึงพอใจอยู่อย่ำงสม่ ำเสมอนั้น ซึ่งควำมจงรักภักดีนี้นอกจำกจะมีส่วน
เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมกำรซื้อของลูกค้ำแล้ว ยังเกี่ยวข้องกับทัศนคติของลูกค้ำที่มีต่อสินค้ำ และ
บริกำร กล่ำวคือ หำกลูกค้ำมีทัศนคติที่ดีต่อสินค้ำและบริกำรและเกิดควำมสัมพันธ์ที่ดีในระยะยำว
ระหว่ำงลูกค้ำกับองค์กรแล้ว จะส่งผลให้เกิดพฤติกรรมกำรซื้อซ้ ำสม่ ำเสมอ 
 2.5.2  ควำมส ำคัญของควำมจงรักภักดีในตรำสินค้ำ 
 คอตเลอร์ (Kotler, 2003) ได้กล่ำวว่ำผู้บริโภคที่มีพฤติกรรมกำรซื้อโดยแสวงหำควำม
หลำกหลำย มักจะมีผู้บริโภคโดยทุ่มเทควำมพยำยำมต่ ำในกำรซื้อสินค้ำ แต่จะรับรู้ถึงควำมแตกต่ำง
กันอย่ำงมำกในตรำสินค้ำ ผู้บริโภคที่มักมีกำรเปลี่ยนแปลงกำรเลือกตรำสินค้ำบ่อย อำจมีควำมเชื่อ
บำงอย่ำงโดยไม่มีกำรประเมินตรำสินค้ำโดยกำรเปลี่ยนตรำสินค้ำเพรำะว่ำ เกิดควำมรู้สึ กเบื่อหรือ
พยำยำมทดลองตรำสินค้ำอ่ืนที่แตกต่ำง ซึ่งกำรเปลี่ยนตรำสินค้ำเกิดขึ้นเพรำะต้องกำรหำควำม
หลำกหลำยมำกกว่ำควำมไม่พอใจ 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 37 

 เพียรซ์ (Pearce, 1997) กล่ำวว่ำ ลูกค้ำที่มีคุณค่ำต่อธุรกิจมำกที่สุด คือ ลูกค้ำที่มีควำม
จงรักภักดีต่อตรำสินค้ำอย่ำงมำก และเป็นผู้ที่ใช้สินค้ำในปริมำณมำกขึ้นด้วย ดังนั้น กลยุทธ์ทำง
กำรตลำดจึงควรมุ่งสร้ำงควำมจงรักภักดี และต้องมุ่งไปที่กลุ่มลูกค้ำซึ่งมีควำมจงรักภักดีในตรำสินค้ำ
และกลุ่มที่ซื้อสินค้ำในปริมำณมำก จึงจะท ำให้ธุรกิจได้รับก ำไรในระยะยำว ดังนั้นก ำไรในระยะยำวจะ
เกิดจำกกลยุทธ์กำรตลำดที่มุ่งสร้ำงควำมจงรักภักดี และท ำให้นักกำรตลำดตระหนักถึงควำมส ำคัญว่ำ 
ควำมจงรักภักดีเป็นเครื่องมือในกำรเพ่ิมยอดขำยและป้องกันส่วนครองตลำด ซึ่งมีผลให้เกิดกำรจูงใจที่
หลำกหลำยเพ่ือสร้ำงควำมจงรักภักดี แต่อย่ำงไรก็ตำม ควำมจงรักภักดีเป็นสิ่งที่เกิดขึ้นได้ยำกกว่ำกำร
ที่ลูกค้ำซื้อสินค้ำเป็นประจ ำที่ร้ำนใดร้ำนหนึ่ง หรือเกิดขึ้นได้ยำกกว่ำพฤติกรรมกำรซื้อซ้ ำ 
 ลัว (Lau ,GohPhua, 1999) กล่ำวว่ำ นักกำรตลำดมีควำมสนใจในแนวคิดด้ำนควำม
จงรักภักดี เพรำะควำมจงรักภักดีในตรำสินค้ำ สำมำรถดึงดูดใจให้ลูกค้ำมำใช้บริกำร และตรำสินค้ำ
เป็นประโยชน์ต่อกำรซื้อหรือใช้บริกำรซ้ ำ และบอกต่อไปยังบุคคลอ่ืนกำรบริหำรตรำสินค้ำจึงเป็นสิ่งที่
ส ำคัญต่อกำรสร้ำงควำมจงรักภักดี 
 Li ,Green ,Farazmand & Grodzki (2012) กล่ำวว่ำ กลยุทธ์กำรตลำดด้ำนผลิตภัณฑ์ 
รำคำขำย ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย และกำรสื่อสำรทำง กำรตลำดจำกกำรท ำโฆษณำ มีอิทธิพลต่อ
ควำมภักดีของ ลูกค้ำ น ำไปสู่ควำมส ำเร็จของบริษัท เพรำะลูกค้ำจะบอกต่อ ให้กับผู้อ่ืน และตั้งใจซื้อ
สินค้ำจำกบริษัทแม้รำคำอำจสูงกว่ำ 
 2.5.3 กำรวัดควำมจงรักภักดีในตรำสินค้ำ 
 ซีทำม, เบอร์รี่ และพำรำซูรำแมน (Zeithaml et al., 1996) ได้ก ำหนดกรอบแนวคิด
เกี่ยวกับกำรวัดควำมตั้งใจของผู้รับบริกำร (Behavioral Intentions) ซึ่งสำมำรถน ำไปใช้พิจำรณำวัด
ว่ำลูกค้ำมีควำมจงภักดีกับองค์กรธุรกิจที่ใช้บริกำรอยู่มำกน้อยเพียงใดได้เช่นกัน ซึ่งประกอบด้วยมิติ 4 
มิติ ได้แก ่
 1. ควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) คือ เป็นกำรเลือกกำรบริกำรนั้น ๆ เป็นตัวเลือก
แรก ซึ่งสิ่งนี้สำมำรถสะท้อนนิสัยเกี่ยวกับกำรเปลี่ยนกำรบริกำรได้ 
 2. กำรบอกต่อ (Word of Mouth Communications) คือ กำรพูดถึงสิ่งที่ดีเกี่ยวกับผู้
ให้บริกำรและกำรบริกำร แนะน ำ และกระตุ้นให้คนอ่ืนสนใจและใช้กำรบริกำรนั้น ซึ่งสำมำรถน ำมำ
วิเครำะห์ควำมภักดีของผู้บริโภคท่ีมีต่อผู้ให้บริกำร 
 3. ควำมอ่อนไหวต่อรำคำ (Price Sensitivity) คือ กำรที่ผู้บริโภคไม่มีปัญหำในกำรที่ผู้ให้
บริกำรขึ้นรำคำและผู้บริโภคยอมจ่ำยมำกกว่ำที่อ่ืนหำกกำรบริกำรนั้นสำมำรถตอบสนองควำมพึง
พอใจได ้
 4. พฤติกรรมกำรร้องเรียน (Complaining Behavior) คือ กำรร้องเรียนเมื่อเกิดปัญหำ
อำจจะร้องเรียนกับผู้ให้บริกำร บอกต่อคนอ่ืน ส่งเรื่องไปยังหนังสือพิมพ์ ส่วนนี้เป็นกำรวัดถึงกำร
ตอบสนองต่อปัญหำของผู้บริโภค  
 จำคอบี (Jacoby, 1978) กล่ำวว่ำ ควำมจงรักภักดีนั้นไม่ใช่เป็นเพียงกำรวัดพฤติกรรมกำร
ซื้อซ้ ำ และไม่ใช่กำรวัดในระยะสั้นเท่ำนั้น แต่ควำมจงรักภักดียังต้องมีกำรวัดในมิติอ่ืนอีก และจะต้อง
วัดในระยะยำวด้วย ดังนั้นแนวคิดด้ำนควำมจงรักภักดีมีกำรขยำยขอบเขตของควำมหมำยออกไป โดย
สำมำรถแบ่งเป็น 2 มิติ คือ มิติด้ำนพฤติกรรม (Behavioral) และมิติด้ำนทัศนคติ (Attitudinal) 
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ส ำหรับกำรศึกษำเรื่องควำมจงรักภักดีตลอด 25 ปีที่ผ่ำนมำ มีกำรมุ่งเน้นเฉพำะควำมถี่และกำรซื้อซ้ ำ
เท่ำนั้น ซึ่งส ำหรับควำมเป็นจริงในปัจจุบันจะพบว่ำโดยพ้ืนฐำนแล้วผู้บริโภคจ ำนวนมำกซื้อสินค้ำด้วย
เหตุผลหลัก คือ ควำมสะดวกสบำย หรือควำมบังเอิญ (Happenstance) เท่ำนั้น และที่ส ำคัญคือ
พฤติกรรมกำรซื้อดังกล่ำวจะถูกปกปิดอยู่ภำยใต้ควำมพึงพอใจในตรำสินค้ำที่แท้จริง นอกจำกนี้ 
ผู้บริโภคอำจจะมีควำมจงรักภักดีหลำยตรำผสมกัน (Multi-brand Loyal) ในสินค้ำชนิดเดียวกัน 
หรือไม่มีตรำสินค้ำผู้น ำอยู่ในใจ จึงควรศึกษำข้อมูลโดยกำรแบ่งระดับชั้นเพ่ือกำรเปรียบเทียบ และ
น ำไปอนุมำนเป็นระดับควำมจงรักภักดี 
 Aaker (2012) กล่ำวว่ำควำมภักดีต่อตรำสินค้ำจะน ำไปสู่ควำมได้เปรียบทำงกำรตลำด 
อย่ำงเช่น ช่วยลดต้นทุนทำงกำรตลำดช่วยเพิ่มลูกค้ำใหม่ และใช้ประโยชน์ทำงกำรค้ำได้มำกยิ่งขึ้น 
 กิตติ สิริพัลลภ (2542) กล่ำวว่ำ ควำมจงรักภักดีในตรำสินค้ำ คือ กำรที่ผู้บริโภคมีทัศนคติ
ที่ ดีต่อตรำสินค้ำหนึ่งไม่ว่ำจะเกิดจำกควำมเชื่อมั่น กำรนึกถึง และหรือตรงใจผู้บริโภค และเกิดกำรซื้อ
ซ้ ำต่อเนื่องตลอดมำ มีค ำกล่ำวว่ำกำร สร้ำงลูกค้ำใหม่ 1 คน จะมีต้นทุนสูงกว่ำกำรรักษำลูกค้ ำเก่ำ 1 
คน ถึง 5 – 10 เท่ำ และในปัจจุบันเกิดควำมหลำกหลำยในตรำสินค้ำ ประกอบกับกำรใช้กลยุทธ์ทำง
กำรตลำดมำกมำยเพ่ือดึงดูดใจให้ผู้บริโภคเปลี่ยน หรือหันไปใช้สินค้ำตรำใหม่  ๆ อยู่เสมอ ดังนั้นกล
ยุทธ์ที่ส ำคัญทำงกำรตลำดคือ กำรสร้ำงควำมภักดีในตรำสินค้ำ (Brand Loyalty) กำรสร้ำงควำมภักดี
ในตรำสินค้ำจึงมีควำมจ ำเป็นมำก และท ำให้ลูกค้ำเกิดต้นทุนที่จะเปลี่ยนไปใช้สินค้ำตรำอ่ืน ซึ่งอำจจะ
สรุปว่ำควำมภักดีในตรำสินค้ำมี ควำมส ำคัญ 3 ประกำร ดังนี้ 
 1) สร้ำงปริมำณกำรขำยให้สูงขึ้น (High Sale Volume) 
 2) เพิ่มรำคำให้สินค้ำสูงขึ้น (Premium Pricing Ability) 
 3) กำรรักษำลูกค้ำให้คงอยู่ (Customer Retention) 
 ตรำสินค้ำใดที่ท ำให้ผู้บริโภคเกิดควำมเชื่อมั่น เข้ำมำอยู่กลำงใจและง่ำยต่อกำรเข้ำถึง 
ผู้บริโภคไม่จ ำเป็นต้องใช้เวลำหรือลงทุนในกำรค้นหำข้อมูลเมื่อต้องกำรซื้อ สินค้ำ ผู้บริโภคจะเลือก
ตรำสินค้ำที่สร้ำงทัศนคติที่ดีเหล่ำนั้น และเกิดเป็นควำมภักดีในตรำสินค้ำ (Brand Loyalty) นอกจำก
จะเป็นฐำนลูกค้ำที่มั่นคง ยังอำจจะแนะน ำหรือเพ่ิมลูกค้ำให้มำกขึ้นโดยไปบอกต่อเพ่ือนหรือญำติสนิท
อีกด้วย 
 เบลดิงเจอร์ และร๊อบบิลัน (BaldingerRubinson, 1996) ได้ให้ควำมเห็นเพ่ิมเติมว่ำ 
ผู้บริโภค ผู้บริโภคที่มีระดับควำมภักดีสูงและมีทัศนคติที่มั่นคงต่อตรำสินค้ำ มีแนวโน้มที่จะคงควำม
ภักดีต่อตรำสินค้ำเดิมในขณะที่ผู้บริโภคที่มีควำมภักดีสูงแต่ทัศนคติไม่มั่นคง มีโอกำสที่จะเปลี่ยนไปใช้
ตรำสินค้ำอ่ืนสุดท้ำย คือ กลุ่มที่มีระดับควำมภักดีต่ ำหรือกลุ่มที่ไม่เกิดกำรซื้อ (Low Loyal / Non-
Buyer) จะมีโอกำสสูงมำกที่จะเปลี่ยนไปใช้ตรำสินค้ำที่ตนเองมีควำมพึงพอใจมำกกว่ำ แต่ในผู้ซื้อที่มี
ระดับควำมภักดีต่ ำนั้นเรำสำมำรถกระตุ้นให้เกิดกำรทดลองใช้ได้มำกกว่ำควำมภักดีต่อตรำสินค้ำและ
ควำมภักดีต่อบริกำร มีลักษณะแตกต่ำงกัน เพรำะกำรบริกำรนั้นเป็นกระบวนกำรที่มีกำรพัฒนำ
ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงบุคคล คือ ผู้ ให้บริกำรและผู้รับบริกำรมีปฏิสัมพันธ์แบบตัวต่อตัว ซึ่งเป็น
องค์ประกอบส ำคัญในกำรให้บริกำร ที่แตกต่ำงจำกควำมภักดีต่อสินค้ำที่กำรสื่อสำรระหว่ำงบุคคลนั้น
อำจไม่ใช่สิ่งส ำคัญในกำรสร้ำงควำมระดับของควำมภักดี 
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 กล่ำวโดยสรุป ควำมจงรักภักดีมีควำมส ำคัญต่อก ำไรของธุรกิจในระยะยำว ดังนั้น
ผู้ประกอบกำรต้องมีกำรวำงแผนกลยุทธ์กำรตลำดที่เน้นในเรื่องควำมส ำคัญของกลุ่มลูกค้ำที่มีควำม
จงรักภักดีเป็นหลัก เพรำะกลุ่มลูกค้ำมีควำมจงรักภักดีเชิงพฤติกรรม เช่น ลูกค้ำมีกำรกลับมำซื้อสินค้ำ
ซ้ ำ และลูกค้ำมีควำมจงรักภักดีเชิงทัศนคติ เช่นลูกค้ำคิดและพูดสิ่งดี ๆ เกี่ยวกับสินค้ำส่งผลให้เกิด
ภำพลักษณ์ที่ดี และยังมีควำมคิดหรือแนวโน้มที่ตั้งใจจะซื้อสินค้ำในอนำคต รวมถึงกำรแนะน ำบอกต่อ
กับบุคคลอ่ืน ๆ ซึ่งส่งผลให้มีลูกค้ำใหม่เพ่ิมเข้ำมำ ส่งผลให้มียอดขำยเพ่ิมมำกขึ้นและรักษำส่วนครอง
ตลำดให้เหนือจำกคู่แข่งขันได้ ควำมจงรักภักดีของผู้บริโภคเป็นควำมสัมพันธ์อย่ำงลึกซึ้งของลูกค้ำที่
จะท ำให้เกิดกำรซื้อสินค้ำหรือบริกำรที่พึงพอใจอยู่อย่ำงสม่ ำเสมอ อุตสำหกรรมพลำสติกขึ้นรูปก็เป็น
หนึ่งในธุรกิจที่ต้องกำรให้ผู้บริโภคมีควำมภักดีต่อบริษัทผู้ผลิต ซึ่งควำมภักดีของผู้บริโภคนั้นจะส่งผล
ต่อแนวโน้มควำมต้องกำรใช้บรรจุภัณฑ์พลำสติกขึ้นรูปจะได้รับอิทธิพลจำกกำรพัฒนำกลยุทธ์ทำง
กำรตลำดต่อไป 
  
2.6  งำนวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

2.6.1 งำนวิจัยในประเทศ 
ภำณุทัตต์ เทียมชีวะศิลป์ (2561) ได้ศึกษำรูปแบบกำรสร้ำงศักยภำพในกำรแข่งขันของ

อุตสำหกรรมพลำสติกในจังหวัดพระนครศรีอยุธยำ จำกกำรศึกษำพบว่ำ 
1. ระดับอุปสรรคกำรด ำเนินธุรกิจของของโรงงำนอุตสำหกรรมพลำสติกในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยำภำพรวมเฉลี่ยและด้ำนอุปสรรคอ ำนำจกำรต่อรองของผู้ซื้อ ด้ำนอุปสรรคคู่แข่งรำย
ใหม่ในอุตสำหกรรม และด้ำนอุปสรรคคู่แข่งรำยเดิมในอุตสำหกรรมมีอุปสรรคระดับมำก ส่วนด้ำน
อุปสรรคสินค้ำทดแทน และด้ำนอุปสรรคผู้จ ำหน่ำยวัตถุดิบหรือชิ้นส่วนอยู่ที่ระดับปำนกลำง 

2. ระดับควำมส ำคัญกำรสร้ำงศักยภำพกำรแข่งขันของโรงงำนอุตสำหกรรมพลำสติกใน
จังหวัดพระนครศรีอยุธยำในภำพเฉลี่ยและทุกด้ำนมีควำมส ำคัญมำก ถ้ำพิจำรณำล ำดับควำมส ำคัญ
กำรสร้ำงศักยภำพในกำรแข่งขันของโรงงำนอุตสำหกรรมจำกค่ำเฉลี่ยของ พบว่ำ ล ำดับแรก  ได้แก่ 
ด้ำนกลยุทธ์ต้นทุนต่ ำ ด้ำนกำรสร้ำงสรรค์และนวัตกรรม ด้ำนศักยภำพแห่งอ ำนำจ ได้แก่ ด้ำนควำม
รับผิดชอบต่อสังคมด้ำนกำรวำงแผนด้ำนกำรสร้ำงควำมแตกต่ำง และด้ำนควำมส ำเร็จเรียงตำมล ำดับ 

3. ผู้บริหำรที่มีจ ำนวนพนักงำน ลักษณะกำรด ำเนินธุรกิจของโรงงำนแตกต่ำงกันมีระดับ
ระดับควำมส ำคัญของปัจจัยสร้ำงศักยภำพในกำรแข่งขันของโรงงำนอุตสำหกรรมแตกต่ำงกัน ส่วน
ผู้บริหำรที่มีต ำแหน่ง และเงินลงทุนครั้งแรก ไม่แตกต่ำงกันอย่ำงมีนัยส ำคัญท่ีระดับ 0.05 

4. ภำพรวมเฉลี่ยของกำรสร้ำงศักยภำพในกำรแข่งขันกับอุปสรรคในกำรด ำเนินธุรกิจของ
โรงงำนอุตสำหกรรมด้ำนคู่แข่งรำยใหม่ ด้ำนอ ำนำจต่อรองของผู้ซื้อ ด้ำนสินค้ำทดแทน มีควำมสัมพันธ์
ระดับสูง ส่วนกับอุปสรรคในกำรด ำเนินธุรกิจของโรงงำนอุตสำหกรรมด้ำนคู่แข่งเดิม จ ำหน่ ำยปัจจัย
กำรผลิตมีควำมสัมพันธ์ระดับปำนกลำง 

5. รูปแบบกำรสร้ำงศักยภำพในกำรแข่งขันของโรงงำนอุตสำหกรรมพลำสติกในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยำ =177.956 + 9.204 ด้ำนกำรสร้ำงสรรค์และนวัตกรรม + 9.032 ด้ำนกำรสร้ำง
ควำมแตกต่ำง +7.466 ด้ำนควำมรับผิดชอบต่อสังคม + 6.172 ด้ำนกลยุทธ์ต้นทุนต่ ำ + 3.199 ด้ำน
กำรวำงแผน + 3.119 ด้ำนควำมส ำเร็จ 
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 ชัยยุทธ จันทองอุ่น (2560) กำรพัฒนำผลิตภัณฑ์และโอกำสทำงกำรตลำดของผู้ประกอบกำร
บรรจุภัณฑ์ในเขตกรุงเทพมหำนครและปริมณฑลกำรศึกษำวิจัยครั้งนี้ พบว่ำ ผู้ประกอบกำรส่วนใหญ่
ที่มีทุนจดทะเบียนระหว่ำง 6 – 10 ล้ำน บำท เป็นผู้ประกอบกำรบรรจุภัณฑ์ประเภท กระดำษ มี
พนักงำนจ ำนวน 21 – 30 คน มีระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจระหว่ำง 11 –15 ปี ส ำหรับปัจจัยส่วน
ประสมทำงกำรตลำด พบว่ำ โดยรวมแล้วผู้ประกอบกำรบรรจุภัณฑ์ให้ควำมส ำคัญเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทำงกำรตลำดในระดับ มำก เรียงตำมล ำดับจำกมำกไปน้อย ดังนี้ ปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริม
กำรตลำด ปัจจัยด้ำนด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ปัจจัยทำงด้ำนผลิตภัณฑ์ ปัจจัยทำงด้ำนรำคำ  
ปัจจัยด้ำนบุคคล ปัจจัยด้ำนกระบวนกำร และปัจจัยด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ ตำมล ำดับ และ
ปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงธุรกิจ พบว่ำ โดยรวมแล้วผู้ประกอบกำรบรรจุภัณฑ์ให้ควำมส ำคัญเกี่ยวกับ
ปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงธุรกิจในระดับ มำกที่สุด เรียงตำมล ำดับจำกมำกไปน้อย ดังนี้ ปัจจัยด้ำน
สภำพกำรแข่งขัน ปัจจัยด้ำนกำรเข้ำมำของคู่แข่งขันรำยใหม่ ปัจจัยด้ำนอ ำนำจต่อรองของผู้ขำย 
ปัจจัยด้ำนอ ำนำจต่อรองของลูกค้ำ และปัจจัยด้ำนสินค้ำทดแทน ตำมล ำดับ ส ำหรับกำรพัฒนำ
ผลิตภัณฑ์ใหม่ โดยรวมแล้วผู้ประกอบกำร บรรจุภัณฑ์มีระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรพัฒนำ
ผลิตภัณฑ์ใหม่ในระดับ เห็นด้วยอย่ำงยิ่ง เรียงตำมล ำดับจำกมำกไปน้อย ดังนี้ ด้ำนกำรออกแบบ ด้ำน
คุณสมบัติกำรใช้งำน ด้ำนรูปลักษณ์ และด้ำนควำมแตกต่ำง ตำมล ำดับผลกำรทดสอบสมมติฐำน 
พบว่ำ ปัจจัยพ้ืนฐำนของผู้ประกอบกำรที่แตกต่ำงกัน ส่งผลต่อกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่ของ
ผู้ประกอบกำรบรรจุภัณฑ์ในเขตกรุงเทพมหำนครและปริมณฑลแตกต่ำงกัน ส่วนปัจจัยส่วนประสม
ทำงกำรตลำดด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย และด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด มีอิทธิพล
ต่อกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่ของผู้ประกอบกำรบรรจุภัณฑ์ในเขตกรุงเทพมหำนครและปริมณฑล 
อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 และปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงธุรกิจ ด้ำนอ ำนำจต่อรองของ
ลูกค้ำ และด้ำนอ ำนำจต่อรองของผู้ขำย และด้ำนสินค้ำทดแทน มีอิทธิพลต่อกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่
ของผู้ประกอบกำรบรรจุภัณฑ์ในเขตกรุงเทพมหำนครและปริมณฑล อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 
0.05 กำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่ของผู้ประกอบกำรเกิดจำกปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงธุรกิจโดยเฉพำะ
ปัจจัยด้ำนสภำพกำรแข่งขันทำงธุรกิจ ซึ่งเป็นปัจจัยที่ผู้ประกอบกำรมีควำมคิดเห็นในปัจจัยด้ำนนี้มำก
ที่สุดว่ำส่งผลต่อกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่ของผู้ประกอบกำรเนื่องจำกผู้ประกอบกำรจ ำเป็นต้องพัฒนำ
ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ที่สำมำรถตอบสนองต่อควำมต้องกำรของผู้บริโภค และรักษำควำมสำมำรถในกำร
แข่งขันของตนเอำไว้ ผู้ประกอบกำรที่ด ำเนินธุรกิจระหว่ำง 11  – 15 ปี ผู้ประกอบกำรส่วนใหญ่ 
ค่อนข้ำงมีประสบกำรณ์ในกำรท ำธุรกิจมำนำนพอสมควร ทั้งยังมีจ ำนวนพนักงำนจ ำนวนมำก ซึ่งถือได้
ว่ำผู้ประกอบกำรค่อนข้ำงมีควำมมั่นคงในกำรด ำเนินธุรกิจ และมีควำมสำมำรถในกำรพัฒนำ
ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ได้ เพ่ือพัฒนำและรักษำกำรแข่งขันทำงธุรกิจของตนท ำให้ลูกค้ำเชื่อมั่นและมีควำม
จงรักภักดีในสินค้ำมำกขึ้น ดังนั้น กำรที่ผู้ประกอบกำรจะสำมำรถแข่งขันในตลำดบรรจุภัณฑ์ได้อย่ำง
มั่นคงยำวนำนนั้น กำรสร้ำงนวัตกรรมและพัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่จะช่วยส่งเสริมให้ผู้ประกอบกำร
สำมำรถแข่งขันได้ในระยะยำว 

น้อย คล้ำยแจ้ง (2558) ปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อเม็ดพลำสติกของลูกค้ำ บริษัท 
ปิโตรพลัส เคมีคอล จ ำกัด จังหวัดนครปฐม ผลกำรศึกษำจำกกลุ่มตัวอย่ำง พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำม
ส่วนใหญ่เป็นเพศชำย ร้อยละ 64 ต ำแหน่งเจ้ำของกิจกำร ร้อยละ 78 ประเภทนิติบุคคลประเภท
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บริษัทจ ำกัด ร้อยละ 89 ลูกค้ำส่วน ใหญ่ตั้งอยู่ต่ำงจังหวัด ร้อยละ 34 รองลงมำลูกค้ำตั้งอยู่ใน
กรุงเทพมหำนคร ร้อยละ 21 ลูกค้ำที่มีปริมำณกำรสั่งซื้อเม็ดพลำสติกของลูกค้ ำต่อเดือนที่ 51-100 
ตัน ร้อยละ 30 ลูกค้ำที่มีจ ำนวนครั้งในกำรสั่งซื้อส่วนใหญ่อยู่ที่ 1 -2 ครั้งต่อเดือน ร้อยละ 50 และ
ลูกค้ำที่เลือกวิธีกำรช ำระเงินแบบเครดิต 45 วัน ร้อยละ 40 ผลกำรวิเครำะห์ปัจจัยที่มีผลต่อกำร
ตัดสินใจซื้อเม็ดพลำสติกด้วยแบบจ ำลองโลจิต พบว่ำ ปัจจัยที่มีผล ได้แก่ เพศ ทุนจดทะเบียน สถำน
ที่ตั้งบริษัทลูกค้ำ ปริมำณกำรสั่งซื้อต่อเดือน จ ำนวนครั้งในกำรสั่งซื้อต่อเดือน นอกจำกนี้ปัจจัยส่วน
ประสมทำงกำรตลำดด้ำนปัจจัยผลิตภัณฑ์ในส่วนของกำรจัดหำสินค้ำกรณีสินค้ำขำด ปัจจัยรำคำด้ำน
รำคำที่เหมำะสมกับเงื่อนไขกำรสั่งซื้อ และปัจจัยด้ำนกำยภำพในส่วนของภำพลักษณ์องค์กรที่มี
ขั้นตอนในกำรบริกำรที่สะดวกรวดเร็ว เป็นปัจจัยที่กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญและสำมำรถอธิบำยกำร
ตัดสินใจซื้อเม็ดพลำสติกของลูกค้ำบริษัท ปิโตรพลัส เคมีคอล จ ำกัด จังหวัดนครปฐม ที่ระดับ
นัยส ำคัญทำงสถิติ 0.01 

บรรดิษฐ พระประทำนพร (2557) กลยุทธ์กำรตลำดที่ส่งผลต่อควำมภักดีของลูกค้ำ
อุตสำหกรรมบรรจุภัณฑ์พลำสติกไทย กำรวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือค้นหำกลยุทธ์กำรตลำดเพ่ือ
ควำมภักดีของลูกค้ำอุตสำหกรรมบรรจุภัณฑ์พลำสติก ประชำกรที่ศึกษำคือผู้บริหำรบริษัทผู้ใช้บรรจุ
ภัณฑ์พลำสติกในประเทศ เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถำมจ ำนวน 491 ตัวอย่ำง ผลกำรวิจัย
พบว่ำ ควำมภักดีของลูกค้ำผู้บริหำรของบริษัทผู้ผลิตสินค้ำเพ่ือกำรอุปโภคและบริโภคให้ควำมส ำคัญ
อยู่ในระดับมำก โดยให้ควำมส ำคัญด้ำนกำรตระหนักรู้ มำก ที่สุดรองลงมำคือ พฤติกรรมที่แสดงออก 
กำรเกิดควำมรู้สึกร่วม และกำรเกิดแนวโน้มที่จะปฏิบัติ ในด้ำนกำรตระหนักรู้ ผู้ซื้อจะนึกถึงในล ำดับ
แรกเมื่อต้องกำรใช้สินค้ำ ให้ควำมสัมพันธ์ที่ดี และมองว่ำสินค้ำจะมีคุณภำพดี ในต้ำนพฤติกรรมที่
แสดงออก ผู้ซื้อจะแนะน ำบอกต่อให้มำซื้อ จะซื้อมำกกว่ำรำยอ่ืน ๆ จะซื้อซ้ ำอย่ำงต่อเนื่อง ในด้ำนกำร
เกิดควำมรู้สึกร่วม ผู้ซื้อเชื่อมั่นว่ำมีกำรส่งมอบสินค้ำได้ ตำมควำมต้องกำร พึงพอใจต่อสินค้ำมำก ใน
ด้ำนกำรเกิดแนวโน้มที่จะปฏิบัติ ผู้ซื้อจะไม่เปลี่ยนใจไปซื้อผู้ประกอบกำรรำยอ่ืนหำกเกิดข้อบกพร่อง
บ้ำงจะซื้อสินค้ำซ้ ำอีกเมื่อต้องกำรใช้ในครั้งต่อไปและมีควำมตั้งใจที่จะซื้อจำกผู้ประกอบกำรรำยนี้ 
ตำมล ำดับ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อควำมภักดีของลูกค้ำ อุตสำหกรรมบรรจุภัณฑ์พลำสติกภำพรวมอยู่ใน
ระดับปำนกลำง คือ ควำมรับผิดชอบต่อสังคม รองลงมำ คือ กำรตลำดธุรกิจ และกำรจัดกำรองค์กร
เพ่ือสิ่งแวดล้อม ดังนั้น ผู้ประกอบกำรอุตสำหกรรมบรรจุภัณฑ์พลำสติกควรให้ควำมส ำคัญกับปัจจัย 
ควำมรับผิดชอบต่อสังคม พร้อมกับกำรด ำเนินกำรด้ำนกำรตลำดธุรกิจ และกำรจัดกำรองค์กรเพ่ือ
สิ่งแวดล้อม จึงจะก่อให้เกิดควำมภักดีของลูกค้ำสูงสุด  

ศรัณย์  ไกรอำบ (2556) ปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจของผู้ประกอบกำรในนิคม
อุตสำหกรรมจังหวัดสมุทรปรำกำรต่อกำรซื้อบรรจุภัณฑ์พลำสติกลำมิเนตชนิดอ่อน เพ่ือศึกษำปัจจัยที่
มีผลต่อกำรตัดสินใจของผู้ประกอบกำรในนิคมอุตสำหกรรมจังหวัดสมุทรปรำกำรต่อกำรซื้อบรรจุ
ภัณฑ์พลำสติกลำมิเนตชนิดอ่อน ส ำรวจข้อมูลโดยใช้แบบสอบถำมรวบข้อมูลจำกผู้มีอ ำนำจในกำร
ตัดสินใจซื้อ หรือมีบทบำทในกำรตัดสินใจซื้อของผู้ประกอบกำรในนิคมอุตสำหกรรมในจังหวัด
สมุทรปรำกำรในนิคมอุตสำหกรรมบำงปู และบำงพลีที่เป็นโรงงำนสั่งซื้อบรรจุภัณฑ์พลำสติกลำมิเนต
ชนิดอ่อน จ ำนวน 264 รำย กำรวิเครำะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนำ ได้แก่ ควำมถี่ ร้อยละ และ
ค่ำเฉลี่ย ผลกำรศึกษำพบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ระดับกำรศึกษำ ปริญญำตรี 
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ต ำแหน่งเป็นผู้จัดกำรฝ่ำยจัดซื้อ โดยรูปแบบของกิจกำรหรือประเภทของกำรจดทะเบียนกำรค้ำ เป็น
บริษัทจ ำกัด โดยกิจกำรด ำเนินงำนมำเป็นระยะเวลำ 20 ปีขึ้นไป มีทุนจดทะเบียนของกิจกำร 51-100 ล้ำน
บำท รำยได้ของกิจกำรต่อปีโดยประมำณ 300,000,001- 550,000,000 บำท โดยมีพนักงำนทั้งหมด  
401-600 คน ประเภทกำรประกอบกำรของโรงงำนอุตสำหกรรมเป็นอุตสำหกรรมอำหำรและแปรรูป
อำหำร ส่วนใหญ่ผู้บริหำรสูงสุด (CEO) ของบริษัทเป็นคนไทย ส่วนใหญ่ทรำบแหล่งข้อมูลเกี่ยวกับ
บรรจุภัณฑ์พลำสติกลำมิเนตชนิดอ่อนที่ซื้อจำกพนักงำนขำยที่เข้ำเสนอขำยที่สถำนประกอบกำร  
โดยวิธีกำรสั่งซื้อสินค้ำจะสั่งซื้อจำกผู้ผลิตโดยตรง โดยสถำนประกอบที่สั่งซื้อมีจ ำนวน 2 -3 รำย 
และควำมถี่ในกำรซื้อต่อปี 7-8 ครั้ง ส่วนใหญ่มีจ ำนวนผู้มีส่วนร่วมในกำรตัดสินใจซื้อในกิจกำร
มำกกว่ำ 3 คน และกำรวำงแผนกำรสั่งซื้อ ผลิตภัณฑ์บรรจุภัณฑ์พลำสติกลำมิเนตชนิดอ่อนของ
องค์กรเมื่อยต๊อกเหลือประมำณ 1 เดือน โดยยอดสั่งซื้อเฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 100 ,000 - 200,000 
บำท และวิธีกำรช ำระเงินซื้อบรรจุภัณฑ์พลำสติกลำมิเนตชนิดอ่อนของกิจกำรจะช ำระด้วยเช็ค โดย
ระยะเวลำที่จะชำระเงินภำยใน 30 วัน ผลกำรศึกษำปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจของผู้ประกอบกำรใน
นิคมอุตสำหกรรมจังหวัดสมุทรปรำกำรต่อกำรเลือกซื้อบรรจุภัณฑ์พลำสติกลำมิเนตชนิดอ่อนอยู่ใน
ระดับมำก คือ ปัจจัยด้ำนรำคำ ส่วนปัจจัยด้ำนส่วนบุคคล ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำน
กำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนภำยในองค์กร ด้ำนระหว่ำงบุคคล และด้ำนสภำพแวดล้อม ระดับกำร
ตัดสินใจผู้ตอบแบบสอบถำมให้ระดับส ำคัญมำก โดยควำมตั้งใจซื้อ ด้ำนรำคำ ได้แก่ กำรให้เครดิตใน
กำรช ำระค่ำสินค้ำ ด้ำนส่วนบุคคล ได้แก่ กำรยอมรับและทัศนคติที่มีต่อผู้ขำย เช่น ควำมรู้ ควำม
ช ำนำญ บุคลิกลักษณะ ควำมคิดเห็นต่อควำมเสี่ยงในกำรจัดซื้อหรือใช้บริกำร ด้ำนผลิตภัณฑ์ ได้แก่ 
เมื่อกรณีเกิดปัญหำ บริษัทสำมำรถส่งผู้เชี่ยวชำญเข้ำมำแก้ไขได้ทันที บริษัทมีกำรรับประกันต่อควำม
เสียหำยที่เกิดขึ้นจำกตัวสินค้ำ ด้ำนช่องทำงกำรจัดหน่ำย ได้แก่ ควำมรวดเร็วของผู้จัดจ ำหน่ำยในกำร
เสนอรำคำ และมีสินค้ำพร้อมจ ำหน่ำยตลอดเวลำ ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ได้แก่ ควำม
กระตือรือร้นเอำใจใส่ในกำรติดตำมงำนของพนักงำน ด้ำนภำยในองค์กร ได้แก่ ยอดขำยของบริษัท
ท่ำนในแต่ละปี ด้ำนระหว่ำงบุคคล ได้แก่ ควำมสำมำรถในกำรชักชวนของผู้ขำย ด้ำนสภำพแวดล้อม 
ได้แก่ เมื่อควำมต้องกำรซื้อท ำให้มีปริมำณกำรใช้พลำสติกมำก 

ธนู ฮ่อนน ำชัย (2555) ได้ศึกษำกลยุทธ์กำรตลำดของผู้ส่งออกไทยของกลุ่มผลิตภัณฑ์
พลำสติกในกลุ่มอำเซียน + 6 มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำระดับกำรให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์กำรตลำด
ของผู้ส่งออกไทยในผลิตภัณฑ์พลำสติกในกลุ่มอำเซียน +6 และเพ่ือเปรียบเทียบระดับกำรให้
ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์กำรตลำดของผู้ส่งออกไทยที่มีคุณลักษณะธุรกิจที่แตกต่ำงกัน ตัวอย่ำงที่ใช้ใน
กำรวิจัยคือ บริษัทที่ส่งออกผลิตภัณฑ์พลำสติกของไทยไปยังกลุ่มอำเซียน+6 จ ำนวน 365 บริษัท จำก
ทั้งหมด 4,084 บริษัท เครื่องมือที่ใช้ในกำรเก็บรวมรวมข้อมูล คือ แบบสอบถำม ท ำกำรวิเครำะห์
ข้อมูล โดยใช้สถิติเชิงพรรณนำ คือ ค่ำร้อยละ ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน โดยก ำหนดระดับ
นัยส ำคัญในกำรทดสอบเท่ำกับ 0.05 จำกกำรวิจัยพบว่ำ คุณลักษณะของตัวอย่ำงส่วนใหญ่มียอดกำร
ส่งออกต่อปี มำกกว่ำ 1,000,000 บำท มีกำรด ำเนินกิจกำรมำ 11 – 15 ปี มีกำรประกอบธุรกิจ
ประเภท โรงงำนรับจ้ำงผลิตผลิตภัณฑ์ให้กับต่ำงประเทศมำกที่สุด มีสินค้ำประเภท ผลิตภัณฑ์
พลำสติกมำกที่สุด มีกำรผลิตประเภท กำรฉีดพลำสติกมำกท่ีสุด และมีกำรส่งออกสินค้ำไปประเทศจีน
มำกที่สุด ผลกำรศึกษำกำรให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด พบว่ำ ผู้ส่งออกส่วน
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ใหญ่ให้ควำมส ำคัญด้ำนผลิตภัณฑ์มำกที่สุด รองลงมำ คือ ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนรำคำ และ
ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ตำมล ำดับ โดยผู้ส่งออกให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์ส่วนประสมทำง
กำรตลำด ทั้ง 4 ด้ำน อยู่ในระดับมำก ผลกำรทดสอบสมมติฐำน พบว่ำ ผู้ส่งออกที่มี ยอดกำรส่งออก
ต่อปี ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ประเภทธุรกิจ ประเภทสินค้ำ ประเภทกำรผลิต และประเทศที่
ส่งออก แตกต่ำงกันมีระดับกำรให้ควำมส ำคัญ ต่อกลยุทธ์ส่วนประสมกำรตลำดที่แตกต่ำงกัน
อย่ำงมีนัยส ำคัญ  

ปนิสรำ หมั่นดี (2554) ได้ศึกษำปัจจัยในกำรตัดสินใจเลือกผู้ผลิตชิ้นส่วนพลำสติกของ
โรงงำนผลิตเครื่องปรับอำกำศในประเทศไทย มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษำระดับของปัจจัยในกำร
ตัดสินใจเลือกผู้ผลิตชิ้นส่วนพลำสติก 2) เปรียบเทียบระดับของปัจจัยในกำรตัดสินใจเลือกผู้ผลิต
ชิ้นส่วนพลำสติก จ ำแนกตำมปัจจัยส่วนบุคคล ซึ่งได้แก่ ระดับกำรศึกษำ แผนกงำน และระยะเวลำใน
กำรปฏิบัติงำนในบริษัทและปัจจัยด้ำนองค์กำร ซึ่งได้แก่ ขนำดเงินทุน สัญชำติผู้ประกอบกำร รูปแบบ
ของกิจกำร ลักษณะกำรด ำเนินธุรกิจ ลักษณะกำรร่วมทุน กำรจัดตั้งสหภำพแรงงำน และสถำนที่ตั้ง
โรงงำน และท ำกำรเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถำม สถิติที่ใช้คือ ค่ำร้อยละ ค่ำเฉลี่ยเลขคณิต ค่ำส่วน
เบี่ยงเบนมำตรฐำน และทดสอบสมมติฐำนด้วยวิธี Independent t-test และกำรวิเครำะห์ควำม
แปรปรวนทำงเดียว (One-way ANOVA) ผลกำรวิจัยพบว่ำ 1) ปัจจัยในกำรตัดสินใจเลือกผู้ผลิต
ชิ้นส่วนพลำสติกที่มีควำมส ำคัญมำกที่สุดคือ กำรจัดส่ง รองลงมำคือ ควำมสำมำรถทำงวิศวกรรม 
คุณภำพในกำรบริกำร ระบบกำรจัดกำร และรำคำตำมล ำดับ 2) พนักงำนที่มีส่วนร่วมในกำรคัดเลือก
ผู้ผลิตชิ้นส่วนพลำสติกในโรงงำนผลิตเครื่องปรับอำกำศที่มีแผนกงำนที่แตกต่ำงกัน มีควำมคิดเห็นต่อ
ระดับควำมส ำคัญต่อปัจจัยในกำรตัดสินใจเลือกผู้ผลิตชิ้นส่วนพลำสติกต่ำงกันอย่ำงมีนัยส ำคัญทำง
สถิติที่ระดับ 0.01 จำกกำรตรวจเอกสำรปัจจัยในกำรตัดสินใจเลือกผู้ผลิตชิ้นส่วนพลำสติกของ
โรงงำนผลิตเครื่องปรับอำกำศในประเทศไทย จะเห็นได้ว่ำลูกค้ำปลำยทำงของอุตสำหกรรมพลำสติก
ให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนกำรจัดส่ง ควำมสำมำรถทำงวิศวกรรม คุณภำพ
ในกำรบริกำร ระบบกำรจัดกำรและรำคำตำมล ำดับ กำรตรวจเอกสำรเพื่อใช้ในกำรก ำหนดทิศทำงของ
แบบสอบถำม และเปรียบเทียบข้อค ำถำมในส่วนของปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 
 สมเกียรติ เตชะพำนิช (2554) กำรบริกำรหลังกำรขำยของลูกค้ำกลุ่มอุตสำหกรรมงำนฉีด
พลำสติกขึ้นรูปของบริษัทฯ ในเขตกรุงเทพฯ และจังหวัดใกล้เคียง ควำมพึงพอใจต่อกำรบริกำรหลัง
กำรขำยนี้ จะเป็นปัจจัยส ำคัญของกำรสร้ำงควำมภักดีในตัวสินค้ำก่อให้เกิดกำรซื้อซ้ ำ และกำรบอกต่อ 
จำกผลกำรศึกษำ พบว่ำ ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้รับบริกำรไม่มีควำมแตกต่ำงในด้ำนควำมพึงพอใจของ
ผู้รับกำรบริกำรหลังกำรขำย ผู้ประกอบกำรอุตสำหกรรมงำนฉีดพลำสติกขึ้นรูปส่วนใหญ่ให้
ควำมส ำคัญต่อปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ให้บริกำรเป็นอันดับ 1 โดยเฉพำะปัจจัยด้ำนคุณภำพของผลงำน
กำรให้บริกำร รองลงมำเป็นด้ำนกระบวนกำรให้บริกำร และสุดท้ำย คือด้ำนรำคำ/ค่ำใช้จ่ำย ในด้ำน
ของพฤติกรรมกำรซื้อซ้ ำของผู้รับบริกำรอยู่ที่ระดับอำจจะพิจำรณำ และพฤติกรรมกำรบอกต่ออยู่ที่
ระดับอำจจะแนะน ำ อันเป็นผลสืบเนื่องมำจำกควำมพึงพอใจของผู้รับกำรบริกำรหลังกำรขำยอยู่ที่
ระดับปำนกลำง ผู้ให้บริกำรควรให้ควำมส ำคัญต่อปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ให้บริกำรเป็นอันดับแรก 
โดยเฉพำะปัจจัยด้ำนคุณภำพของผลงำนกำรให้บริกำร เพื่อยกระดับควำมพึงพอใจของผู้รับกำรบริกำร
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หลังกำรขำยให้เพ่ิมมำกขึ้น เป็นกำรสร้ำงควำมแตกต่ำงทำงธุรกิจ เพ่ือให้ได้เปรียบในสภำวะกำร
แข่งขันท่ีเพ่ิมข้ึนของตลำด 
 บรรดิษฐ พระประทำนพร (2557) ส่วนประสมทำงกำรตลำดและแรงจูงใจด้ำนจิตวิทยำที่
ส่งผลต่อกำรเลือกใช้บรรจุภัณฑ์พลำสติกส ำหรับบรรจุสินค้ำอุปโภคและบริโภค ผลกำรวิจัยพบว่ำ 
 ตอนที่ 1 ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 70.0 อำยุ 31 -40 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 57.5 สถำนภำพสมรส คิดเป็นร้อยละ 65.0 ระดับกำรศึกษำในระดับปริญญำตรี คิด
เป็นร้อยละ 67.5 อำชีพรับรำชกำร/รัฐวิสำหกิจ คิดเป็นร้อยละ 58.0 มีรำยได้เฉลี่ยเดือนละ 10,001 – 
20,000 บำท คิดเป็นร้อยละ 55.5 มีสมำชิกในครอบครัว 2 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5  
 ตอนที่ 2 พฤติกรรมกำรซื้อและใช้บรรจุภัณฑ์พลำสติก ประเภทของสินค้ำที่ใช้บรรจุภัณฑ์
พลำสติกเป็นถุงพลำสติก คิดเป็นร้อยละ 53.75 ลักษณะสินค้ำที่ใช้บรรจุภัณฑ์เป็นอำหำรสด คิดเป็น
ร้อยละ 56.0 เหตุผลที่ซื้อและใช้สินค้ำที่ใช้บรรจุภัณฑ์พลำสติกเพรำะใช้งำนได้สะดวก คิดเป็นร้อยละ 
42.0 ช่วงเวลำที่ซื้อสินค้ำที่ใช้บรรจุภัณฑ์พลำสติกเป็นช่วงเที่ยง คิดเป็นร้อยละ 40.5 วันที่ซื้อสินค้ำที่
ใช้บรรจุภัณฑ์พลำสติกเป็นวันเสำร์-อำทิตย์ คิดเป็นร้อยละ 38.5 ควำมถี่ในกำรซื้อสินค้ำที่ใช้บรรจุ
ภัณฑ์พลำสติกทุกวัน คิดเป็นร้อยละ 37.75 ลักษณะของสินค้ำที่ใช้บรรจุภัณฑ์พลำสติกมีควำม
ทนทำน คิดเป็นร้อยละ 43.25 
 ตอนที่ 3 ระดับควำมคิดเห็นต่อส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรใช้บรรจุภัณฑ์
พลำสติก ผู้ตอบแบบสอบถำมมีควำมคิดเห็นต่อส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรใช้บรรจุภัณฑ์
พลำสติกโดยรวมอยู่ในระดับมำก โดยเรียงจำกมำกไปหำน้อย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบรรจุ
ภัณฑ์พลำสติก ด้ำนสภำพแวดล้อมทำงกำยภำพ ด้ำนช่องทำงกำรขำย ด้ำนกระบวนกำรผลิต 
ด้ำนบริกำรจำกพนักงำน ตำมล ำดับ 
 ตอนที่ 4 ระดับควำมคิดเห็นด้ำนจิตวิทยำด้ำนแรงจูงใจที่ส่งผลต่อกำรใช้บรรจุภัณฑ์
พลำสติกส ำหรับสินค้ำอุปโภคและบริโภค ผู้ตอบแบบสอบถำมมีควำมคิดเห็นด้ำนจิตรวิทยำด้ำน
แรงจูงใจที่ส่งผลต่อกำรใช้บรรจุภัณฑ์พลำสติกโดยรวมอยู่ในระดับมำก โดยเรียงจำกมำกไปหำน้อย 
แรงจูงใจเชิงควำมคิด แรงจูงใจเชิงอำรมณ์ แรงจูงใจเชิงเหตุผล แรงจูงใจเชิงควำมเสี่ยงที่รับรู้ และ
แรงจูงใจเชิงควำมเชื่อมโยงส่วนตัว ตำมล ำดับ 
 ตอนที่ 5 ระดับควำมคิดเห็นด้ำนกระบวนกำรตัดสินใจซื้อบรรจุภัณฑ์พลำสติกส ำหรับสินค้ำ
อุปโภคและบริโภค ผู้ตอบแบบสอบถำมมีควำมคิดเห็นด้ำนกระบวนกำรตัดสินใจซื้อบรรจุภัณฑ์
พลำสติกโดยรวมอยู่ในระดับมำก โดยเรียงจำกมำกไปหำน้อย กระบวนกำรหลังกำรซื้อ และ
กระบวนกำรก่อนกำรซื้อ 

นิศำชล กำญจนวิกัติ (2552) ได้ศึกษำกำรศึกษำกลยุทธ์ทำงกำรตลำดเพ่ือเพ่ิมควำม
ได้เปรียบทำงกำรแข่งขันในอุตสำหกรรมเฟอร์นิเจอร์พลำสติก กรณีศึกษำ บริษัทศรีไทยซุปเปอร์แวร์ 
จ ำกัด (มหำชน) ผลกำรศึกษำพบว่ำ เมื่อท ำกำรศึกษำทฤษฎี และวิเครำะห์ปัจจัยสภำพแวดล้อมด้วย
เครื่องมือต่ำง ๆ แล้วท ำให้สำมำรถเข้ำใจปัญหำ และสำเหตุของปัญหำรวมทั้งสำมำรถวิเครำะห์
สภำพแวดล้อมเพ่ือแก้ไขปัญหำให้แก่บริษัทได้ โดยกำรก ำหนดกลยุทธ์ในกำรด ำเนินงำนให้แก่ บริษัท 
ศรีไทยซุปเปอร์แวร์ ดังนี้ 1. กลยุทธ์กำรเจำะตลำด และกลยุทธ์กำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ 2. กลยุทธ์ควำม
แตกต่ำงเฉพำะกลุ่ม 3. กลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด และ CRM เพ่ือให้สำมำรถน ำไปสู่กำรแก้ไข
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ปัญหำได้ตรงจุดสร้ำงผลิตภัณฑ์ที่หลำกหลำย และตรงกับควำมต้องกำรของลูกค้ำ และสำมำรถเพ่ิม
สำขำให้คลอบคลุมทุกภำคในแต่ละจังหวัด ซึ่งจะท ำให้สำมำรถเพ่ิมยอดขำย และสำมำรถสร้ำงควำม
จงรักภักดีต่อแบรนด์มำกขึ้นส่งผลให้ได้ก ำไรจำกกำรด ำเนินธุรกิจเพ่ิมขึ้นก่อให้เกิดกำรด ำเนินงำนที่มี
ประสิทธิภำพ และสำมำรถสร้ำงควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งส ำหรับเฟอร์นิเจอร์พลำสติกของ บมจ.ศรี
ไทยซุปเปอร์แวร์ 

2.6.2 งำนวิจัยต่ำงประเทศ 
 Garisch (2016) กำรศึกษำนวัตกรรมและควำมสำมำรถในอุตสำหกรรมพลำสติกที่
แอฟริกำใต้ วัตถุประสงค์โดยรวมของกำรวิจัยนี้มีจุดมุ่งหมำยเพ่ือสร้ำงวิธีกำรนวัตกรรมที่ระดับบริษัท
และในอุตสำหกรรมพลำสติกและควำมหมำยส ำหรับกำรสนับสนุนทรัพยำกรมนุษย์โดยเฉพำะ เพ่ือ
พัฒนำหรือเสริมสร้ำงโดยรวมหมวดธุรกิจนวัตกรรมควำมสำมำรถในกำรสร้ำงสรรค์นวัตกรรม 

ในกระบวนกำรวิเครำะห์ผู้วิจัยได้ศึกษำข้อที่เกี่ยวกับควำมสำมำรถยังเป็นมุมมองที่จัดขึ้น
โดยประธำนบริหำรเป็นวิธีเดียวที่จะแก้ไขปัญหำอุตสำหกรรมพลำสติกเป็นทุกข์ในปัจจุบันผ่ำน
นวัตกรรม  ในมุมมองนี้ นวัตกรรม วัฒนธรรมหรือควำมสำมำรถชัดเจนแปลเป็นปัญหำทรัพยำกร
มนุษย์ โดยเฉพำะควำมคิดหรือมุมมองและทัศนคติเปลี่ยนแปลงต่อควำมท้ำทำยควำมคิดสร้ำงสรรค์
ขับเคลื่อนนวัตกรรมร่วมกับองค์กรต้องเปลี่ยนแปลงสม่ ำเสมอ โดยมุ่งเน้นประสิทธิภำพ และปลอดภัย 
นักวิจัยได้พบกรณีที่โดดเด่นมำกเกินไปของสถำบันที่ประสบควำมส ำเร็จของนวัตกรรม - ทั่วองค์กร
ขนำดใหญ่และขนำดเล็กไม่ว่ำจะเป็นแปลง, compounder หรือรีไซเคิล สรุปว่ำมีเหตุผลเพียงพอที่จะ
เชื่อว่ำภำคอุตสำหกรรมพลำสติกแอฟริกำใต้สำมำรถมีควำมแข็งแรงและควำมเจริญรุ่งเรือง 
 Bachman (2015) แนวทำงปฏิบัติด้ำนควำมยั่งยืนขององค์กรในอุตสำหกรรมพลำสติก มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำบทบำทของควำมยั่งยืนในอุตสำหกรรมพลำสติก  นอกจำกนี้ยังต้องก ำหนด
ระดับของควำมเข้ำใจในแนวคิดของควำมยั่งยืน และระดับของควำมมุ่งมั่นที่อุตสำหกรรมนี้มีกำร
พัฒนำอย่ำงยั่งยืน ซึ่งมีผลกระทบอย่ำงมำกต่ออุตสำหกรรม และกลยุทธ์ของบริษัท นอกจำกนี้ 
ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงขนำดของบริษัทวัดจำกรำยได้และกำรใช้จ่ำยด้ำนควำมยั่งยืนในอุตสำหกรรม 
พลำสติก บริษัทที่ใหญ่ยิ่งมีแนวโน้มที่จะใช้แนวทำงปฏิบัติในกำรพัฒนำอย่ำงยั่งยืน กำรศึกษำนี้เป็น
กำรตรวจสอบสมมติฐำน และใช้กำรวิเครำะห์ทำงสถิติเพ่ือตรวจสอบว่ำนี้เป็นจริงในอุตสำหกรรม
พลำสติก 

Deshmukh (2006) ได้วิ จั ย เกี่ ยวกับ  Strategy development by Indian SMEs in 
plastic sector: an empirical study ซึ่งเป็นกำรพัฒนำกลยุทธ์ของธุรกิจขนำดกลำงและขนำดย่อม 
(SMEs) ในธุรกิจพลำสติกของประเทศอินเดีย งำนวิจัยนี้ได้ศึกษำในประเด็นของแรงกดดันและกำรบีบ
รัด กลยุทธ์กำรลงทุน กำรพัฒนำควำมสำมำรถหลัก กำรลดต้นทุน กำรพัฒนำคุณภำพ และกำรศึกษำ
ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงกลยุทธ์กับสมรรถนะภำพของธุรกิจ มีกำรเก็บข้อมูลเชิงส ำรวจของธุรกิจ
พลำสติก กำรศึกษำได้สะท้อนควำมสำรถเชิงกำรแข่งขันในธุรกิจนี้ อย่ำงไรก็ตำม เป็นที่น่ำสังเกตุว่ำ
ผู้ประกอบกำรยังไม่ค่อยเข้ำใจในกำรพัฒนำกลยุทธ์ส ำหรับกำรลดต้นทุนและกำรพัฒนำคุณภำพ 
ผู้วิจัยได้สรุปประเด็นที่ส ำคัญในกำรศึกษำนี้ คือ  
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1) ต้นทุน คุณภำพ และควำมหลำกหลำยของสินค้ำเป็นแรงกดดันหลักของธุรกิจ 
2) กำรขำดข้อมูลปัจจัยสิ่งแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลง กำรใช้เงินทุนที่เพ่ิมข้ึน และกำรขำดกำร

สนับสนุนจำกภำครัฐ เป็นปัจจัยหลักของกำรบีบรัดในธุรกิจ 
3) กำรวิจัยตลำด สวัสดิกำรพนักงำน และกำรวิจัยและพัฒนำ (R&D) เป็นปัจจัยอันดับ 

ต้น ๆ ของกำรเลือกท่ีจะลงทุนในกำรพัฒนำองค์กำร 
4) กำรพัฒนำในกำรดูแลรักษำ ควำมสำมำรถในกระบวนกำรผลิต และกำรออกแบบ

ผลิตภัณฑ์ เป็นกลยุทธ์หลักในกำรปรับตัวด้ำนต้นทุนและคุณภำพ 
Lages, Lancastre and Lages (2008) กำรน ำทฤษฎีกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์ทำงกำรตลำด

ไปสู่กำรปฏิบัติต่อกำรด ำเนินธุรกิจ (B2B) “Bringing Relationship Marketing Thery into B2B 
Practice: The B2B –RP Scale and the B2B-RELPERF Scorecard” โดยศึกษำจำกกลุ่มตัวอย่ำง
ที่ เป็นผู้จัดกำรฝ่ำยจัดซื้อของธุรกิจ SME จ ำนวน 400 รำย ผลกำรศึกษำพบว่ำ ปัจจัยด้ำน
ควำมสัมพันธ์เชิงนโยบำยและกำรปฏิบัติต่อคู่ค้ำ (Relationship Policies and Practice: RPP), 
ปัจจัยด้ำนควำมพึงพอใจในควำมร่วมมือปฏิบัติกับคู่ค้ำ (Satisfaction with the Relationship: 
SAT), ปัจจัยควำมมุ่งมั่นในกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์กับคู่ค้ำ (Relationship Commitment: RCO), 
ปัจจัยควำมร่วมมือในกำรปฏิบัติต่อกันระหว่ำงผู้ซื้อกับผู้ขำย (Mutual Cooperation: MCO) และ
ปัจจัยสร้ำงควำมไว้ใจต่อคู่ค้ำ (Trust in the Relationship: Trust) มีควำมสัมพันธ์ทำงบวกต่อ
ควำมส ำเร็จของกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์ทำงกำรตลำดระหว่ำงธุรกิจต่อธุรกิจ 
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บทที่  3  
วิธีการด าเนินการวิจัย 

  
กำรศึกษำกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติก

ขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำครครั้งนี้ ผู้วิจัยน ำเสนอวิธีกำรดังนี้ 
3.1 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
3.2 เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
3.3 กำรด ำเนินกำรสร้ำงและพัฒนำเครื่องมือ 
3.4 กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 

 3.5 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 

3.1  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
3.1.1 ประชำกร 

 ประชำกรที่ใช้ในกำรวิจัยในครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ประกอบกำรธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัด
สมุทรสำคร จ ำนวน 205 รำย (กรมโรงงำนอุตสำหกรรม, 2561) โดยมีโรงงำน ขนำดเล็ก 128 รำย 
ขนำดกลำง 68 รำย ขนำดใหญ่ 9 รำย 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่ำง 
 กลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัยในครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ประกอบกำรธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัด
สมุทรสำคร กำรก ำหนดกลุ่มตัวอย่ำงดังนี้ 

 1) กำรก ำหนดกลุ่มตัวอย่ำงครั้งนี้ ด้วยกำรใช้สูตรค ำนวณขนำดตัวอย่ำงของทำโร่ ยำมำเน่ 
(Yamane, 1967) ที่ระดับควำมเชื่อม่ัน 0.05 ได้กลุ่มตัวอย่ำง จ ำนวน 136 รำย 
 
   สูตร n  =        N       .                 
              1+N (e)2 
   เมื่อ n คือ จ ำนวนหรือขนำดตัวอย่ำงที่ได้จำกกำรค ำนวณ 
     N คือ สัดส่วนของประชำกรและโอกำสที่ได้จำกประชำกร 
     e คือ ค่ำควำมคลำดเคลื่อนที่ยอมรับได้ (e = 0.05) 
 
      แทนค่ำ  n =         205           = 135.53 รำย                
            1+205 (0.05)2 

 

     จ ำนวนกลุ่มตัวอย่ำง = 136 รำย 
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 2) กำรสุ่มตัวอย่ำงแบบง่ำย (Simple Random Sampling) โดยเลือกเก็บกลุ่มตัวอย่ำงจำก
ผู้ประกอบกำรธุรกิจธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำนวน 136 รำย โดยกำรแบ่งตำม 
สัดส่วนขนำดของโรงงำน และท ำกำรสุ่มตัวอย่ำงด้วยวิธีกำรจับฉลำก 

ตำรำงท่ี 2  จ ำนวนโรงงำน 

  
 3.1.3 หน่วยวิเครำะห์  (Units of analysis) คือ ผู้ประกอบกำรธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร ผู้ให้ข้อมูลหรือผู้ตอบแบบสอบถำม คือ เจ้ำหน้ำที่หรือผู้ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ
บริษัทละ 1 คน 
 
3.2  เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
 ผู้ศึกษำใช้เครื่องมือในกำรวิจัยครั้งนี้ คือแบบสอบถำม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือใน
กำรเก็บรวบรวมข้อมูลซึ่งผู้วิจัยเป็นผู้สร้ำงข้ึน เป็นเครื่องมือซึ่งประกอบด้วยค ำถำมแบบให้เลือกตอบ 
(Checklist) โดยแบ่งเป็น 4 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 ข้อมูลทำงประชำกรศำสตร์เป็นแบบสอบถำม ได้แก่ เพศ อำยุ ระดับกำรศึกษำ 
ต ำแหน่งในกิจกำร 

ตอนที่ 2 แบบสอบถำมกลยุทธ์ทำงกำรตลำด ได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำง
กำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบุคคล ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ และด้ำน
กระบวนกำร ลักษณะแบบสอบถำมเป็นมำตรประมำณค่ำ (Rating Scale) 5 ระดับ โดยในแต่ละ
ค ำถำมจะแบ่งระดับควำมส ำคัญ ออกเป็น 5 ระดับ ซึ่งเป็นระดับกำรวัดข้อมูลแบบอันตรภำคชั้น 
(Interval Scale) และได้ก ำหนดเกณฑ์กำรให้คะแนน ดังนี้  

 5  คะแนน  หมำยถึง  ส ำคัญมำกที่สุด 
 4  คะแนน  หมำยถึง  ส ำคัญมำก 
 3  คะแนน  หมำยถึง  ส ำคัญปำนกลำง 
 2  คะแนน  หมำยถึง  ส ำคัญน้อย 
 1  คะแนน  หมำยถึง  ส ำคัญน้อยที่สุด 
วิธีกำรแปลผลข้อมูลของแบบสอบถำมส่วนนี้ ผู้ท ำวิจัยได้ท ำกำรก ำหนดค่ำของอันตรภำคชั้น

ส ำหรับใช้ในกำรแปลผลข้อมูลโดยค ำนวณค่ำอันตรภำคชั้น เพ่ือน ำมำก ำหนดช่วงชั้น ด้วยกำรใช้สูตร
ค ำนวณและค ำอธิบำยส ำหรับแต่ละช่วงชั้น ดังนี้ (วิชิต อู่อ้น, 2550) 

 

ขนำดโรงงำน จ ำนวนโรงงำน เปอร์เซ็นต์ (%) จ ำนวนกลุ่มตัวอย่ำง 
ขนำดเล็ก 128 62.44 85 
ขนำดกลำง 68 33.17 45 
ขนำดใหญ่ 9 4.39 6 

รวม 205 100 136 
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ช่วงกำรวัด   =  ค่ำคะแนนสูงสุด-ค่ำคะแนนต่ ำสุด  

จ ำนวนชั้น  

แทนค่ำ ได้ดังนี้   =   5-1  
 5 

=   0.80 
ดังนั้น จำกเกณฑ์ดังกล่ำวสำมำรถแปลควำมหมำยได้ ดังต่อไปนี้ 

 ค่ำเฉลี่ย 4.21 – 5.00   หมำยถึง  ส ำคัญมำกที่สุด 
 ค่ำเฉลี่ย 3.41 – 4.20  หมำยถึง  ส ำคัญมำก 
 ค่ำเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมำยถึง  ส ำคัญปำนกลำง 
 ค่ำเฉลี่ย 1.81 – 2.60  หมำยถึง  ส ำคัญน้อย 
 ค่ำเฉลี่ย 1.00 – 1.80  หมำยถึง  ส ำคัญน้อยที่สุด 

 ตอนที่ 3 ข้อมูลทำงลักษณะกำรประกอบธุรกิจเป็นแบบสอบถำม ได้แก่ ทุนจดทะเบียน 
(ล้ำนบำท) จ ำนวนพนักงำน (คน) ก ำลังกำรผลิต (ตัน) ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ (ปี) 

ตอนที่ 4 แบบสอบถำมเกี่ยวกับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัด
สมุทรสำคร ได้แก่ ควำมตั้งใจซื้อ กำรบอกต่อ ควำมอ่อนไหวต่อรำคำ พฤติกรรมกำรร้องเรียน 
ลักษณะแบบสอบถำมเป็นมำตรประมำณค่ำ (Rating Scale) 5 ระดับ  

ซึ่งเป็นระดับกำรวัดข้อมูลแบบอันตรภำคชั้น (Interval Scale) และได้ก ำหนดเกณฑ์กำรให้
คะแนน ดังนี้  

 5  คะแนน  หมำยถึง  มีควำมตั้งใจซื้อมำกที่สุด 
 4  คะแนน  หมำยถึง  มีควำมตั้งใจซื้อมำก 
 3  คะแนน  หมำยถึง  มีควำมตั้งใจซื้อปำนกลำง 
 2  คะแนน  หมำยถึง  มีควำมตั้งใจซื้อน้อย 
 1  คะแนน  หมำยถึง  มีควำมตั้งใจซื้อน้อยที่สุด 
 
วิธีกำรแปลผลข้อมูลของแบบสอบถำมส่วนนี้ ผู้ท ำวิจัยได้ท ำกำรก ำหนดค่ำของอันตรภำคชั้น

ส ำหรับใช้ในกำรแปลผลข้อมูลโดยค ำนวณค่ำอันตรภำคชั้น เพ่ือน ำมำก ำหนดช่วงชั้น ด้วยกำรใช้สูตร
ค ำนวณและค ำอธิบำยส ำหรับแต่ละช่วงชั้น ดังนี้ (วิชิต อู่อ้น, 2550) 

ช่วงกำรวัด   =  ค่ำคะแนนสูงสุด-ค่ำคะแนนต่ ำสุด  

จ ำนวนชั้น  
แทนค่ำ ได้ดังนี้   =   5-1  

 5 
=   0.80 
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ดังนั้น จำกเกณฑ์ดังกล่ำวสำมำรถแปลควำมหมำยได้ ดังต่อไปนี้ 
 ค่ำเฉลี่ย 4.21 – 5.00   หมำยถึง  มีควำมตั้งใจซื้อมำกที่สุด 
 ค่ำเฉลี่ย 3.41 – 4.20  หมำยถึง  มีควำมตั้งใจซื้อมำก 
 ค่ำเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมำยถึง  มีควำมตั้งใจซื้อปำนกลำง 
 ค่ำเฉลี่ย 1.81 – 2.60  หมำยถึง  มีควำมตั้งใจซื้อน้อย 
 ค่ำเฉลี่ย 1.00 – 1.80  หมำยถึง  มีควำมตั้งใจซื้อน้อยที่สุด 
 

3.3  กำรด ำเนินกำรสร้ำงและพัฒนำเครื่องมือ 
 3.3.1  กำรสร้ำงแบบสอบถำม ศึกษำแนวคิด ทฤษฎี และวิธีกำรสร้ำงแบบสอบถำม พิจำรณำ
ขอบเขตของเนื้อหำและกรอบแนวคิดของกำรวิจัย  

3.3.2  ตรวจสอบคุณภำพของแบบสอบถำมโดยให้ผู้เชี่ยวชำญทำงด้ำนเนื้อหำ (Content 
Validity) ว่ำถูกต้องตำมหลักวิชำกำร รวมทั้งครอบคลุมประเด็นเนื้อหำและสอดคล้องกับวัตถุประสงค์
กำรวิจัย ภำษำท่ีใช้ชัดเจน โดยปรับปรุงแก้ไขตำมที่ผู้เชี่ยวชำญเสนอแนะก่อนน ำไปทดลองใช้ 

3.3.3  น ำแบบสอบถำมที่สร้ำงขึ้นเพ่ือใช้กับผู้ประกอบกำรพลำสติกขึ้นรูปที่มีลักษณะ
ใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่ำงจริง จ ำนวน 30 รำย เพ่ือท ำกำรทดสอบหำควำมเที่ยงตรง จำกนั้น
ด ำเนินกำรปรับปรุงแบบสอบถำมอีกครั้งก่อนน ำไปใช้จริง 
 3.3.4 รวมรวมแบบสอบถำมแล้วน ำไปวิเครำะห์ข้อมูลต่อไป 
 3.3.5 กำรทดสอบคุณภำพเครื่องมือแบบสอบถำมที่สร้ำงขึ้นโดยใช้ค่ำควำมเที่ยงตรงของ
เนื้อหำ (Validity) และค่ำควำมเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถำม ดังนี้ 

3.3.5.1 ดัชนีควำมสอดคล้องระหว่ำงข้อค ำถำมและวัตถุประสงค์ ( Item-Objective 
Congruence Index: IOC) เป็นกำรน ำผลของผู้เชี่ยวชำญแต่ละท่ำนมำรวมกันค ำนวณหำ
ควำมตรงเชิงเนื้อหำ ซึ่งค ำนวณจำกควำมสอดคล้องระหว่ำงประเด็นที่ต้องกำรวัดกับค ำถำมที่
สร้ำงข้ึน ได้ค่ำดัชนีควำมพ้องของแบบสอบถำมทั้งฉบับเท่ำกับ 0.99 

โดยผู้เชี่ยวชำญจะต้องประเมินด้วยคะแนน 3 ระดับ คือ 
+1 = สอดคล้องหรือแน่ใจว่ำนวัตกรรมนั้นหรือข้อสอบข้อนั้นวัดจุดประสงค์เชิง 

พฤติกรรมที่ระบุไว้จริง 
0 = ไม่แน่ใจว่ำนวัตกรรมนั้นหรือข้อสอบข้อนั้นวัดจุดประสงค์เชิงพฤติกรรมที่ระบุไว้ 
-1 = ไม่สอดคล้องหรือแน่ใจว่ำนวัตกรรมนั้นหรือข้อสอบข้อนั้นไม่ได้วัดจุดประสงค์เชิง 

พฤติกรรมที่ระบุไว้ 
สูตรในกำรค ำนวณ 

 

 

 
 
 

∑R 

N 
IOC    = 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 51 

 IOC คือ ดัชนีควำมสอดคล้องระหว่ำงข้อสอบกับจุดประสงค์ 
 R คือ คะแนนของผู้เชี่ยวชำญ 
 ∑R คือ ผลรวมของคะแนนผู้เชี่ยวชำญแต่ละคน 
 N คือ จ ำนวนผู้เชี่ยวชำญ 
โดยจะคัดเลือกเฉพำะข้อควำมถำมที่มีดัชนีควำมสอดคล้องระหว่ำงข้อค ำถำมกับนิยำมศัพท์

เฉพำะตั้งแต่ 0.50 ขึ้นไปมำใช้ ส่วนข้อค ำถำมที่มีค่ำดัชนี IOC น้อยกว่ำ 0.50 น ำมำปรับปรุงให้
เหมำะสมตำมค ำแนะน ำของผู้เชี่ยวชำญ 

ค่ำดัชนีควำมสอดคล้องแบบสอบถำมกลยุทธ์ทำงกำรตลำด ดังนี้ 
 ด้ำนผลิตภัณฑ์ =  1.00 
 ด้ำนรำคำ =  1.00 
 ด้ำนช่องทำงจัดจ ำหน่ำย =  0.93 
 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด =  1.00 
 ด้ำนบุคคล =  1.00 
 ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ =  1.00 
 ด้ำนกระบวนกำร =  1.00 
 ภำพรวม =  0.99 

ค่ำดัชนีควำมสอดคล้องแบบสอบถำมควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ ดังนี้ 
 ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ =  0.93 
 ด้ำนกำรบอกต่อ =  1.00 
 ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ =  1.00 
 ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน =  1.00 
 ภำพรวม =  0.98 

3.3.5.2 ควำมเชื่อมั่น (Reliability) ผู้วิจัยได้น ำแบบสอบถำมที่สร้ำงขึ้นมำไปท ำกำร
ทดสอบ (Pilot test) กับกลุ่มตัวอย่ำง ผู้ประกอบกำรผลิตพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำนวน 
30 รำย และน ำข้อมูลที่ได้มำท ำกำรวิเครำะห์หำค่ำควำมเชื่อมั่น โดยใช้โปรมแกรมส ำเร็จรูปทำงสถิติ ค่ำ
ควำมเชื่อมั่นของแบบสอบถำมทั้ งชุด  ค่ำควำมเชื่อมั่นที่ ได้ต้องไม่ต่ ำกว่ำ 0.70 โ ด ย ใ ช ้ว ิธี
ของครอนบัค  (Cra-nach’s Alpha) กัลยำ วำนิชย์บัญชำ (2555) โดยได้ค่ำควำมเชื่อมั่นทั้งฉบับที่
ค ำนวณได้เท่ำกับ 0.97 โดยแยกเป็น 
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ค่ำควำมเชื่อมั่นกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
ด้ำนผลิตภัณฑ์ =  0.84 
ด้ำนรำคำ =  0.88 
ด้ำนช่องทำงจัดจ ำหน่ำย =  0.85 
ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด =  0.84 
ด้ำนบุคคล =  0.86 
ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ =  0.87 
ด้ำนกระบวนกำร =  0.86 
ภำพรวม =  0.94 
ค่ำควำมเชื่อมั่นควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ 
ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ =  0.93 
ด้ำนกำรบอกต่อ =  0.90 
ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ =  0.90 
ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน =  0.93 
ภำพรวม =  0.95 

 
3.4 กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 

กำรเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือศึกษำกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมแหล่งข้อมูลดังนี้ 

3.4.1 ข้อมูลทุติยภูมิ  เป็นกำรเก็บข้อมูลโดยกำรศึกษำค้นคว้ำ ข้อมูลจำก วำรสำร 
วิทยำนิพนธ์ สำรนิพนธ์ บทควำมทำงวิชำกำร และงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง รวมถึงแหล่งข้อมูลทำง
อินเตอร์เน็ต รวมทั้งข้อมูลที่เก่ียวกับผู้ประกอบกำร จำกแหล่งข้อมูลดังนี้ 

  3.4.1.1 กรมโรงงำนอุตสำหกรรม กระทรวงอุตสำหกรรม 
  3.4.1.2 ส ำนักงำนเศรษฐกิจอุตสำหกรรม กระทรวงอุตสำหกรรม 
3.4.2 ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นกำรเก็บรวบรวมข้อมูลจำกกลุ่มตัวอย่ำง โดยแจกแบบสอบถำม 

โดยมีกำรรวมรวมข้อมูลดังนี้ 
  3.4.2.1 อุตสำหกรรมพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำครจ ำนวน 205 โรงงำน 
  3.4.2.2 ท ำกำรสุ่มตัวอย่ำงอย่ำงง่ำย โดยกำรจับฉลำก จ ำนวน 136 โรงงำน  
  3.4.2.3 ติดต่อเจ้ำหน้ำที่หรือผู้ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัด

สมุทรสำคร บริษัทละ 1 คน เพื่อขอควำมร่วมมือในกำรตอบแบบสอบถำมจ ำนวน 136 ชุด  
  3.4.2.4 ตรวจสอบควำมถูกต้อง สมบูรณ์ของแบบสอบถำมแต่ละชุด 
  3.4.2.5 ตรวจให้คะแนนและลงรหัสข้อมูลในแต่ละส่วนของแบบสอบถำมทั้งหมด 
  3.4.2.6 บันทึกข้อมูลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส ำเร็จรูป เพ่ือน ำไปวิเครำะห์ทำง

สถิติในขั้นตอนต่อไป 
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3.5 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 กำรวิเครำะห์ข้อมูลของกลุ่มตัวอย่ำง ผู้ศึกษำได้ท ำกำรเก็บรวบรวมข้อมูลที่ ได้ จำก
แบบสอบถำม และได้ตรวจสอบควำมถูกต้อง จำกนั้นน ำข้อมูลมำลงรหัส และท ำกำรวิเครำะห์ข้อมูล
ด้วยโปรแกรมส ำเร็จรูปทำงสถิติ โดยแบ่งกำรวิเครำะห์ข้อมูลดังนี้ 
 3.5.1 สถิติพ้ืนฐำน   
  3.5.1.1 วิเครำะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อำยุ ระดับกำรศึกษำ ต ำแหน่งใน
และกิจกำร และลักษณะกำรประกอบธุรกิจ ได้แก่ ทุนจดทะเบียน จ ำนวนพนักงำน ก ำลังกำรผลิต 
ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ โดยใช้ค่ำควำมถี่และร้อยละ  
    3.5.1.2 วิเครำะห์ระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำด และ ระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ
ธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร โดยใช้ค่ำเฉลี่ยและค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน 

3.5.2 สถิติที่ใช้ในกำรทดสอบสมมุติฐำน  
     สมมุติฐำนที่ 1 กลยุทธ์ทำงกำรตลำด ได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์, ด้ำนรำคำ, ด้ำนช่องทำง
กำรจัดจ ำหน่ำย, ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด, ด้ำนบุคคล, ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ และ ด้ำน
กระบวนกำร มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร  
โดยกำรค ำนวณ ค่ ำสัมประสิ ทธ์ สหสั ม พันธ์แบบ เพียร์สั น  (Pearson s Product Moment 
Correlation Coefficient) แล้วทดสอบควำมมีนัยส ำคัญของค่ำสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ที่ระดับ
นัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 ใช้ค่ำสหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation 
Coefficient) ตำมเกณฑ์ของ Hinkle ,Wiersma & Jurs (2003) 
 

ขนำดของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ 
(Size of Correlation Coefficient : r) 

ควำมหมำย 
(Interpretation) 

0.91 to 1.00 (-0.91 to -1.00) มีควำมสัมพันธ์เชิงบวก (เชิงลบ) ในระดับสูงมำก 

0.71 to 0.90 (-0.71 to -0.90) มีควำมสัมพันธ์เชิงบวก (เชิงลบ) ในระดับสูง 

0.51 to 0.70 (-0.51 to -0.70) มีควำมสัมพันธ์เชิงบวก (เชิงลบ) ในระดับปำนกลำง 

0.31 to 0.50 (-0.31 to -0.50) มีควำมสัมพันธ์เชิงบวก (เชิงลบ) ในระดับน้อย 

0.00 to 0.30 (0.00 to -0.30) มีควำมสัมพันธ์เชิงบวก (เชิงลบ) ในระดับน้อยมำก 
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 สมมุติฐำนที่ 2 ลักษณะกำรประกอบธุรกิจ ได้แก่ ทุนจดทะเบียน, จ ำนวนพนักงำน, ก ำลัง
กำรผลิตและ ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ทดสอบสมมติฐำนด้วยค่ำสถิติ One-Way ANOVA เป็นกำร
วิเครำะห์เปรียบเทียบควำมแตกต่ำงระหว่ำงค่ำเฉลี่ยของตัวแปรอิสระตั้งแต่ 2 กลุ่มขึ้นไป โดยจ ำแนก
ตำม ทุนจดทะเบียน, จ ำนวนพนักงำน, ก ำลังกำรผลิต และระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ  ท ำกำร
ทดสอบค่ำควำมแปรปรวนด้วย homogeneity of variance ก่อนที่จะทดสอบสมมติฐำน ถ้ำค่ำควำม
แปรปรวนไม่เท่ำกันค่ำ P-Value < 0.05 ใช้สถิติทดสอบ Brown -Forsythe อ่ำนค่ำในตำรำง 
Robust Test of Equality of means ในกำรทดสอบค่ำเฉลี่ยและเมื่อพบควำมแตกต่ำงจะท ำกำร
เปรียบเทียบรำยคู่โดยวิธี Dunnett’s T3 ถ้ำค่ำควำมแปรปรวนเท่ำกัน P-Value > 0.05 ใช้สถิติ
ทดสอบ F-test อ่ำนค่ำในตำรำง ANOVA ในกำรทดสอบค่ำเฉลี่ยและ เมื่อพบควำมแตกต่ำงจะท ำกำร
เปรียบเทียบรำยคู่โดยวิธี Scheffe’s method เพ่ือเปรียบเทียบว่ำคู่ใดมีควำมแตกต่ำงกันบ้ำง 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 55 

บทที่  4  
ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูล 

 
กำรเสนอผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลเกี่ยวกับ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจ

ซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร กำรเก็บรวบรวมข้อมูลในกำรศึกษำครั้งนี้ 
ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถำมจ ำนวน 136 ชุด เก็บรวบรวมจำก ผู้ประกอบกำรธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ข้อมูลที่เก็บรวบรวมได้มีควำมสมบูรณ์ครบถ้วนสำมำรถน ำมำ
วิเครำะห์ผลตำมวัตถุประสงค์ของกำรวิจัยที่ตั้งไว้ ผู้วิจัยจึงขอน ำเสนอและอภิปรำยผลกำรวิเครำะห์
ตำมล ำดับ 
 4.1 สัญลักษณ์ท่ีใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 4.2 ตัวแปรต้นที่ศึกษำ 
 4.3 ตัวแปรตำมที่ศึกษำ 
 4.4 กำรแปลควำมหมำยของระดับ 
 4.5 กำรเสนอผลกำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 
4.1  สัญลักษณ์ทำงสถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 เพ่ือให้เกิดควำมเข้ำใจที่ตรงกันในกำรแปลควำมหมำยจำกผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลในกำรเสนอ
ผลกำรวิจัยจึงก ำหนดควำมหมำยของสัญลักษณ์ดังนี้ 
 n        แทน  กลุ่มตัวอย่ำง 
 x   แทน  ค่ำเฉลี่ย (Mean) 
 S.D.  แทน  ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) 
 t  แทน  ค่ำสถิติท่ีใช้ในกำรพิจำรณำ (t-test) 
 F   แทน   ค่ำสถิติท่ีใช้ในกำรพิจำรณำ (F-distribution) 
 MS   แทน   ค่ำเฉลี่ยของค่ำเบี่ยงเบนก ำลังสอง (Mean square) 
 df   แทน  ค่ำระดับชั้นแห่งควำมเป็นอิสระ (Degrees of freedom) 
 SS   แทน   ผลรวมของก ำลังสองของค่ำเบี่ยงเบน (Sum of squares) 
 r  แทน  ค่ำสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (Correlation Coefficients) 
 Sig.   แทน   ค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติ 
 *   แทน   ค่ำระดับนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 
 
4.2 ตัวแปรต้นที่ศึกษำ 
  4.2.1  ตัวแปรต้นในกำรศึกษำครั้งนี้  คือ  

- กลยุทธ์ทำงกำรตลำด ได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบุคคล ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ และด้ำนกระบวนกำร 
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  - ลักษณะกำรประกอบธุรกิจ ได้แก่ ทุนจดทะเบียน จ ำนวนพนักงำน ก ำลังกำรผลิต 
และระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 

 
4.3  ตัวแปรตำมที่ศึกษำ 
 4.3.1  ตัวแปรตำมในกำรศึกษำครั้งนี้ คือ ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ประกอบด้วย ควำมตั้งใจซื้อ กำรบอกต่อ ควำมอ่อนไหวต่อรำคำ และพฤติกรรมกำรร้องเรียน 
 
4.4  กำรแปลควำมหมำยของระดับ 
 โดยมีกำรจัดแบ่งระดับมำตรฐำนเป็น 5 ระดับ และให้คะแนนควำมส ำคัญของปัจจัย ดังนี้ 

5  คะแนน  หมำยถึง  ส ำคัญมำกที่สุด 
 4  คะแนน  หมำยถึง  ส ำคัญมำก 
 3  คะแนน  หมำยถึง  ส ำคัญปำนกลำง 
 2  คะแนน  หมำยถึง  ส ำคัญน้อย 
 1  คะแนน  หมำยถึง  ส ำคัญน้อยที่สุด  
วิธีกำรแปลผลข้อมูลของแบบสอบถำมส่วนนี้ ผู้ท ำวิจัยได้ท ำกำรก ำหนดค่ำของอันตรภำคชั้น

ส ำหรับใช้ในกำรแปลผลข้อมูลโดยค ำนวณค่ำอันตรภำคชั้น เพ่ือน ำมำก ำหนดช่วงชั้น ด้วยกำรใช้สูตร
ค ำนวณและค ำอธิบำยส ำหรับแต่ละช่วงชั้น ดังนี้ (วิชิต อู่อ้น, 2550) 

ช่วงกำรวัด   =  ค่ำคะแนนสูงสุด-ค่ำคะแนนต่ ำสุด  

จ ำนวนชั้น  

แทนค่ำ ได้ดังนี้   =   5-1  
 5 

=   0.80 
 

ดังนั้น จำกเกณฑ์ดังกล่ำวสำมำรถแปลควำมหมำยได้ ดังต่อไปนี้ 
 
 ค่ำเฉลี่ย 4.21 – 5.00   หมำยถึง  ส ำคัญมำกที่สุด 
 ค่ำเฉลี่ย 3.41 – 4.20  หมำยถึง  ส ำคัญมำก 
 ค่ำเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมำยถึง  ส ำคัญปำนกลำง 
 ค่ำเฉลี่ย 1.81 – 2.60  หมำยถึง  ส ำคัญน้อย 
 ค่ำเฉลี่ย 1.00 – 1.80  หมำยถึง  ส ำคัญน้อยที่สุด 
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4.5 กำรเสนอผลกำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 ในกำรเก็บรวบรวมข้อมูลกำรวิจัยครั้งนี้ประกอบด้วย ค ำถำมประเภทต่ำง ๆ โดยแบ่งออกได้
เป็น  7  ตอน  ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 กำรวิเครำะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล  ได้แก่ เพศ อำยุ ระดับกำรศึกษำ ต ำแหน่งใน
กิจกำร โดยเสนอผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลเป็นค่ำควำมถี่และร้อยละ 

ตอนที่  2 กำรวิเครำะห์ระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำด ได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ  
ด้ำนช่องทำงจัดจ ำหน่ำย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบุคคล ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ และ
ด้ำนกระบวนกำร โดยเสนอผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลเป็นค่ำเฉลี่ยและค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน 
 ตอนที่ 3 กำรวิเครำะห์ข้อมูลลักษณะกำรประกอบธุรกิจ ได้แก่ ทุนจดทะเบียน จ ำนวน
พนักงำน ก ำลังกำรผลิต ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ โดยเสนอผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลเป็นค่ำควำมถี่
และร้อยละ 

ตอนที่ 4 กำรวิเครำะห์ระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  ได้แก่ ควำมตั้งใจ
ซื้อ กำรบอกต่อ ควำมอ่อนไหวต่อรำคำ พฤติกรรมกำรร้องเรียน โดยเสนอผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลเป็น
ค่ำเฉลี่ยเลขคณิตและค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน 
 ตอนที่ 5 กำรวิเครำะห์ข้อมูลกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร โดยกำรใช้ค่ำสถิติ สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน 
(Pearson Correlation) 

ตอนที่ 6 กำรวิเครำะห์ข้อมูลลักษณะกำรประกอบธุรกิจที่มีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ
ธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำครโดยกำรใช้ค่ำสถิติ One-way ANOVA 

ตอนที่ 7 สรุปข้อมูลกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร และสรุปข้อมูลลักษณะกำรประกอบธุรกิจที่มีผลต่อควำมตั้งใจ
ซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร  
ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลปรำกฏดังต่อไปนี้ 

ตอนที่ 1 กำรวิเครำะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล  ได้แก่ เพศ อำยุ ระดับกำรศึกษำ และ
ต ำแหน่งในกิจกำร โดยเสนอผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลเป็นค่ำควำมถี่และร้อยละ  ดังตำรำงที่ 3 
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ตำรำงท่ี 3 แสดงจ ำนวนและร้อยละของปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
จ ำนวน (รำย) 

(n=136) 
ร้อยละ 

1. เพศ                    
 ชำย 67.00 49.30 
 หญิง 69.00 50.70 
 รวม 136.00 100.00 
2. อำยุ 
 น้อยกว่ำ 25 ปี              23.00 16.90 
 25 - 35 ปี              50.00 36.80 
 36 - 45 ปี 31.00 22.80 
 46 - 55 ปี                     22.00 16.20 
 มำกกว่ำ 55 ปีขึ้นไป 10.00 7.30 
 รวม 136.00 100.00 
3. ระดับกำรศึกษำ 
 ต่ ำกว่ำปริญญำตรี            27.00 19.90 
 ปริญญำตรี            62.00 45.60 
 สูงกว่ำปริญญำตรี 47.00 34.50 
 รวม 136.00 100.00 
4. ต ำแหน่งในกิจกำร 
 เจ้ำของกิจกำร                     20.00 14.70 
 ผู้จัดกำร 21.00 15.40 
 เจ้ำหน้ำที่ 76.00 55.90 
 อ่ืน ๆ   19.00 14.00 
 รวม 136.00 100.00 

 
จำกตำรำงที่ 3 พบว่ำ ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่ำงที่ตอบ

แบบสอบถำม จ ำนวน 136 คน  มีรำยละเอียดดังไปต่อนี้ 
 เพศ พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ ำนวน 69.00 คน คิดเป็นร้อยละ 50.70 
ล ำดับต่อมำคือ เพศชำย จ ำนวน 67.00 คน คิดเป็นร้อยละ 49.30 ตำมล ำดับ 
 อำยุ พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีอำยุ 25 - 35 ปี จ ำนวน 50.00 คน คิดเป็นร้อยละ 36.80
ล ำดับต่อมำคือ อำยุ 36 - 45 ปี จ ำนวน 31.00 คน คิดเป็นร้อยละ 22.80 อำยุน้อยกว่ำ 25.00 ปี 
จ ำนวน 23.00 คน คิดเป็นร้อยละ 16.90 อำยุ 46 - 55 ปี จ ำนวน 22.00 คน คิดเป็นร้อยละ 16.20 
และ อำยุมำกกว่ำ 55 ปีขึ้นไป จ ำนวน 10.00 คน คิดเป็นร้อยละ 7.30 ตำมล ำดับ     
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 ระดับกำรศึกษำ พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีระดับกำรศึกษำปริญญำตรี จ ำนวน 62.00 
คน คิดเป็นร้อยละ 45.60 ล ำดับต่อมำคือ ระดับกำรศึกษำสูงกว่ำปริญญำตรีจ ำนวน 47.00 คน คิด
เป็นร้อยละ 34.50 และระดับกำรศึกษำต่ ำกว่ำปริญญำตรี จ ำนวน 27.00 คนคิดเป็นร้อยละ 19.90 
ตำมล ำดับ 

ต ำแหน่งในกิจกำร พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่เป็นเจ้ำหน้ำที่ จ ำนวน 76.00 คน คิดเป็น
ร้อยละ 55.90 ล ำดับต่อมำคือ ผู้จัดกำร จ ำนวน 21.00 คน คิดเป็นร้อยละ 15.40 เจ้ำของกิจกำร 
จ ำนวน 20.00 คน คิดเป็นร้อยละ 14.70 และอ่ืน ๆ จ ำนวน 19.00 คิดเป็นร้อยละ 14.00 ตำมล ำดับ 
 ตอนที่  2 กำรวิเครำะห์ระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำด ได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ  
ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบุคคล ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 
และด้ำนกระบวนกำร และภำพรวม โดยเสนอผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลเป็นค่ำเฉลี่ยและค่ำเบี่ยงเบน
มำตรฐำน ดังตำรำงที่ 4 – 11 
 
ตำรำงที่ 4 แสดงกำรวิเครำะห์ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน ระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจ

พลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนผลิตภัณฑ์   
 

 
จำกตำรำงที่ 4 พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจพลำสติก

ขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญ มำก ( x ̅= 4.11, S.D. = 0.68) 
เมื่อพิจำรณำค่ำเฉลี่ยรำยข้อเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ มีกำรควบคุมคุณภำพสินค้ำให้อยู่ใน
ระบบมำตรฐำน เช่น มอก., ISO, GMP เป็นต้น ( x ̅= 4.23, S.D. = 0.82) สินค้ำที่ผลิตออกมำ 
มีจ ำนวนที่เพียงพอต่อกำรสั่งซื้อ ( x ̅= 4.13, S.D. = 0.71) สินค้ำที่ผลิตและจ ำหน่ำยมีกำรผลิตออกมำ

 กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
(ด้ำนผลิตภัณฑ์) x ̅ S.D. 

ระดับ 
ควำมส ำคัญ 

ล ำดับ 
ที ่

1. มีกำรควบคุมคุณภำพสินค้ำให้อยู่ในระบบมำตรฐำน 
เช่น มอก. , ISO , GMP เป็นต้น 

4.23 0.82 ส ำคัญมำกที่สุด 1 

2. สินค้ำที่ผลิตและจ ำหน่ำยมกีำรผลิตออกมำหลำย
รูปแบบให้ตรงกับควำมต้องกำรของลูกค้ำที่มีควำม
ต้องกำรอย่ำงหลำกหลำย 

4.13 0.79 ส ำคัญมำก 3 

3. สินค้ำท่ีผลิตออกมำมีจ ำนวนที่เพียงพอต่อกำรสั่งซื้อ 4.13 0.71 ส ำคัญมำก 2 
4. สินค้ำมีควำมปลอดภัยกับผู้บริโภคเนื่องจำกใช้วัตถุดิบ

ที่ได้ตำมมำตรฐำน เช่น วัตถุดิบที่น ำมำผลิตสินค้ำเป็น
ประเภทที่น ำไปบรรจุอำหำรได้ , สินค้ำสำมำรถน ำ
กลับมำใช้ซ้ ำ 

4.05 0.82 ส ำคัญมำก 4 

5. มีกำรพัฒนำสินค้ำให้สอดคล้องกับควำมต้องกำรของ
ตลำดอย่ำงต่อเนื่อง 

4.00 0.87 ส ำคัญมำก 5 

 รวม 4.11 0.68 ส ำคัญมำก  
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หลำยรูปแบบให้ตรงกับควำมต้องกำรของลูกค้ำที่มีควำมต้องกำรอย่ำงหลำกหลำย ( x ̅= 4.13, 
S.D. = 0.79) สินค้ำมีควำมปลอดภัยกับ ผู ้บ ริ โ ภ ค เนื่องจำกใช้วัตถุดิบที่ได้ตำมมำตรฐำน เช่น 
วัตถุดิบที่น ำมำผลิตสินค้ำ เป็นประเภทที่น ำ ไป บรรจุอำหำรได้ , สินค้ำสำมำรถน ำกลับมำใช้ 
ซ้ ำ ( x ̅= 4.05, S.D. = 0.82) และมีกำรพัฒนำสินค้ำให้สอดคล้องกับควำมต้องกำรของตลำดอย่ำง
ต่อเนื่อง ( x ̅= 4.00, S.D. = 0.87) อยู่ในระดับส ำคัญมำก ตำมล ำดับ 

 
ตำรำงท่ี 5 แสดงกำรวิเครำะห์ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน ระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจ

พลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนรำคำ       
  

 
จำกตำรำงที่ 5 พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจ

พลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนรำคำ โดยรวมอยู่ ในระดับส ำคัญ มำก ( x ̅= 3.98, 
S.D. = 0.65) เมื่อพิจำรณำค่ำเฉลี่ยรำยข้อเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ มีกำรแสดงรำคำสินค้ำ
อย่ำงชัดเจนและรำคำที่ไม่เปลี่ยนแปลง ( x ̅= 4.10, S.D. = 0.77) กำรก ำหนดรำคำเหมำะสมกับ
คุณภำพของสินค้ำ ( x ̅= 4.07, S.D. = 0.73) กำรให้ส่วนลดกับลูกค้ำ เช่น  เมื่อลูกค้ำช ำระเป็น
เ งิน สด  ( x ̅= 3.99, S.D. = 0.83) มีสินค้ำหลำกหลำยระดับรำคำให้ลูกค้ำได้เลือก  ( x ̅= 3.89, 
S.D. = 0.92) และมีกำรให้ เครดิตกับ ลูกค้ำในกำรจ่ำยเงิน เช่น ให้ระยะเวลำช ำระเงินที่ 30 วัน 
เป็นต้น ( x ̅= 3.86, S.D. = 0.94) ตำมล ำดับ 

 
  
  
  

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
(ด้ำนรำคำ) x ̅ S.D. 

ระดับ 
ควำมส ำคัญ 

ล ำดับ 
ที ่

1. มีกำรแสดงรำคำสินค้ำอย่ำงชัดเจนและรำคำที่ไม่
เปลี่ยนแปลง 

4.10 0.77 ส ำคัญมำก 1 

2. กำรก ำหนดรำคำเหมำะสมกับคุณภำพของสินค้ำ 4.07 0.73 ส ำคัญมำก 2 
3. มีกำรให้ส่วนลดกับลูกค้ำ เช่น เมื่อลูกค้ำช ำระเป็น

เงินสด 
3.99 0.83 ส ำคัญมำก 3 

4. มีสินค้ำหลำกหลำยระดับรำคำให้ลูกค้ำได้เลือก 3.89 0.92 ส ำคัญมำก 4 
5. มีกำรให้เครดติกับลูกค้ำในกำรจ่ำยเงิน เชน่ ให้

ระยะเวลำช ำระเงินที่ 30 วัน เป็นต้น 
3.86 0.94 ส ำคัญมำก 5 

 รวม 3.98 0.65 ส ำคัญมำก  
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ตารางที่ 6 แสดงกำรวิเครำะห์ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน ระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 

 

 
จำกตำรำงที่ 6 พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจ

พลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก 
( x ̅= 3.90, S.D. = 0.71) เมื่อพิจำรณำค่ำเฉลี่ยรำยข้อเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ ช่องทำงกำร
จัดจ ำหน่ำยของท่ำนสำมำรถกระจำยสู่กลุ่มเป้ำหมำย และสำมำรถตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ
ได้ ( x ̅= 4.11,S.D. = 0.80) สำมำรถเข้ำเว็บไซต์ได้หลำยทำง เช่น Line , คิวอำร์โค้ด ( x ̅= 3.92, 
S.D. = 0.87) สถำนที่ตั้งธุรกิจมีควำมเหมำะสมและสะดวก ( x ̅= 3.88, S.D. = 0.84) มีสิ่งอ ำนวย
ควำมสะดวก เช่น สั ่ งซื้อออนไลน์ , ออกใบก ำกับภำษีอย่ำ ง รวดเร็ว, ควำมรวด เร็ว ของกำร
ขนส่ง ( x ̅= 3.80, S.D. = 0.89) และท่ำนได้รับกำรสนับสนุนจำกหน่วยงำนภำครัฐในกำรจัดหำ
ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ( x ̅= 3.79, S.D. = 0.98) ตำมล ำดับ  

 

 

 

 

 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
(ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย) x ̅ S.D. 

ระดับ 
ควำมส ำคัญ 

ล ำดับ 
ที ่

1. ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยของท่ำนสำมำรถกระจำยสู่
กลุ่มเป้ำหมำย และสำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำร
ของลูกค้ำได้ 

4.11 0.80 ส ำคัญมำก 1 

2. สถำนที่ตัง้ธุรกิจมีควำมเหมำะสมและสะดวก 3.88 0.84 ส ำคัญมำก 3 
3. สำมำรถเข้ำเว็บไซต์ได้หลำยทำง เช่น Line , คิวอำร์

โค้ด 
3.92 0.87 ส ำคัญมำก 2 

4. มีสิ่งอ ำนวยควำมสะดวก เช่น สั่งซื้อออนไลน์, ออก
ใบก ำกับภำษีอย่ำงรวดเรว็, ควำมรวดเรว็ของกำรขนส่ง 

3.80 0.89 ส ำคัญมำก 4 

5. ท่ำนได้รับกำรสนับสนุนจำกหน่วยงำนภำครฐัในกำร
จัดหำช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 

3.79 0.98 ส ำคัญมำก 5 

 รวม 3.90 0.71 ส ำคัญมำก  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 62 

ตารางท่ี 7 แสดงกำรวิเครำะห์ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน ระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

 

 
จำกตำรำงที่ 7 พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจ

พลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด โดยรวมอยู่ ในระดับส ำคัญมำก 
( x ̅= 3.99, S.D. = 0.63) เมื่อพิจำรณำค่ำเฉลี่ยรำยข้อเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ มีสินค้ำ
ตัวอย่ำงให้ลูกค้ำ ได้เลือกให้เหมำะสมกับควำมต้องกำรกับควำมต้องกำรก่อนที่ลูกค้ำตัดสินใจ
ซื้อ ( x ̅= 4.22 ,S.D. = 0.79) มีกำรโฆษณำประชำสัมพันธ์ผ่ำนสื่อหลำกหลำยรูปแบบ เช่น  
ป้ำยโฆษณำ ใบปลิวเว็บไซต์ของธุรกิจ หรือ สื่อสังคมออนไลน์ เป็นต้น  ( x ̅= 4.02, S.D. = 0.69)  
กำรให้บริกำรของพนักงำนขำย เช่น พนักงำนขำยสำมำรถแนะน ำสินค้ำ และสำมำรถอธิบำยข้อมูล
ผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้ำได้ ( x ̅= 4.00, S.D. = 0.76) รูปแบบตัวอย่ำงของสินค้ำที่หลำกหลำย และ
คุณสมบัติของตัวสินค้ำ ( x ̅= 3.90, S.D. = 0.84) และได้รับในกำรพิจำรณำ เช่น ส่วนลด หรือ  
ขยำยระยะเวลำในกำรช ำระเงิน เป็นพิเศษเมื่อมีกำรกลับมำสั่งซื้อสินค้ำในครั้งต่อไป ( x ̅= 3.83,  
S.D. = 0.89) ตำมล ำดับ 

 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
(ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด) x ̅ S.D. 

ระดับ 
ควำมส ำคัญ 

ล ำดับ 
ที ่

1. มีสินค้ำตัวอย่ำงให้ลูกค้ำได้เลอืกให้เหมำะสมกับ
ควำมต้องกำรกับควำมต้องกำรก่อนที่ลูกค้ำ
ตัดสินใจซื้อ 

4.22 0.79 
ส ำคัญมำก

ที่สุด 
1 

2. มีกำรโฆษณำประชำสัมพันธ์ผำ่นสื่อหลำกหลำย
รูปแบบ เช่น ป้ำยโฆษณำ ใบปลิวเว็บไซต์ของ
ธุรกิจ หรือ สื่อสังคมออนไลน ์เป็นต้น 

4.02 0.69 ส ำคัญมำก 2 

3. กำรให้บริกำรของพนักงำนขำย เช่น พนักงำนขำย
สำมำรถแนะน ำสินค้ำ และสำมำรถอธิบำยข้อมูล
ผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้ำได ้

4.00 0.76 ส ำคัญมำก 3 

4. รูปแบบตวัอย่ำงของสนิค้ำที่หลำกหลำย และ
คุณสมบัติของตัวสินค้ำ 

3.90 0.84 ส ำคัญมำก 4 

5. ได้รับในกำรพิจำรณำ เช่น สว่นลด หรือ ขยำย
ระยะเวลำในกำรช ำระเงิน เปน็พิเศษเม่ือมีกำร
กลับมำสั่งซื้อสินค้ำในครั้งต่อไป 

3.83 0.89 ส ำคัญมำก 5 

 รวม 3.99 0.63 ส ำคัญมำก  
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ตารางท่ี 8 แสดงกำรวิเครำะห์ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน ระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนบุคคล 

 

 
จำกตำรำงที่ 8 พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจพลำสติก

ขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนบุคคล โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก ( x ̅= 4.06, S.D. = 0.72) 
เมื่อพิจำรณำค่ำเฉลี่ยรำยข้อเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ กำรดูแลเอำใจใส่ของเจ้ำหน้ำที่ขำย เช่น 
กำรพูดจำสุภำพ ดูแลลูกค้ำทั้งรำยเก่ำและรำยใหม่ด้วยมำตรฐำนที่ดีเหมือนกัน  ( x ̅= 4.27 ,S.D. = 
0.71) จ ำนวนบุคคลำกรที่เพียงพอต่อกำรให้บริกำร เช่น กรณีที่ลูกค้ำมำดูสินค้ำในเวลำเดียวกัน 
บุคคลำกรสำมำรถดูแลลูกค้ำได้ทั่วถึง ( x ̅= 4.12, S.D. = 0.79) เจ้ำหน้ำที่ขำยให้ค ำแนะน ำและตอบ
ข้อซักถำมเกี่ยวกับกำรให้บริกำรและข้อมูลของผลิตภัณฑ์ได้อย่ำงถูกต้องชัดเจน  ( x ̅= 4.01, S.D. = 
0.84) เจ้ำหน้ำที่ขำยมีควำมรู้ในผลิตภัณฑ์เป็นอย่ำงดี ( x ̅= 3.96, S.D. = 0.97) และเจ้ำหน้ำที่ขำยมี
กำรโทรสอบถำมลูกค้ำถึงคุณภำพและบริกำรเพ่ือน ำมำปรับปรุงพัฒนำ ( x ̅= 3.91, S.D. = 1.08) 
ตำมล ำดับ 

 

 

 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
(ด้ำนบุคคล) x̅ S.D. 

ระดับ 
ควำมส ำคัญ 

ล ำดับ 
ที ่

1. กำรดูแลเอำใจใส่ของเจ้ำหน้ำที่ขำย เช่น กำรพูดจำ
สุภำพ ดูแลลูกค้ำท้ังรำยเก่ำและรำยใหม่ดว้ย
มำตรฐำนที่ดีเหมือนกัน 

4.27 0.71 ส ำคัญมำกที่สุด 1 

2. จ ำนวนบุคคลำกรที่เพียงพอตอ่กำรให้บริกำร เชน่ 
กรณีท่ีลูกค้ำมำดูสินค้ำในเวลำเดียวกัน บุคคลำกร
สำมำรถดูแลลูกค้ำได้ทั่วถึง 

4.12 0.79 ส ำคัญมำก 2 

3. เจ้ำหน้ำที่ขำยให้ค ำแนะน ำและตอบข้อซักถำม
เกี่ยวกับกำรให้บริกำรและข้อมูลของผลิตภัณฑ์ได้
อย่ำงถูกต้องชัดเจน 

4.01 0.84 ส ำคัญมำก 3 

4. เจ้ำหน้ำที่ขำยมีควำมรู้ในผลิตภัณฑ์เป็นอย่ำงด ี 3.96 0.97 ส ำคัญมำก 4 
5. เจ้ำหน้ำที่ขำยมีกำรโทรสอบถำมลูกค้ำถึงคุณภำพ

และบริกำรเพื่อน ำมำปรบัปรุงพัฒนำ 
3.91 1.08 ส ำคัญมำก 5 

 รวม 4.06 0.72 ส ำคัญมำก  
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ตำรำงท่ี 9 แสดงกำรวิเครำะห์ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน ระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 

 

 
จำกตำรำงที่ 9 พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจ

พลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัด สมุทรสำคร ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญ
มำก ( x ̅= 3.83, S.D. = 0.79) เมื่อพิจำรณำค่ำเฉลี่ยรำยข้อเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ สถำน
ที่ตั้งธุรกิจมีควำมสะดวกมีพ้ืนที่ส ำหรับจอดรถอย่ำงเพียงพอ ( x ̅= 4.02, S.D. = 0.79) ภำพลักษณ์
ขององค์กรด้ำนกำรให้บริกำรที่สะดวกรวดเร็ว  ( x ̅= 3.82, S.D. = 0.93) บรรยำกำศและควำม
สะอำดของที่ตั้ ง ธุรกิจที่จูงใจลูกค้ำ ( x ̅= 3.79, S.D. = 1.00) สถำนที่ตั้งโกดังเก็บสินค้ำสะดวกต่อ
กำรเดินทำงเข้ำเยี่ยมชมและตรวจสอบ  ( x ̅= 3.77, S.D. = 1.03) และควำมปลอดภัย ในกำร
เดินทำงและควำมชัดเจนของแผนที่ เส้ นทำง ( x ̅= 3.76, S.D. = 1.01) ตำมล ำดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
(ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ) x̅ S.D. 

ระดับ 
ควำมส ำคัญ 

ล ำดับ 
ที ่

1. สถำนที่ตั้งธรุกิจมีควำมสะดวกมีพ้ืนที่ส ำหรับจอดรถ
อย่ำงเพียงพอ 

4.02 0.79 ส ำคัญมำก 1 

2. ภำพลักษณ์ขององค์กรด้ำนกำรให้บริกำรที่สะดวก
รวดเรว็ 

3.82 0.93 ส ำคัญมำก 2 

3. บรรยำกำศและควำมสะอำดของที่ตั้งธุรกิจที่จูงใจ
ลูกค้ำ 

3.79 1.00 ส ำคัญมำก 3 

4. ควำมปลอดภัยในกำรเดินทำงและควำมชัดเจนของ
แผนที่เสน้ทำง 

3.76 1.01 ส ำคัญมำก 5 

5. สถำนที่ตั้งโกดังเก็บสนิค้ำสะดวกต่อกำรเดนิทำงเข้ำ
เยี่ยมชมและตรวจสอบ 

3.77 1.03 ส ำคัญมำก 4 

 รวม 3.83 0.79 ส ำคัญมำก  
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ตำรำงที่ 10 แสดงกำรวิเครำะห์ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน ระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของ
ธุรกิจพลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกระบวนกำร 

 

 
จำกตำรำงที่ 10 พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจ

พลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกระบวนกำร โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก ( x ̅= 3.88, 
S.D. = 0.75) เมื่อพิจำรณำค่ำเฉลี่ยรำยข้อเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ กำรให้กำรรับประกัน
คุณภำพของสินค้ำ เช่น รับประกันด้ำนกำรจัดส่ง ให้ครบตำม จ ำนวน และตรงตำมวันเวลำที่
ก ำหนด ( x ̅= 4.10 ,S.D. = 0.82) กำรให้ค ำปรึกษำแก่ลูกค้ำ เช่น เมื่อลูกค้ำต้องกำรให้ออกแบบ
สินค้ำตัวใหม่, เมื่อลูกค้ำต้องกำรปรับวัตถุดิบ เป็นต้น ( x ̅= 3.88, S.D. = 0.76) มีกำรแจ้งข่ำวสำรต่ำง 
ๆ ให้กับลูกค้ำ เช่น มีรูปแบบสินค้ำตัวใหม่ออกมำน ำเสนอ ( x ̅= 3.86, S.D. = 0.94) มีบริกำรรับ
จัดส่งสินค้ำให้ลูกค้ำได้ทันตำมก ำหนด ( x ̅= 3.79, S.D. = 0.92) และมีควำมถูกต้องในด้ำนกำร 
ช ำระเงิน ( x ̅= 3.76, S.D. = 1.03) ตำมล ำดับ 

 
 
 
 
 
 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
(ด้ำนกระบวนกำร) x̅ S.D. 

ระดับ 
ควำมส ำคัญ 

ล ำดับ 
ที ่

1. กำรให้กำรรับประกันคุณภำพของสินค้ำ เช่น 
รับประกันด้ำนกำรจดัส่งให้ครบตำมจ ำนวน และ
ตรงตำมวันเวลำที่ก ำหนด 

4.10 0.82 ส ำคัญมำก 1 

2. กำรให้ค ำปรึกษำแก่ลูกค้ำ เชน่ เมื่อลูกค้ำต้องกำร
ให้ออกแบบสินค้ำตวัใหม ่, เมือ่ลูกค้ำต้องกำรปรับ
วัตถุดิบ เปน็ต้น 

3.88 0.76 ส ำคัญมำก 2 

3. มีกำรแจ้งข่ำวสำรต่ำงๆให้กับลูกค้ำ เชน่ 
มีรูปแบบสนิค้ำตัวใหม่ออกมำน ำเสนอ 

3.86 0.94 ส ำคัญมำก 3 

4. มีบริกำรรับจดัส่งสนิค้ำให้ลูกค้ำได้ทันตำมก ำหนด 3.79 0.92 ส ำคัญมำก 4 
5. มีควำมถูกต้องในด้ำนกำรช ำระเงิน 3.76 1.03 ส ำคัญมำก 5 

 รวม 3.88 0.75 ส ำคัญมำก  
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ตำรำงที่ 11 แสดงกำรวิเครำะห์ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน ระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของ
ธุรกิจพลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวม 

 

 
จำกตำรำงที่ 11 ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปใน

จังหวัดสมุทรสำคร พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจพลำสติกขึ้น
รูปในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวม อยู่ในระดับส ำคัญมำก ( x ̅= 3.96, S.D. = 0.53) เมื่อพิจำรณำ
ค่ำเฉลี่ยรำยด้ำนเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ ด้ำนผลิตภัณฑ์  ( x ̅= 4.11 ,S.D. = 0.68) ด้ำน
บุคคล ( x ̅= 4.06, S.D. = 0.72) ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ( x ̅= 3.99, S.D. = 0.63) ด้ำนรำคำ 
( x ̅= 3.98, S.D. = 0.65) ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ( x ̅= 3.90, S.D. = 0.71) ด้ำนกระบวนกำร 
( x ̅= 3.88, S.D. = 0.75) และด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ ( x ̅= 3.83, S.D. = 0.79) ตำมล ำดับ 

 

 

 

 

 

 

 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
(ภำพรวม) x̅ S.D. 

ระดับ 
ควำมส ำคัญ 

ล ำดับ 
ที ่

1. ด้ำนผลิตภัณฑ์ 4.11 0.68 ส ำคัญมำก 1 
2. ด้ำนรำคำ 3.98 0.65 ส ำคัญมำก 4 
3. ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 3.90 0.71 ส ำคัญมำก 5 
4. ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 3.99 0.63 ส ำคัญมำก 3 
5. ด้ำนบุคคล 4.06 0.72 ส ำคัญมำก 2 
6. ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 3.83 0.79 ส ำคัญมำก 7 
7. ด้ำนกระบวนกำร 3.88 0.75 ส ำคัญมำก 6 
 รวม 3.96 0.53 ส ำคัญมำก  
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ตอนที่ 3 กำรวิเครำะห์ข้อมูลลักษณะกำรประกอบธุรกิจ ได้แก่ ทุนจดทะเบียน จ ำนวน
พนักงำน ก ำลังกำรผลิต ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ โดยเสนอผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลเป็นค่ำควำมถี่
และร้อยละ ดังตำรำงที่ 12 

 
ตำรำงที่ 12 แสดงจ ำนวนและร้อยละของลักษณะกำรประกอบธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัด

สมุทรสำคร  
 

ลักษณะกำรประกอบธุรกิจ 
จ ำนวน (รำย) 

(n=136) 
ร้อยละ 

1. ทุนจดทะเบียน               
 ต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท   24.00 17.70 
 1 ล้ำนบำท – 5 ล้ำนบำท 69.00 50.70 
 มำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท – 10 ล้ำนบำท 32.00 23.50 
 10 ล้ำนบำทข้ึนไป 11.00 8.10 
 รวม 136.00 100.00 
2. จ ำนวนพนักงำน 
 น้อยกว่ำ 20 คน 22.00 16.20 
 21 - 50 คน 63.00 46.30 
 51 – 100 คน 31.00 22.80 
 101 – 200 คน 14.00 10.30 
 มำกกว่ำ 200 คนข้ึนไป 6.00 4.40 
 รวม 136.00 100.00 
3. ก ำลังกำรผลิต   
 น้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี  36.00 26.50 
 5 – 10 ตัน/ปี 56.00 41.20 
 11 – 15 ตัน/ปี  25.00 18.40 
 16 – 20 ตัน/ปี 15.00 11.00 
 มำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี 4.00 2.90 
 รวม 136.00 100.00 
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ตำรำงที ่12 (ต่อ) 

ลักษณะกำรประกอบธุรกิจ 
จ ำนวน (รำย) 

(n=136) 
ร้อยละ 

4. ระยะเวลำในกำรด ำเนินธรุกิจ 
 น้อยกว่ำ 5 ปี  35.00 25.70 
 5 - 10 ปี 58.00 42.60 
 11 – 15 ปี 30.00 22.10 
 16 – 20 ปี 10.00 7.40 
 มำกกว่ำ 20 ปี 3.00 2.20 
 รวม 136.00 100.00 

 
จำกตำรำงที่ 12 พบว่ำ ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลลักษณะกำรประกอบธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปใน

จังหวัดสมุทรสำครของกลุ่มตัวอย่ำงที่ตอบแบบสอบถำม  จ ำนวน 136 คน  มีรำยละเอียดดังไปต่อนี้ 
ทุนจดทะเบียน  พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีทุนจดทะเบียน 1 ล้ำนบำท – 5 ล้ำนบำท 

จ ำนวน 69.00 คน คิดเป็นร้อยละ 50.70  ล ำดับต่อมำคือ มำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท – 10 ล้ำนบำท 
จ ำนวน 32.00 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 ต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท จ ำนวน 24.00 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.70  และ10 ล้ำนบำทข้ึนไป จ ำนวน 11.00 คน คิดเป็นร้อยละ 8.10 ตำมล ำดับ 

จ ำนวนพนักงำน พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีจ ำนวนพนักงำน 21-50 คน จ ำนวน 63.00 
คน คิดเป็นร้อยละ 46.30 ล ำดับต่อมำคือ จ ำนวนพนักงำน 51 - 100 คน จ ำนวน 31.00 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 22.80 จ ำนวน พนักงำนน้อยกว่ำ 20 คน จ ำนวน 22.00 คน คิดเป็นร้อยละ 16.20 จ ำนวน
พนักงำน 101- 200 คน จ ำนวน 14.00 คน คิดเป็นร้อยละ 10.30 และ จ ำนวนพนักงำนมำกกว่ำ 200 
คนข้ึนไป จ ำนวน 6.00 คน คิดเป็นร้อยละ 4.4 ตำมล ำดับ     
 ก ำลังกำรผลิต พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีก ำลังกำรผลิต 5 – 10 ตัน/ปี จ ำนวน 56.00 
คน คิดเป็นร้อยละ 41.20 ล ำดับต่อมำคือ ก ำลังกำรผลิต น้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี จ ำนวน 36.00 คน คิด
เป็นร้อยละ 26.50 ก ำลังกำรผลิต 11 – 15 ตัน/ปี จ ำนวน 25.00 คนคิดเป็นร้อยละ 18.40 ก ำลังกำร
ผลิต 16 – 20 ตัน/ปี จ ำนวน 15.00 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 และ ก ำลังกำรผลิตมำกกว่ำ 20 ตัน
ขึ้นไป/ปี จ ำนวน 4.00 คน คิดเป็นร้อยละ 2.90 ตำมล ำดับ 
 ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำ งส่วนใหญ่มีระยะเวลำในกำรด ำเนิน
ธุรกิจ 5 - 10 ปี จ ำนวน 58.00 คน คิดเป็นร้อยละ 42.60 ล ำดับต่อมำคือ ระยะเวลำในกำรด ำเนิน
ธุรกิจ น้อยกว่ำ 5 ปี จ ำนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 25.70 ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 11 - 15 ปี 
จ ำนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 22.10 ระยะเวลำในกำรด ำ เนินธุรกิจ 16 - 20 ปี จ ำนวน 10.00 
คิดเป็นร้อยละ 7.40 ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจมำกกว่ำ 20 ปี จ ำนวน 3.00 คิดเป็นร้อยละ 2.20 
ตำมล ำดับ 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 69 

ตอนที่ 4 กำรวิเครำะห์ระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ได้แก่ ควำมตั้งใจ
ซื้อ กำรบอกต่อ ควำมอ่อนไหวต่อรำคำ พฤติกรรมกำรร้องเรียน โดยเสนอผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลเป็น
ค่ำเฉลี่ยและค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน ดังตำรำงที่ 13 – 17  

ตารางท่ี 13 แสดงกำรวิเครำะห์ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน ระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ 

 

 
จำกตำรำงที่ 13 พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงมีควำมตั้งใจซื้อพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 

ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก ( x ̅= 3.99, S.D. = 0.66) เมื่อพิจำรณำค่ำเฉลี่ยรำย
ข้อเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ ลูกค้ำพิจำรณำถึงควำมคุ้มค่ำ ควำมน่ำเชื่อถือ และคุณค่ำ
ของผลิตภัณฑ์หรือบริกำร  ( x ̅= 4.24, S.D. = 0.80) ลูกค้ำมีกำรซื้อสินค้ำมำกกว่ำหนึ่ งครั้ ง  
( x ̅= 4.07, S.D. = 0.78) ลูกค้ำได้สินค้ำตรงตำมควำมต้องกำร และมีจ ำนวนที่เพียงพอต่อควำม
ต้องกำร ( x ̅= 4.01, S.D. = 0.79) ลูกค้ำมีกำรซื้อสินค้ำกันมำเป็นระยะเวลำยำวนำน ( x ̅= 3.87, 
S.D. = 0.84) และลูกค้ำยังคงซื้อสินค้ำ  ถึงแม้ว่ำบำงช่วงเวลำจะยังไม่มีส่วนลดพิเศษ ( x ̅= 3.74, 
S.D. = 1.01) 

 

 

 

 

ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
(ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ) x ̅ S.D. 

ระดับ 
ควำมส ำคัญ 

ล ำดับ 
ที ่

1. ลูกค้ำพิจำรณำถึงควำมคุ้มค่ำ ควำมน่ำเชื่อถือ และ
คุณค่ำของผลิตภัณฑ์หรือบริกำร 

4.24 0.80 
ส ำคัญมำก

ที่สุด 
1 

2. ลูกค้ำมีกำรซื้อสินค้ำมำกกว่ำหนึ่งครั้ง 4.07 0.78 ส ำคัญมำก 2 
3. ลูกค้ำได้สินค้ำตรงตำมควำมต้องกำร และมีจ ำนวน

ที่เพียงพอต่อควำมต้องกำร 
4.01 0.79 ส ำคัญมำก 3 

4. ลูกค้ำมีกำรซื้อสินค้ำกันมำเป็นระยะเวลำยำวนำน 3.87 0.84 ส ำคัญมำก 4 
5. ลูกค้ำยังคงซื้อสินค้ำ ถึงแม้ว่ำบำงช่วงเวลำจะยังไม่มี

ส่วนลดพิเศษ 
3.74 1.01 ส ำคัญมำก 5 

 รวม 3.99 0.66 ส ำคัญมำก  
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ตำรำงท่ี 14 แสดงกำรวิเครำะห์ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน ระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกำรบอกต่อ 

 

 
จำกตำรำงที่ 14 พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงมีควำมตั้งใจซื้อพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 

ด้ำนกำรบอกต่อ โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก ( x ̅= 3.80, S.D. = 0.75) เมื่อพิจำรณำค่ำเฉลี่ยรำย
ข้อเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ ลูกค้ำบอกเล่ำประสบกำรณ์ควำมประทับใจในกำรให้บริกำรหรือ
ซื้อสินค้ำให้กับลูกค้ำ อ่ืนได้รับทรำบ ( x ̅= 3.96, S.D. = 0.82) ลูกค้ำเดิมได้แนะน ำลูกค้ำรำยใหม่
ให้มำซื้อสินค้ำ ( x ̅= 3.93, S.D. = 0.85) ลูกค้ำเดิมกำรชักจูงคนรู้จักให้มำซื้อสินค้ำ  ( x ̅= 3.76, 
S.D. = 0.95) ลูกค้ำเกิดควำมไว้วำงใจในกำรซื้อสินค้ำรวมถึงกำรให้บริกำร ( x ̅= 3.70, S.D. = 0.91) 
และกำรให้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้ำเก่ำท่ีแนะน ำลูกค้ำรำยใหม่ ( x ̅= 3.63, S.D. = 1.00) ตำมล ำดับ 

 

 

 

 

 

 

 

ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
(ด้ำนกำรบอกต่อ) x ̅ S.D. 

ระดับ 
ควำมส ำคัญ 

ล ำดับ 
ที ่

1. ลูกค้ำเดิมได้แนะน ำลูกค้ำรำยใหม่ให้มำซ้ือสินค้ำ 3.93 0.85 ส ำคัญมำก 2 
2. ลูกค้ำบอกเล่ำประสบกำรณ์ควำมประทับใจในกำร

ให้บริกำรหรือซื้อสินค้ำให้กับลูกค้ำ อ่ืนได้รับทรำบ 
3.96 0.82 ส ำคัญมำก 1 

3. ลูกค้ำเดิมกำรชักจูงคนรู้จักให้มำซื้อสินค้ำ 3.76 0.95 ส ำคัญมำก 3 
4. ลูกค้ำเกิดควำมไว้วำงใจในกำรซื้อสินค้ำรวมถึงกำร

ให้บริกำร 
3.70 0.91 ส ำคัญมำก 4 

5. กำรให้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้ำเก่ำท่ีแนะน ำลูกค้ำรำย
ใหม่ 

3.63 1.00 ส ำคัญมำก 5 

 รวม 3.80 0.75 ส ำคัญมำก  
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ตำรำงท่ี 15 แสดงกำรวิเครำะห์ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน ระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ 

 

 
จำกตำรำงที่ 15 พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงมีควำมตั้งใจซื้อพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 

ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก ( x ̅= 3.84, S.D. = 0.73) เมื่อพิจำรณำ
ค่ำเฉลี่ยรำยข้อเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ ควำมส ำเร็จด้ำนกำรรักษำลูกค้ำเก่ำเมื่อ เปรียบเทียบ
กับคู่แข่ง ( x ̅= 4.05, S.D. = 0.76) กำรใช้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้ำเก่ำ ( x ̅= 3.93, S.D. = 0.83) 
ต้นทุนในกำรรักษำลูกค้ำเก่ำถูกกว่ำต้นทุนในกำรหำลูกค้ำใหม่  ( x ̅= 3.77, S.D. = 0.93) ท่ำนมีกำร
พัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่ให้กับกลุ่มลูกค้ำเดิม เพ่ือให้ลูกค้ำกลับมำซื้อซ้ ำ ( x ̅= 3.72, S.D. = 0.99) และ
ภำพลักษณ์และควำมน่ำเชื่อถือของธุรกิจ ( x ̅= 3.72, S.D. = 1.02) ตำมล ำดับ 

 

 

 

 

 

 

 

ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
(ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ) x ̅ S.D. 

ระดับ 
ควำมส ำคัญ 

ล ำดับ 
ที ่

1. ควำมส ำเร็จด้ำนกำรรักษำลูกค้ำเก่ำเมื่อ เปรียบเทียบ
กับคู่แข่ง 

4.05 0.76 ส ำคัญมำก 1 

2. กำรใช้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้ำเก่ำ 3.93 0.83 ส ำคัญมำก 2 
3. ต้นทุนในกำรรักษำลูกค้ำเก่ำถูกกว่ำต้นทุนในกำรหำ

ลูกค้ำใหม่ 
3.77 0.93 ส ำคัญมำก 3 

4. ท่ำนมีกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่ให้กับกลุ่มลูกค้ำเดิม 
เพ่ือให้ลูกค้ำกลับมำซื้อซ้ ำ 

3.72 0.99 ส ำคัญมำก 4 

5. ภำพลักษณ์และควำมนำ่เชื่อถอืของธุรกิจ 3.72 1.02 ส ำคัญมำก 5 
 รวม 3.84 0.73 ส ำคัญมำก  
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ตำรำงท่ี 16 แสดงกำรวิเครำะห์ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน ระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน 

 

 
จำกตำรำงที่ 16 พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงมีควำมตั้งใจซื้อพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 

ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก ( x ̅= 3.94, S.D. = 0.72) เมื่อพิจำรณำ
ค่ำเฉลี่ยรำยข้อเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ ถ้ำมีกำรร้องเรียนด้ำนเจ้ำหน้ำที่ขำยบริษัทจะน ำมำ
พิจำรณำปรับปรุงเพ่ือให้เกิดควำมพึงพอใจสูงสุด  ( x ̅= 4.10,S.D. = 0.86) ในแต่ละปีบริษัทจะ
สอบถำมควำมพึงพอใจแก่ลูกค้ำและน ำข้อเสนอแนะมำปรับปรุง ( x ̅= 3.93,S.D. = 0.84) บริษัท 
มีช่องทำงในกำรรับข้อมูลร้องเรียนจำกลูกค้ำ เช่น ไลน์, เฟซบุ๊ก, อีเมล์ ( x ̅= 3.91, S.D. = 0.98) 
จัดท ำประวัติกำรร้องเรียนเพ่ือเป็นข้อมูลในกำรปรับปรุงแก้ไข ( x ̅= 3.89, S.D. = 1.01) และบริษัท
ให้ลูกค้ำแนะน ำเพ่ิมเติมเพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ ( x ̅= 3.87, S.D. = 0.89) ตำมล ำดับ  

 
  
  
  
  
  
  
  

ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
(ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน) x ̅ S.D. 

ระดับ 
ควำมส ำคัญ 

ล ำดับ 
ที ่

1. ถ้ำมีกำรร้องเรียนด้ำนเจ้ำหนำ้ที่ขำยบริษัทจะ
น ำมำพิจำรณำปรับปรุงเพื่อใหเ้กิดควำมพึง
พอใจสูงสุด 

4.10 0.86 ส ำคัญมำก 1 

2. ในแต่ละปีบริษัทจะสอบถำมควำมพึงพอใจแก่
ลูกค้ำและน ำข้อเสนอแนะมำปรับปรุง 

3.93 0.84 ส ำคัญมำก 2 

3. บริษัทให้ลูกค้ำแนะน ำเพิ่มเติมเพ่ือตอบสนอง
ควำมต้องกำรของลูกค้ำ 

3.87 0.89 ส ำคัญมำก 5 

4. บริษัทมีช่องทำงในกำรรับข้อมูลร้องเรียนจำก
ลูกค้ำ เชน่ ไลน,์ เฟซบุ๊ก, อีเมล์ 

3.91 0.98 ส ำคัญมำก 3 

5. จัดท ำประวัติกำรร้องเรยีนเพ่ือเป็นข้อมูลใน
กำรปรับปรุงแก้ไข 

3.89 1.01 ส ำคัญมำก 4 

 รวม 3.94 0.72 ส ำคัญมำก  
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ตำรำงท่ี 17 แสดงกำรวิเครำะห์ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน ระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวม 

 

 
จำกตำรำงที่  17 ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลควำมตั้งใจซื้อธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัด

สมุทรสำคร ของกลุ่มตัวอย่ำง พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงมีควำมตั้งใจซื้อธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัด
สมุทรสำคร โดยภำพรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก ( x ̅= 3.89, S.D. = 0.59) เมื่อพิจำรณำค่ำเฉลี่ยรำย
ด้ำนเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ ( x ̅= 3.99, S.D. = 0.66) ด้ำนพฤติกรรม
กำรร้องเรียน ( x ̅= 3.94, S.D. = 0.72) ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ ( x ̅= 3.84, S.D. = 0.73) และ
ด้ำนกำรบอกต่อ ( x ̅= 3.80, S.D. = 0.75) ตำมล ำดับ 

 
ตอนที่ 5 กำรวิเครำะห์ข้อมูลกลยุทธ์ทำงกำรตลำดมีสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ

พลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ในกำรทดสอบสมมติฐำนที่ 1 โดยกำรใช้ค่ำสถิติสหสัมพันธ์ของ
เพียร์สัน (Pearson Correlation) ผู้ วิจัยใช้ เกณฑ์ ในกำรแปลควำมหมำยของค่ำสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ Hinkle, Wiersma & Jurs, (2003) ดังตำรำงที่ 17 – 21 

 
ขนำดของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ 
(Size of Correlation Coefficient : r) 

ควำมหมำย 
(Interpretation) 

0.91 to 1.00 (-0.91 to -1.00) มีควำมสัมพันธ์เชิงบวก (เชิงลบ) ในระดับสูงมำก 
0.71 to 0.90 (-0.71 to -0.90) มีควำมสัมพันธ์เชิงบวก (เชิงลบ) ในระดับสูง 
0.51 to 0.70 (-0.51 to -0.70) มีควำมสัมพันธ์เชิงบวก (เชิงลบ) ในระดับปำนกลำง 
0.31 to 0.50 (-0.31 to -0.50) มีควำมสัมพันธ์เชิงบวก (เชิงลบ) ในระดับน้อย 
0.00 to 0.30 (0.00 to -0.30) มีควำมสัมพันธ์เชิงบวก (เชิงลบ) ในระดับน้อยมำก 
 
 

 

  

  

ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
(ภำพรวม) x ̅ S.D. 

ระดับ 
ควำมส ำคัญ 

ล ำดับ 
ที ่

1. ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ 3.99 0.66 ส ำคัญมำก 1 
2. ด้ำนกำรบอกต่อ 3.80 0.75 ส ำคัญมำก 4 
3. ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ 3.84 0.73 ส ำคัญมำก 3 
4. ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน 3.94 0.72 ส ำคัญมำก 2 
 รวม 3.89 0.59 ส ำคัญมำก  
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ตำรำงที่ 18 ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงกลยุทธ์ทำงกำรตลำดกับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้น
รูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ 

 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
ควำมตั้งใจซื้อ 

ระดับควำมสัมพันธ์ 
r Sig. 

1. ด้ำนผลิตภัณฑ์ 0.47 0.00* น้อย 
2. ด้ำนรำคำ 0.47 0.00* น้อย 
3. ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 0.40 0.00* น้อย 
4. ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 0.59 0.00* ปำนกลำง 
5. ด้ำนบุคคล 0.32 0.00* น้อย 
6. ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 0.45 0.00* น้อย 
7. ด้ำนกระบวนกำร 0.49 0.00* น้อย 
 ภำพรวม 0.61 0.00* ปำนกลำง 

 
* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 จำกตำรำงที่ 18 ผลกำรวิเครำะห์ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงกลยุทธ์ทำงกำรตลำดกับควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ ด้วยสถิติ Pearson 
Correlation พบว่ำ ภำพรวม กลยุทธ์ทำงกำรตลำด มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำ
ระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำด โดยภำพรวม มีควำมสัมพันธ์กับ
ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ อย่ำงมี
นัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำนกลำง 
(r=0.61) เมื่อพิจำรณำเป็นรำยด้ำน พบว่ำ 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่
ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดใน ด้ำนผลิตภัณฑ์ มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.47) 

ด้ำนรำคำ มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนด
ไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนรำคำ มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมี
ควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.47) 

ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับ
นัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมตั้งใจ
ซื้อ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์
น้อย (r=0.40) 
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ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 
0.05 ที่ ก ำห น ด ไว้  จึ งส รุ ป ได้ ว่ ำ  กลยุ ท ธ์ ท ำงก ำรตล ำด ใน ด้ ำน ก ำรส่ ง เส ริ ม ก ำรตล ำด 
มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมตั้งใจ
ซื้อ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์
ปำนกลำง (r=0.59) 

ด้ำนบุคคล มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่ งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 
ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนบุคคล มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติ  
ที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.32) 

ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับ
นัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 
มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมตั้งใจ
ซื้อ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์
น้อย (r=0.45) 

ด้ำนกระบวนกำร มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 
ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนกระบวนกำร มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.49) 

 
ตำรำงที่ 19 ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงกลยุทธ์ทำงกำรตลำดกับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้น

รูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกำรบอกต่อ 
 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
กำรบอกต่อ 

ระดับควำมสัมพันธ์ 
r Sig. 

1. ด้ำนผลิตภัณฑ์ 0.33 0.00* น้อย 
2. ด้ำนรำคำ 0.41 0.00* น้อย 
3. ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 0.55 0.00* ปำนกลำง 
4. ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 0.53 0.00* ปำนกลำง 
5. ด้ำนบุคคล 0.50 0.00* น้อย 
6. ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 0.61 0.00* ปำนกลำง 
7. ด้ำนกระบวนกำร 0.63 0.00* ปำนกลำง 
 ภำพรวม 0.68 0.00* ปำนกลำง 

 
* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 จำกตำรำงที่ 19 ผลกำรวิเครำะห์ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงกลยุทธ์ทำงกำรตลำดกับควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกำรบอกต่อ ด้วยสถิติ  Pearson 
Correlation พบว่ำ ภำพรวม กลยุทธ์ทำงกำรตลำด มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำ
ระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำด โดยภำพรวม มีควำมสัมพันธ์กับ
ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกำรบอกต่อ อย่ำงมีนัยส ำคัญ
ทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำนกลำง (r=0.68) 
เมื่อพิจำรณำเป็นรำยด้ำน พบว่ำ 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่
ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนผลิตภัณฑ์ มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกำรบอกต่อ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.33) 

ด้ำนรำคำ มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนด
ไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนรำคำ มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกำรบอกต่อ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมี
ควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.41) 

ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับ
นัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย มี
ควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกำรบอกต่อ 
อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำน
กลำง (r=0.55) 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 
0.05 ที่ ก ำห น ด ไว้  จึ งส รุ ป ได้ ว่ ำ  กลยุ ท ธ์ ท ำงก ำ รตล ำด ใน ด้ ำน ก ำรส่ ง เส ริ ม ก ำรตล ำด 
มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกำรบอกต่อ 
อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำน
กลำง (r=0.53) 

ด้ำนบุคคล มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่ งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 
ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนบุคคล มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกำรบอกต่อ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.50) 

ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับ
นัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 
มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกำรบอกต่อ 
อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำน
กลำง (r=0.61) 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 77 

ด้ำนกระบวนกำร มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่
ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนกระบวนกำร มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกำรบอกต่อ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำนกลำง (r=0.63) 

 
ตำรำงที่ 20 ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงกลยุทธ์ทำงกำรตลำดกับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้น

รูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ 
 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
ควำมอ่อนไหวต่อรำคำ 

ระดับควำมสัมพันธ์ 
r Sig. 

1. ด้ำนผลิตภัณฑ์ 0.31 0.00* น้อย 
2. ด้ำนรำคำ 0.41 0.00* น้อย 
3. ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 0.54 0.00* ปำนกลำง 
4. ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 0.54 0.00* ปำนกลำง 
5. ด้ำนบุคคล 0.57 0.00* ปำนกลำง 
6. ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 0.59 0.00* ปำนกลำง 
7. ด้ำนกระบวนกำร 0.65 0.00* ปำนกลำง 
 ภำพรวม 0.69 0.00* ปำนกลำง 

 
* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 จำกตำรำงที่ 20 ผลกำรวิเครำะห์ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงกลยุทธ์ทำงกำรตลำดกับควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ ด้วยสถิติ Pearson 
Correlation พบว่ำ ภำพรวม กลยุทธ์ทำงกำรตลำด มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำ
ระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำด ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ โดย
ภำพรวมมีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร อย่ำงมี
นัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำนกลำง 
(r=0.69) เมื่อพิจำรณำเป็นรำยด้ำน พบว่ำ 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 
ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนผลิตภัณฑ์มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำง
สถิติทีร่ะดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.31) 
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ด้ำนรำคำ มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนด
ไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนรำคำ มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.41) 

ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับ
นัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยมี
ควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำม
อ่อนไหวต่อรำคำ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกันระดับ
ควำมสัมพันธ์ปำนกลำง (r=0.54) 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 
0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำดมีควำมสัมพันธ์กับ
ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ อย่ำง
มีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำนกลำง 
(r=0.54) 

ด้ำนบุคคล มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่ งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 
ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนบุคคล มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำง
สถิติที่ระดบั 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำนกลำง (r=0.57) 

ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับ
นัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 
มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำม
อ่อนไหวต่อรำคำ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกันระดับ
ควำมสัมพันธ์ปำนกลำง (r=0.59) 

ด้ำนกระบวนกำร มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05  
ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนกระบวนกำร มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ อย่ำงมีนัยส ำคัญ
ทำงสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำนกลำง (r=0.65) 
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ตำรำงที่ 21 ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงกลยุทธ์ทำงกำรตลำดกับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้น
รูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน 

 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
พฤติกรรมกำรร้องเรียน 

ระดับควำมสัมพันธ์ 
r Sig. 

1. ด้ำนผลิตภัณฑ์ 0.37 0.00* น้อย 
2. ด้ำนรำคำ 0.38 0.00* น้อย 
3. ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 0.46 0.00* น้อย 
4. ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 0.53 0.00* ปำนกลำง 
5. ด้ำนบุคคล 0.39 0.00* น้อย 
6. ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 0.50 0.00* น้อย 
7. ด้ำนกระบวนกำร 0.46 0.00* น้อย 
 ภำพรวม 0.59 0.00* ปำนกลำง 

 
* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 จำกตำรำงที่ 21 ผลกำรวิเครำะห์ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงกลยุทธ์ทำงกำรตลำดกับควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน ด้วยสถิติ Pearson 
Correlation พบว่ำ ภำพรวม กลยุทธ์ทำงกำรตลำด มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำ
ระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำด โดยภำพรวมมีควำมสัมพันธ์กับ
ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน อย่ำง
มีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำนกลำง 
(r=0.59) เมื่อพิจำรณำเป็นรำยด้ำน พบว่ำ 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่
ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนผลิตภัณฑ์ มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.37) 

ด้ำนรำคำ มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนด
ไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนรำคำ มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.38) 

ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  มีค่ำ Sig ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับ
นัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำม
อ่อนไหวต่อรำคำ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกันระดับ
ควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.46) 
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ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 
0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำดมีควำมสัมพันธ์กับ
ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน อย่ำง
มีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำนกลำง 
(r=0.53) 

ด้ำนบุคคล มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่ งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 
ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนบุคคล มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.39) 

ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับ
นัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 
มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนพฤติกรรม
กำรร้องเรียน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกันระดับ
ควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.50) 

ด้ำนกระบวนกำร มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05  
ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนกระบวนกำร มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน อย่ำงมีนัยส ำคัญ
ทำงสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.46) 
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ตำรำงที่ 22 ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงกลยุทธ์ทำงกำรตลำดกับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้น
รูป ในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวม 

 
 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
ควำมตั้งใจซื้อ 
โดยภำพรวม ระดับควำมสัมพันธ์ 

 r Sig. 
1. ด้ำนผลิตภัณฑ์ 0.44 0.00* น้อย 
2. ด้ำนรำคำ 0.52 0.00* ปำนกลำง 
3. ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 0.59 0.00* ปำนกลำง 
4. ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 0.66 0.00* ปำนกลำง 
5. ด้ำนบุคคล 0.54 0.00* ปำนกลำง 
6. ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 0.65 0.00* ปำนกลำง 
7. ด้ำนกระบวนกำร 0.68 0.00* ปำนกลำง 
 ภำพรวม 0.68 0.00* ปำนกลำง 

 
* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 จำกตำรำงที่ 22 ผลกำรวิเครำะห์ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงกลยุทธ์ทำงกำรตลำดกับควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวมด้วยสถิติ Pearson Correlation 
พบว่ำ ภำพรวม กลยุทธ์ทำงกำรตลำด มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 
0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดโดยภำพรวมมีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวมอย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำนกลำง (r=0.68) เมื่อพิจำรณำเป็นรำย
ด้ำน พบว่ำ 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่
ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนผลิตภัณฑ์ มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวม อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05 
โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์น้อย (r=0.44) 

ด้ำนรำคำ มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนด
ไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนรำคำ มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวม อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมี
ควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำนกลำง (r=0.52) 

ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  มีค่ำ Sig ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับ
นัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยมี
ควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวม 
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อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำน
กลำง (r=0.59) 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 
0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด มีควำมสัมพันธ์กับ
ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวม อย่ำงมีนัยส ำคัญทำง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำนกลำง (r=0.66) 

ด้ำนบุคคล มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่
ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนบุคคล มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ
ธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวม อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมี
ควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำนกลำง (r=0.54) 

ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับ
นัยส ำคัญ 0.05 ที่ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 
มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวม 
อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำน
กลำง (r=0.65) 

ด้ำนกระบวนกำร มีค่ำ Sig. ของกำรทดสอบเท่ำกับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่ำระดับนัยส ำคัญ 0.05 ที่
ก ำหนดไว้ จึงสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในด้ำนกระบวนกำร มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวม อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน ระดับควำมสัมพันธ์ปำนกลำง (r=0.68) 
 ตอนที่ 6 กำรวิเครำะห์ข้อมูลเพื่อศึกษำลักษณะกำรประกอบธุรกิจที่มีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ในกำรทดสอบสมมติฐำนที่ 2 โดยกำรใช้ค่ำสถิติ 
One-Way ANOVA ทดสอบสมมติฐำนด้วย F-test เป็นกำรวิเครำะห์เปรียบเทียบควำมแตกต่ำง
ระหว่ำงค่ำเฉลี่ยของตัวแปรอิสระตั้งแต่ 2 กลุ่มขึ้นไป โดยจ ำแนกตำม ทุนจดทะเบียน , จ ำนวน
พนักงำน, ก ำลังกำรผลิต และระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ท ำกำรทดสอบค่ำควำมแปรปรวนด้วย 
homogeneity of variance ก่อนที่จะทดสอบสมมติฐำน ถ้ำค่ำควำมแปรปรวนไม่เท่ำกันค่ำ P-
Value < 0.05 ใช้สถิติทดสอบ Brown-Forsythe อ่ำนค่ำในตำรำง Robust Test of Equality of 
means ในกำรทดสอบค่ำเฉลี่ยและเมื่อพบควำมแตกต่ำงจะท ำกำรเปรียบเทียบรำยคู่โดยวิธี 
Dunnett’s T3 ถ้ำค่ำควำมแปรปรวนเท่ำกัน ค่ำ P-Value > 0.05 ใช้สถิติทดสอบ F-test อ่ำนค่ำใน
ตำรำง ANOVA ในกำรทดสอบค่ำเฉลี่ยและเมื่อพบควำมแตกต่ำงจะท ำกำรเปรียบเทียบรำยคู่โดยวิธี 
Scheffe’s method เพ่ือเปรียบเทียบว่ำคู่ใดมีควำมแตกต่ำงกันบ้ำง ดังแสดงในตำรำงที่ 22 - 43 

สมมติฐำนที่ 2 ลักษณะกำรประกอบธุรกิจ ได้แก่ ทุนจดทะเบียน, จ ำนวนพนักงำน, ก ำลัง
กำรผลิต และระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร แตกต่ำงกัน 
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กำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัด
สมุทรสำคร จ ำแนกตำมทุนจดทะเบียน  
 สมมติฐำน 2.1 ทุนจดทะเบียน ที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร ซึ่งสำมำรถเขียนเป็นสมมติฐำนเพ่ือกำรทดสอบ ดังนี้ 
 H0 : ทุนจดทะเบียนที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัด
สมุทรสำคร ไม่แตกต่ำงกัน 
 H1 : ทุนจดทะเบียนที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัด
สมุทรสำคร แตกต่ำงกัน 
 สถิติที่น ำมำใช้ในกำรวิเครำะห์ คือ กำรวิเครำะห์ค่ำควำมแปรปรวนทำงเดียว (One-Way 
ANOVA) เพ่ือเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงระหว่ำงค่ำเฉลี่ยของประชำกรที่มำกกว่ำ 2 กลุ่ม โดยใช้ระดับ
ควำมเชื่อมั่น 95% ในกำรทดสอบสมมติฐำน จะปฏิเสธสมมติฐำนหลัก (H0) เมื่อค่ำระดับนัยส ำคัญ
ทำงสถิติมีค่ำน้อยกว่ำ 0.05 โดยจะท ำกำรทดสอบควำมเท่ำกันของค่ำควำมแปรปรวนจำกตำรำง 
Homogeneity of variances ถ้ำพบควำมแปรปรวนเท่ำกันทุกกลุ่มจะทดสอบควำมแตกต่ำงด้วย  
F–test และถ้ำควำมแปรปรวนไม่เท่ำกันทุกกลุ่มจะทดสอบควำมแตกต่ำงด้วย Brown-Forsythe 
ถ้ำผลกำรทดสอบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉลี่ยปฏิเสธสมมติฐำนหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐำนรอง 
(H1) หรือมีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติน้อยกว่ำหรือเท่ำกับ 0.05 แสดงว่ำมีค่ำเฉลี่ยอย่ำงน้อย 1 คู่ท่ีแตกต่ำง
กัน จะต้องน ำไปทดสอบด้วยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ 
Scheffe’s method หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบค่ำเฉลี่ยรำยคู่ 
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ตำรำงที่ 23 กำรทดสอบเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงระหว่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึน
รูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมทุนจดทะเบียน 

 
ควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป 

Levene 
Statistic 

ทุนจดทะเบียน 
ค่ำ 

เฉลี่ย 
F 

Brown-
Forsythe 

Sig. 

1. ด้ำนควำม
ตั้งใจซื้อ 

0.21 ต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท 
1 ล้ำนบำท – 5 ล้ำน
บำท 
มำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท – 
10 ล้ำนบำท 
10 ล้ำนบำทข้ึนไป 

3.60 
3.96 
4.17 

 
4.42 

5.81 - 0.00 

2. ด้ำนกำรบอก
ต่อ 

0.87 
 

ต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท 
1 ล้ำนบำท – 5 ล้ำน
บำท 
มำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท – 
10 ล้ำนบำท 
10 ล้ำนบำทข้ึนไป 

3.42 
3.75 
3.98 

 
4.38 

5.52 - 0.00 

3. ด้ำนควำม
อ่อนไหวต่อ
รำคำ 

0.04* ต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท 
1 ล้ำนบำท – 5 ล้ำน
บำท 
มำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท – 
10 ล้ำนบำท 
10 ล้ำนบำทข้ึนไป 

3.60 
3.75 
4.00 

 
4.42 

- 5.38 0.00 

4. ด้ำน
พฤติกรรมกำร
ร้องเรียน 
 
 

0.04* ต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท 
1 ล้ำนบำท – 5 ล้ำน
บำท 
มำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท – 
10 ล้ำนบำท 
10 ล้ำนบำทข้ึนไป 

3.66 
3.92 
4.12 

 
4.15 

- 2.22 0.10 

ภำพรวม 0.01* ต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท 
1 ล้ำนบำท – 5 ล้ำน
บำท 
มำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท –
10 ล้ำนบำท 
10 ล้ำนบำทข้ึนไป 

3.57 
3.85 
4.07 

 
4.34 

- 7.44 0.00 
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 จำกตำรำงที่ 23 ผลกำรทดสอบควำมแตกต่ำงระหว่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำม ทุนจดทะเบียน โดยใช้ Levene test พบว่ำ ด้ำน
ควำมอ่อนไหวต่อรำคำ ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน และภำพรวม มีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติเท่ำกับ 
0.04,0.04 และ 0.01 ตำมล ำดับซึ่งมีค่ำน้อยกว่ำ 0.05 ดังนั้น ทุนจดทะเบียน มีควำมแปรปรวนไม่
เท่ำกันที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 จึงท ำกำรทดสอบสมมติฐำนโดยใช้สถิติ Brown-Forsythe  
พบว่ำ ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน มีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติเท่ำกับ 0.10 ซึ่งมีค่ำมำกกว่ำ 0.05 
หมำยควำมว่ำ ทุนจดทะเบียนแตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ใน
จังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียนไม่แตกต่ำงกันที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 จึงไม่
ต้องท ำกำรเปรียบเทียบรำยคู่ต่อไป ส่วนด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำและภำพรวม มีค่ำนัยส ำคัญทำง
สถิติเท่ำ 0.00 และ 0.00 ตำมล ำดับ ซึ่งมีค่ำน้อยกว่ำ 0.05  หมำยควำมว่ำ ทุนจดทะเบียนแตกต่ำงกัน
มีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อ
รำคำ และภำพรวมแตกต่ำงกันที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 จึงท ำกำรทดสอบควำมแตกต่ำงเป็น
รำยคู่ โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ปรำกฏตำมตำรำงที่ 24 – 25 
  ส่วนควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมทุนจด
ทะเบียนโดยใช้ Levene test พบว่ำ ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ และด้ำนกำรบอกต่อ มีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติ
เท่ำกับ 0.21 และ 0.87 ตำมล ำดับ ซึ่งมีค่ำมำกกว่ำ 0.05 ดังนั้น ทุนจดทะเบียนในด้ำนดังกล่ำวมีควำม
แปรปรวนเท่ำกัน ที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 จึงท ำกำรทดสอบสมมติฐำนโดยใช้สถิติ F–test 
พบว่ำ ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ และด้ำนกำรบอกต่อ มีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติเท่ำกับ 0.00 และ 0.00 
ตำมล ำดับ ซึ่งมีค่ำน้อยกว่ำ 0.05 หมำยควำมว่ำ ทุนจดทะเบียนแตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมตั้งใจซื้อและด้ำนกำรบอกต่อ แตกต่ำงกัน
ที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 จึงท ำกำรทดสอบควำมแตกต่ำงเป็นรำยคู่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ 
Scheffe ปรำกฏตำมตำรำงที่ 26 – 27 
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ตำรำงที่ 24 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ใน
จังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมทุนจดทะเบียน ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ เป็นรำยคู่
โดยวิธี Dunnett’s T3 

 

ทุนจดทะเบียน x  

ต่ ำกว่ำ 1 
ล้ำนบำท 

 

1 ล้ำนบำท 
– 5 ล้ำนบำท 

มำกกว่ำ 5 
ล้ำนบำท 

– 10 ล้ำนบำท 

10 ล้ำน
บำทข้ึนไป 

3.60 3.75 4.00 4.42 
ต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท 3.60 - 0.15 0.40 0.82* 
1 ล้ำนบำท – 5 ล้ำนบำท 3.75  - 0.25 0.67* 
มำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท 
– 10 ล้ำนบำท 

4.00   - 0.42 

10 ล้ำนบำทข้ึนไป 4.42    - 
 
* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05 
  
 จำกตำรำงที่ 24 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมทุนจดทะเบียน  ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ พบว่ำ กลุ่มทุนจด
ทะเบียนต่ำง ๆ มีควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ ำนวน 2 คู่ ได้แก่  
 กลุ่มทุนจดทะเบียน 10 ล้ำนบำทขึ้นไปมีควำมตั้งใจซื้อ มำกกว่ำกลุ่มทุนจดทะเบียน 1 ล้ำน
บำท – 5 ล้ำนบำทและกลุ่มทุนจดทะเบียนต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท 
 
ตำรำงท่ี 25 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูปใน

จังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมทุนจดทะเบียน ด้ำนภำพรวม เป็นรำยคู่ โดยวิธี 
Dunnett’s T3 

 

ทุนจดทะเบียน x  

ต่ ำกว่ำ 1 
ล้ำนบำท 

 

1 ล้ำนบำท 
– 5 ล้ำนบำท 

มำกกว่ำ 5 
ล้ำนบำท 

– 10 ล้ำนบำท 

10 ล้ำน
บำทข้ึนไป 

3.57 3.85 4.07 4.34 
ต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท 3.57 - 0.28 0.50* 0.77* 
1 ล้ำนบำท – 5 ล้ำนบำท 3.85  - 0.22 0.49 
มำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท 
– 10 ล้ำนบำท 

4.07   - 0.27 

10 ล้ำนบำทข้ึนไป 4.34    - 

* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05  
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 จำกตำรำงที่ 25 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมทุนจดทะเบียน ด้ำนภำพรวม พบว่ำ กลุ่มทุนจดทะเบียนต่ำง ๆ  
ควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ ำนวน 2 คู่ ได้แก่  
 กลุ่มทุนจดทะเบียน 10 ล้ำนบำทขึ้นไป และกลุ่มทุนจดทะเบียนมำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท – 10 
ล้ำนบำท มีควำมตั้งใจซื้อ มำกกว่ำกลุ่มทุนจดทะเบียนต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท 
 
ตำรำงที่ 26 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ใน

จังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมทุนจดทะเบียน ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ เป็นรำยคู่โดยวิธี 
Scheffe 

 

ทุนจดทะเบียน x  

ต่ ำกว่ำ 1 
ล้ำนบำท 

 

1 ล้ำนบำท 
– 5 ล้ำนบำท 

มำกกว่ำ 5 
ล้ำนบำท 

– 10 ล้ำนบำท 

10 ล้ำน
บำทข้ึนไป 

3.60 3.96 4.17 4.42 
ต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท 3.60 - 0.36* 0.57* 0.82* 
1 ล้ำนบำท – 5 ล้ำนบำท 3.96  - 0.21 0.46* 
มำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท 
– 10 ล้ำนบำท 

4.17   - 0.25* 

10 ล้ำนบำทข้ึนไป 4.42    - 
 
* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05  
 
 จำกตำรำงที่ 26 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมทุนจดทะเบียน ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ พบว่ำ กลุ่มทุนจดทะเบียนต่ำง ๆ 
มีควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ ำนวน 5 คู่ ได้แก่ 
 กลุ่มทุนจดทะเบียน 10 ล้ำนบำทขึ้นไปมีควำมตั้งใจซื้อ มำกกว่ำกลุ่มทุนจดทะเบียนมำกกว่ำ 
5 ล้ำนบำท – 10 ล้ำนบำท กลุ่มทุนจดทะเบียน 1 ล้ำนบำท – 5 ล้ำนบำท และกลุ่มทุนจดทะเบียนต่ ำ
กว่ำ 1 ล้ำนบำท 
 กลุ่มทุนจดทะเบียน มำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท – 10 ล้ำนบำท และกลุ่มทุนจดทะเบียน 1 ล้ำน
บำท  – 5 ล้ ำนบำท  มี ควำมตั้ ง ใจซื้ อ  มำกกว่ำ กลุ่ มทุ นจดทะเบี ยนต่ ำกว่ ำ 1  ล้ ำนบำท 
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ตำรำงที่ 27 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมทุนจดทะเบียน ด้ำนกำรบอกต่อ เป็นรำยคู่โดยวิธี 
Scheffe  

 

ทุนจดทะเบียน x  

ต่ ำกว่ำ 1 
ล้ำนบำท 

 

1 ล้ำนบำท 
– 5 ล้ำนบำท 

มำกกว่ำ 5 
ล้ำนบำท 

– 10 ล้ำนบำท 

10 ล้ำน
บำทข้ึนไป 

3.42 3.75 3.98 4.38 
ต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท 3.42 - 0.33 0.56* 0.96* 
1 ล้ำนบำท – 5 ล้ำนบำท 3.75  - 0.23 0.63* 
มำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท 
– 10 ล้ำนบำท 

3.98   - 0.40 

10 ล้ำนบำทข้ึนไป 4.38    - 

* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05 

 จำกตำรำงที่ 27 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมทุนจดทะเบียน ด้ำนกำรบอกต่อ พบว่ำ กลุ่มทุนจดทะเบียนต่ำง ๆ 
มีควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ ำนวน 3 คู่ ได้แก่ 
 กลุ่มทุนจดทะเบียน 10 ล้ำนบำทขึ้นไปมีควำมตั้งใจซื้อ มำกกว่ำกลุ่มทุนจดทะเบียน 1 ล้ำน
บำท – 5 ล้ำนบำทและกลุ่มทุนจดทะเบียนต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท 
 กลุ่มทุนจดทะเบียนมำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท – 10 ล้ำนบำท มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำกลุ่มทุนจด
ทะเบียนต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท 

กำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัด
สมุทรสำคร จ ำแนกตำมจ ำนวนพนักงำน 
  สมมติฐำน 2.2 จ ำนวนพนักงำนที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติก
ขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ซึ่งสำมำรถเขียนเป็นสมมติฐำนเพ่ือกำรทดสอบ ดังนี้ 
  H0 : จ ำนวนพนักงำนที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  
ในจังหวัดสมุทรสำคร ไม่แตกต่ำงกัน 
  H1 : จ ำนวนพนักงำนที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  
ในจังหวัดสมุทรสำคร แตกต่ำงกัน 
  สถิติที่น ำมำใช้ในกำรวิเครำะห์ คือ กำรวิเครำะห์ค่ำควำมแปรปรวนทำงเดียว (One-Way 
ANOVA) เพ่ือเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงระหว่ำงค่ำเฉลี่ยของประชำกรที่มำกกว่ำ 2 กลุ่ม โดยใช้ระดับ
ควำมเชื่อมั่น 95% ในกำรทดสอบสมมติฐำน จะปฏิเสธสมมติฐำนหลัก (H0) เมื่อค่ำระดับนัยส ำคัญ
ทำงสถิติมีค่ำน้อยกว่ำ 0.05 โดยจะท ำกำรทดสอบควำมเท่ำกันของค่ำควำมแปรปรวนจำกตำรำง 
Homogeneity of variances ถ้ำพบควำมแปรปรวนเท่ำกันทุกกลุ่มจะทดสอบควำมแตกต่ำงด้วย              
F–test และถ้ำควำมแปรปรวนไม่เท่ำกันทุกกลุ่มจะทดสอบควำมแตกต่ำงด้วย Brown-Forsythe ถ้ำ
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ผลกำรทดสอบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉลี่ยปฏิเสธสมมติฐำนหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐำนรอง (H1) 
หรือมีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติน้อยกว่ำหรือเท่ำกับ 0.05 แสดงว่ำมีค่ำเฉลี่ยอย่ำงน้อย 1 คู่ที่แตกต่ำงกัน 
จะต้องน ำไปทดสอบด้วยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ 
Scheffe’s method หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบค่ำเฉลี่ยรำยคู่ 
 
ตำรำงที่ 28 กำรทดสอบเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงระหว่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติก  

ขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมจ ำนวนพนักงำน 
 

ควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป 

Levene 
Statistic จ ำนวนพนักงำน ค่ำเฉลี่ย F 

Brown-
Forsythe 

Sig. 

1. ด้ำนควำม
ตั้งใจซื้อ 

0.58 น้อยกว่ำ 20 คน 
21 - 50 คน 
51 – 100 คน 
101 – 200 คน 
มำกกว่ำ 200 คนข้ึนไป 

3.49 
3.91 
4.19 
4.46 
4.40 

7.68 - 0.00 

2. ด้ำนกำรบอก
ต่อ 

0.21 
 

น้อยกว่ำ 20 คน 
21 - 50 คน 
51 – 100 คน 
101 – 200 คน 
มำกกว่ำ 200 คนข้ึนไป 

3.36 
3.72 
3.93 
4.20 
4.57 

5.47 - 0.00 

3. ด้ำนควำม
อ่อนไหวต่อ
รำคำ 

0.00* น้อยกว่ำ 20 คน 
21 - 50 คน 
51 – 100 คน 
101 – 200 คน 
มำกกว่ำ 200 คนข้ึนไป 

3.56 
3.72 
3.95 
4.37 
4.23 

- 4.74 0.00 

4. ด้ำน
พฤติกรรมกำร
ร้องเรียน 
 
 

0.19 น้อยกว่ำ 20 คน 
21 - 50 คน 
51 – 100 คน 
101 – 200 คน 
มำกกว่ำ 200 คนข้ึนไป 

3.55 
3.86 
4.09 
4.54 
4.03 

5.11 - 0.00 

ภำพรวม 0.00* น้อยกว่ำ 20 คน 
21 - 50 คน 
51 – 100 คน 
101 – 200 คน 
มำกกว่ำ 200 คนข้ึนไป 

3.49 
3.80 
4.04 
4.39 
4.31 

- 9.56 0.00 
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 จำกตำรำงที่ 28 ผลกำรทดสอบควำมแตกต่ำงระหว่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมจ ำนวนพนักงำน โดยใช้ Levene test พบว่ำ ด้ำน
ควำมอ่อนไหวต่อรำคำและภำพรวม มีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติเท่ำกับ 0.00 และ 0.00 ตำมล ำดับ ซึ่งมีค่ำ
น้อยกว่ำ 0.05 ดังนั้น จ ำนวนพนักงำน มีควำมแปรปรวนไม่เท่ำกันที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 จึง
ท ำกำรทดสอบสมมติฐำนโดยใช้สถิติ Brown-Forsythe  พบว่ำ ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ และ
ภำพรวม มีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติ เท่ ำกับ 0.00 และ 0.00 ตำมล ำดับ ซึ่ งมีค่ำน้อยกว่ำ 0.05  
หมำยควำมว่ำ จ ำนวนพนักงำน แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ใน
จังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ และภำพรวม แตกต่ำงกันที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 
0.05 จึงท ำกำรทดสอบควำมแตกต่ำงเป็นรำยคู่ โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ปรำกฏตำม
ตำรำงที่ 29 – 30 
  ส่วนควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมจ ำนวน
พนักงำน โดยใช้ Levene test พบว่ำ ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ ด้ำนกำรบอกต่อและด้ำนพฤติกรรมกำร
ร้องเรียน มีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติเท่ำกับ 0.58,0.21 และ 0.19 ตำมล ำดับ ซึ่งมีค่ำมำกกว่ำ 0.05 ดังนั้น 
ทุนจดทะเบียนในด้ำนดังกล่ำวมีควำมแปรปรวนเท่ำกัน ที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 จึงท ำกำร
ทดสอบสมมติฐำนโดยใช้สถิติ F–test พบว่ำ ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ ด้ำนกำรบอกต่อ และด้ำนพฤติกรรม
กำรร้องเรียน มีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติเท่ำกับ 0.00,0.00 และ 0.00 ตำมล ำดับ ซึ่งมีค่ำน้อยกว่ำ 0.05 
หมำยควำมว่ำ จ ำนวนพนักงำน แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ใน
จังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ ด้ำนกำรบอกต่อ และด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน แตกต่ำงกัน
ที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 จึงท ำกำรทดสอบควำมแตกต่ำงเป็นรำยคู่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ 
Scheffe ปรำกฏตำมตำรำงที่ 31 – 33 
 
ตำรำงที่ 29 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  

ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมจ ำนวนพนักงำน ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ เป็นรำย
คู่โดยวิธี Dunnett’s T3 

 

จ ำนวนพนักงำน x  

น้อยกว่ำ 
20 คน 

21 - 
50 คน 

51 – 
100 คน 

101 – 
200 คน 

มำกกว่ำ 200 
คนข้ึนไป 

3.56 3.72 3.95 4.37 4.23 
น้อยกว่ำ 20 คน 3.56 - 0.16 0.39 0.81* 0.67 
21 - 50 คน 3.72  - 0.23 0.65* 0.51 
51 – 100 คน 3.95   - 0.42 0.28 
101 – 200 คน 4.37    - 0.14 
มำกกว่ำ 200 คนข้ึนไป 4.23     - 
 
* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05  
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 จำกตำรำงที่ 29 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมจ ำนวนพนักงำน ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ  พบว่ำ กลุ่มจ ำนวน
พนักงำนต่ำง ๆ มีควำมตั้งใจซื้อแตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ ำนวน 2 คู่ 
ได้แก่ กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 101 – 200 คน มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 21 - 50 คน 
และกลุ่มจ ำนวนพนักงำนน้อยกว่ำ 20 คน 
 
ตำรำงที่ 30 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  

ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมจ ำนวนพนักงำน ด้ำนภำพรวม เป็นรำยคู่โดยวิธี 
Dunnett’s T3  

 

จ ำนวนพนักงำน x  

น้อยกว่ำ 
20 คน 

21 - 
50 คน 

51 – 
100 คน 

101 – 
200 คน 

มำกกว่ำ 200 
คนข้ึนไป 

3.49 3.80 4.04 4.39 4.31 
น้อยกว่ำ 20 คน 3.49 - 0.31 0.55* 0.90* 0.82* 
21 - 50 คน 3.80  - 0.24 0.59* 0.51 
51 – 100 คน 4.04   - 0.35 0.27 
101 – 200 คน 4.39    - 0.08 
มำกกว่ำ 200 คนข้ึนไป 4.31     - 
 
* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05  

 จำกตำรำงที่ 30 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมจ ำนวนพนักงำน ด้ำนภำพรวม พบว่ำ กลุ่มจ ำนวนพนักงำน ต่ำง  ๆ 
มีควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ ำนวน 4 คู่ ได้แก่ 
 กลุ่มจ ำนวนพนักงำนมำกกว่ำ 200 คนขึ้นไป กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 101 - 200 คน และกลุ่ม
จ ำนวนพนักงำน 51 - 100 คน มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มจ ำนวนพนักงำนน้อยกว่ำ 20 คน 
 กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 101 - 200 คน มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 21 - 50 คน 
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ตำรำงที่ 31 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมจ ำนวนพนักงำน ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ เป็นรำยคู่โดยวิธี 
Scheffe  

 

จ ำนวนพนักงำน x  

น้อยกว่ำ 
20 คน 

21 - 
50 คน 

51 – 
100 คน 

101 – 
200 คน 

มำกกว่ำ 200 
คนข้ึนไป 

3.49 3.91 4.19 4.46 4.40 
น้อยกว่ำ 20 คน 3.49 - 0.42* 0.70* 0.97* 0.91* 
21 - 50 คน 3.91  - 0.28 0.55* 0.49 
51 – 100 คน 4.19   - 0.27 0.21 
101 – 200 คน 4.46    - 0.06 
มำกกว่ำ 200 คนข้ึนไป 4.40     - 

* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05  

 จำกตำรำงที่ 31 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมจ ำนวนพนักงำน ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ พบว่ำ กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 
ต่ำง ๆ มีควำมตั้งใจซื้อแตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ ำนวน 5 คู่ ได้แก่ 
 กลุ่มจ ำนวนพนักงำนมำกกว่ำ 200 คนขึ้นไป กลุ่มจ ำนวนพนักงำน101  – 200 คน  
กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 51 – 100 คน และกลุ่มจ ำนวนพนักงำน 21 - 50 คน มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ 
กลุ่มจ ำนวนพนกังำนน้อยกว่ำ 20 คน  
 กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 101 - 200 คน มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 21 - 50 คน 
 
ตำรำงที่ 32 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  

ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมจ ำนวนพนักงำน ด้ำนกำรบอกต่อ เป็นรำยคู่โดยวิธี 
Scheffe 

 

จ ำนวนพนักงำน x  

น้อยกว่ำ 
20 คน 

21 - 50 
คน 

51 – 
100 คน 

101 – 
200 คน 

มำกกว่ำ 200 
คนข้ึนไป 

3.36 3.72 3.93 4.20 4.57 
น้อยกว่ำ 20 คน 3.36 - 0.36* 0.57* 0.84* 1.21* 
21 - 50 คน 3.72  - 0.21 0.48* 0.85* 
51 – 100 คน 3.93   - 0.27 0.64* 
101 – 200 คน 4.20    - 0.37 
มำกกว่ำ 200 คนข้ึนไป 4.57     - 
 
* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05  
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 จำกตำรำงที่ 32 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมจ ำนวนพนักงำน ด้ำนกำรบอกต่อ พบว่ำ กลุ่มจ ำนวนพนักงำน
ต่ำง ๆ มีควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ ำนวน 7 คู่ ได้แก่ 
 กลุ่มจ ำนวนพนักงำนมำกกว่ำ 200 คนขึ้นไป กลุ่มจ ำนวนพนักงำน  101 – 200 คน  
กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 51 - 100 คน และกลุ่มจ ำนวนพนักงำน 21 - 50 คน มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ 
กลุ่มจ ำนวนพนักงำนน้อยกว่ำ 20 คน  
 กลุ่มจ ำนวนพนักงำนมำกกว่ำ 200 คนขึ้นไป และกลุ่มจ ำนวนพนักงำน 101 - 200 คน 
มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 21 - 50 คน 
 กลุ่มจ ำนวนพนักงำนมำกกว่ำ 200 คนขึ้นไป มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 
51 – 100 คน 
 
ตำรำงที่ 33 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  

ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมจ ำนวนพนักงำน ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน เป็นรำย
คู่โดยวิธี Scheffe 

จ ำนวนพนักงำน x  

น้อยกว่ำ 
20 คน 

21 - 
50 คน 

51 – 
100 คน 

101 – 
200 คน 

มำกกว่ำ 200 
คนข้ึนไป 

3.55 3.86 4.09 4.54 4.03 
น้อยกว่ำ 20 คน 3.55 - 0.31 0.54* 0.99* 0.48 
21 - 50 คน 3.86  - 0.23 0.68* 0.17 
51 – 100 คน 4.09   - 0.45* 0.06 
101 – 200 คน 4.54    - 0.51 
มำกกว่ำ 200 คนข้ึนไป 4.03     - 
 
* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05  
 
 จำกตำรำงที่ 33 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมจ ำนวนพนักงำน ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน พบว่ำ กลุ่มจ ำนวน
พนักงำนต่ำง ๆ มีควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ ำนวน 4 คู่ 
ได้แก่ 
 กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 101 – 200 คน มีควำมตั้ ง ใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 
51 – 100 คน กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 21 – 50 คน และกลุ่มจ ำนวนพนักงำนน้อยกว่ำ 20 คน 
 กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 51 – 100 คน มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ  กลุ ่ม จ ำนวนพนักงำน 
น้อยกว่ำ 20 คน 
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กำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัด
สมุทรสำคร จ ำแนกตำมก ำลังกำรผลิต 
  สมมติฐำน 2.3 ก ำลังกำรผลิตที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้น
รูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ซึ่งสำมำรถเขียนเป็นสมมติฐำนเพ่ือกำรทดสอบ ดังนี้ 
  H0 : ก ำลังกำรผลิตที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  
ในจังหวัดสมุทรสำคร ไม่แตกต่ำงกัน 
  H1 : ก ำลังกำรผลิตที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร แตกต่ำงกัน 
  สถิติที่น ำมำใช้ในกำรวิเครำะห์ คือ กำรวิเครำะห์ค่ำควำมแปรปรวนทำงเดียว (One-Way 
ANOVA) เพ่ือเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงระหว่ำงค่ำเฉลี่ยของประชำกรที่มำกกว่ำ 2 กลุ่ม โดยใช้ระดับ
ควำมเชื่อมั่น 95% ในกำรทดสอบสมมติฐำน จะปฏิเสธสมมติฐำนหลัก (H0) เมื่อค่ำระดับนัยส ำคัญ
ทำงสถิติมีค่ำน้อยกว่ำ 0.05 โดยจะท ำกำรทดสอบควำมเท่ำกันของค่ำควำมแปรปรวนจำกตำรำง 
Homogeneity of variances ถ้ำพบควำมแปรปรวนเท่ำกันทุกกลุ่มจะทดสอบควำมแตกต่ำงด้วย              
F–test และถ้ำควำมแปรปรวนไม่เท่ำกันทุกกลุ่มจะทดสอบควำมแตกต่ำงด้วย Brown-Forsythe ถ้ำ
ผลกำรทดสอบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉลี่ยปฏิเสธสมมติฐำนหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐำนรอง (H1) 
หรือมีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติน้อยกว่ำหรือเท่ำกับ 0.05 แสดงว่ำมีค่ำเฉลี่ยอย่ำงน้อย 1 คู่ที่แตกต่ำงกัน 
จะต้องน ำไปทดสอบด้วยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ 
Scheffe’s method หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบค่ำเฉลี่ยรำยคู่ 
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ตำรำงที่ 34 กำรทดสอบเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงระหว่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติก  
ขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมก ำลังกำรผลิต 

 

ควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป 

Levene 
Statisti

c 
ก ำลังกำรผลิต ค่ำเฉลี่ย F 

Brown-
Forsythe 

Sig. 

1. ด้ำนควำมตั้งใจ
ซ้ือ 

0.05 น้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี  
5 – 10 ตัน/ปี 
11 – 15 ตัน/ปี  
16 – 20 ตัน/ปี 
มำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี 

3.53 
4.01 
4.30 
4.41 
4.15 

9.34 - 0.00 

2. ด้ำนกำรบอก
ต่อ 

0.11 
 

น้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี  
5 – 10 ตัน/ปี 
11 – 15 ตัน/ปี  
16 – 20 ตัน/ปี 
มำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี 

3.52 
3.72 
4.07 
4.11 
4.45 

3.94 - 0.00 

3. ด้ำนควำม
อ่อนไหวต่อรำคำ 

0.17 น้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี  
5 – 10 ตัน/ปี 
11 – 15 ตัน/ปี  
16 – 20 ตัน/ปี 
มำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี 

3.62 
3.75 
4.10 
4.21 
4.10 

3.31 - 0.02 

4. ด้ำนพฤติกรรม
กำรร้องเรียน 
 
 

0.25 น้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี  
5 – 10 ตัน/ปี 
11 – 15 ตัน/ปี  
16 – 20 ตัน/ปี 
มำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี 

3.57 
3.90 
4.22 
4.48 
4.05 

6.30  0.00 

ภำพรวม 0.06 น้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี  
5 – 10 ตัน/ปี 
11 – 15 ตัน/ปี  
16 – 20 ตัน/ปี 
มำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี 

3.56 
3.85 
4.17 
4.30 
4.19 

7.72 - 0.00 
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 จำกตำรำงที่ 34 ผลกำรทดสอบควำมแตกต่ำงระหว่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมก ำลังกำรผลิต โดยใช้ Levene test พบว่ำ ด้ำน
ควำมตั้งใจซื้อ ด้ำนกำรบอกต่อ ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน และภำพรวม 
มีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติเท่ำกับ 0.50, 0.11, 0.17, 0.25 และ 0.06 ตำมล ำดับซึ่งมีค่ำมำกกว่ำ 0.05 
ดังนั้น ก ำลังกำรผลิต ในด้ำนดังกล่ำวมีควำมแปรปรวนเท่ำกัน ที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 จึงท ำ
กำรทดสอบสมมติฐำนโดยใช้สถิติ F–test พบว่ำ ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ ด้ำนกำรบอกต่อ ด้ำนควำม
อ่อนไหวต่อรำคำ ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน และภำพรวม มีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติเท่ำกับ 0.00, 0.00, 
0.02, 0.00 และ 0.00 ตำมล ำดับ ซึ่งมีค่ำน้อยกว่ำ 0.05 หมำยควำมว่ำ ก ำลังกำรผลิต แตกต่ำงกันมี
ผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ทุกด้ำนแตกต่ำงกันที่ระดับ
นัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 จึงท ำกำรทดสอบควำมแตกต่ำงเป็นรำยคู่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Scheffe 
ปรำกฏตำมตำรำงที่ 35 – 39 
 
ตำรำงที่ 35 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  

ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมก ำลังกำรผลิต ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ เป็นรำยคู่โดยวิธี 
Scheffe 

 

ก ำลังกำรผลิต x  

น้อยกว่ำ 
5 ตัน/ปี 

5 – 10 
ตัน/ปี 

11 – 15 
ตัน/ปี 

16 – 20 
ตัน/ปี 

มำกกว่ำ 20 
ตันขึ้นไป/ปี 

3.53 4.01 4.30 4.41 4.15 
น้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี 3.53 - 0.48* 0.77* 0.88* 0.62* 
5 – 10 ตัน/ปี 4.01  - 0.29* 0.40* 0.14 
11 – 15 ตัน/ปี 4.30   - 0.11 0.15 
16 – 20 ตัน/ปี 4.41    - 0.26 
มำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี 4.15     - 
 
* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 จำกตำรำงที่ 35 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมก ำลังกำรผลิต ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ พบว่ำ กลุ่มก ำลังกำรผลิตต่ำง ๆ มี
ควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ ำนวน 6 คู่ ได้แก่ 
 กลุ่มก ำลังกำรผลิตมำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี กลุ่มก ำลังกำรผลิต 16 – 20 ตัน/ปี กลุ่มก ำลัง
กำรผลิต 11 – 15 ตัน/ปี และกลุ่มก ำลังกำรผลิต 5 – 10 ตัน/ปี มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มก ำลัง
กำรผลิตน้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี 
 กลุ่มก ำลังกำรผลิต 16 – 20 ตัน/ปี และกลุ่มก ำลังกำรผลิต 11 – 15 ตัน/ปี มีควำมตั้งใจซื้อ
มำกกว่ำ กลุ่มก ำลังกำรผลิต 5 – 10 ตัน/ปี 
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ตำรำงที่ 36 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมก ำลังกำรผลิต ด้ำนกำรบอกต่อ เป็นรำยคู่โดยวิธี 
Scheffe  

 

ก ำลังกำรผลิต x  

น้อยกว่ำ 
5 ตัน/ปี 

5 – 10 
ตัน/ปี 

11 – 15 
ตัน/ปี 

16 – 20 
ตัน/ปี 

มำกกว่ำ 20 
ตันขึ้นไป/ปี 

3.52 3.72 4.07 4.11 4.45 
น้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี 3.52 - 0.20 0.55* 0.59* 0.93* 
5 – 10 ตัน/ปี 3.72  - 0.35* 0.39 0.73 
11 – 15 ตัน/ปี 4.07   - 0.04 0.38 
16 – 20 ตัน/ปี 4.11    - 0.34 
มำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี 4.45     - 

* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05  

 จำกตำรำงที่ 36 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมก ำลังกำรผลิต ด้ำนกำรบอกต่อ พบว่ำ กลุ่มก ำลังกำรผลิตต่ำง ๆ 
มีควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ ำนวน 4 คู่ ได้แก่ 
 กลุ่มก ำลังกำรผลิตมำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี กลุ่มก ำลังกำรผลิต 16 – 20 ตัน/ปี และกลุ่ม
ก ำลังกำรผลิต 11 – 15 ตัน/ปี มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มก ำลังกำรผลิตน้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี 
 กลุ่มก ำลังกำรผลิต 11 – 15 ตัน/ปี มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มก ำลังกำรผลิต 5 – 10 ตัน/ปี  

ตำรำงที่ 37 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมก ำลังกำรผลิต ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ เป็นรำยคู่
โดยวิธี Scheffe 

 

ก ำลังกำรผลิต x  

น้อยกว่ำ 
5 ตัน/ปี 

5 – 10 
ตัน/ปี 

11 – 15 
ตัน/ปี 

16 – 20 
ตัน/ปี 

มำกกว่ำ 20 
ตันขึ้นไป/ปี 

3.62 3.75 4.10 4.21 4.10 
น้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี 3.62 - 0.13 0.48* 0.59* 0.48 
5 – 10 ตัน/ปี 3.75  - 0.35* 0.46* 0.35 
11 – 15 ตัน/ปี 4.10   - 0.11 0.00 
16 – 20 ตัน/ปี 4.21    - 0.11 
มำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี 4.10     - 

* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05  
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 จำกตำรำงที่ 37 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมก ำลังกำรผลิต ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ พบว่ำ กลุ่มก ำลังกำรผลิต
ต่ำงๆ มีควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ ำนวน 4 คู่ ได้แก่ 
 กลุ่มก ำลังกำรผลิต 16 – 20 ตัน/ปี มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มก ำลังกำรผลิต 5 – 10 ตัน/
ปีและกลุ่มก ำลังกำรผลิตน้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี 
 กลุ่มก ำลังกำรผลิต 11 – 15 ตัน/ปี  มีควำมตั้ งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มก ำลังกำรผลิต 
5 – 10 ตัน/ปี และกลุ่มก ำลังกำรผลิตน้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี 
 
ตำรำงที่ 38 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป 

ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมก ำลังกำรผลิต ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน เป็นรำยคู่
โดยวิธี Scheffe 

 

ก ำลังกำรผลิต x  

น้อยกว่ำ 
5 ตัน/ปี 

5 – 10 
ตัน/ปี 

11 – 15 
ตัน/ปี 

16 – 20 
ตัน/ปี 

มำกกว่ำ 20 
ตันขึ้นไป/ปี 

3.57 3.90 4.22 4.48 4.05 
น้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี 3.57 - 0.33* 0.65* 0.91* 0.48 
5 – 10 ตัน/ปี 3.90  - 0.32 0.58* 0.15 
11 – 15 ตัน/ปี 4.22   - 0.26 0.17 
16 – 20 ตัน/ปี 4.48    - 0.43 
มำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี 4.05     - 

* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05  

 จำกตำรำงที่ 38 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมก ำลังกำรผลิต ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน พบว่ำ กลุ่มก ำลังกำร
ผลิตต่ำง ๆ มีควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ ำนวน 4 คู่ ได้แก่ 
 กลุ่มก ำลังกำรผลิต 16 – 20 ตัน/ปี กลุ่มก ำลังกำรผลิต 11 – 15 ตัน/ปี และกลุ่มก ำลังกำร
ผลิต 5 – 10 ตัน/ปี มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มก ำลังกำรผลิตน้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี 
 กลุ่มก ำลังกำรผลิต 16 – 20 ตัน/ปี มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มก ำลังกำรผลิต 5 – 10 ตัน/ป ี
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ตำรำงที่ 39 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมก ำลังกำรผลิต ด้ำนภำพรวม เป็นรำยคู่โดยวิธี 
Scheffe 

 

ก ำลังกำรผลิต x  

น้อยกว่ำ 
5 ตัน/ปี 

5 – 10 
ตัน/ปี 

11 – 15 
ตัน/ปี 

16 – 20 
ตัน/ปี 

มำกกว่ำ 20 
ตันขึ้นไป/ปี 

3.56 3.85 4.17 4.30 4.19 
น้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี 3.56 - 0.29* 0.61* 0.74* 0.63* 
5 – 10 ตัน/ปี 3.85  - 0.32* 0.45* 0.34 
11 – 15 ตัน/ปี 4.17   - 0.13 0.02 
16 – 20 ตัน/ปี 4.30    - 0.11 
มำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี 4.19     - 

* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05  

 จำกตำรำงที่ 39 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมก ำลังกำรผลิต ด้ำนภำพรวม พบว่ำ กลุ่มก ำลังกำรผลิตต่ำง ๆ มี
ควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ ำนวน 6 คู่ ได้แก่ 
 กลุ่มก ำลังกำรผลิตมำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี กลุ่มก ำลังกำรผลิต 16 – 20 ตัน/ปี กลุ่มก ำลัง
กำรผลิต 11 – 15 ตัน/ปี และกลุ่มก ำลังกำรผลิต 5 – 10 ตัน/ปี มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มก ำลัง
กำรผลิตน้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี 
 กลุ ่มก ำลังกำรผลิต  16  – 20  ตัน /ปี และกลุ ่มก ำลังกำรผลิต  11  – 15 ตัน /ปี  
มีควำมตั้ งใจซื้อมำกกว่ำกลุ่มก ำลังกำรผลิต  5 – 10 ตัน/ปี 

กำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัด
สมุทรสำคร จ ำแนกตำมระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 
  สมมติฐำน 2.4 ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ
ธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ซึ่งสำมำรถเขียนเป็นสมมติฐำนเพ่ือกำรทดสอบ ดังนี้ 
  H0 : ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ไม่แตกต่ำงกัน 
  H1 : ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร แตกต่ำงกัน 
  สถิติที่น ำมำใช้ในกำรวิเครำะห์ คือ กำรวิเครำะห์ค่ำควำมแปรปรวนทำงเดียว (One-Way 
ANOVA) เพ่ือเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงระหว่ำงค่ำเฉลี่ยของประชำกรที่มำกกว่ำ 2 กลุ่ม โดยใช้ระดับ
ควำมเชื่อมั่น 95% ในกำรทดสอบสมมติฐำน จะปฏิเสธสมมติฐำนหลัก (H0) เมื่อค่ำระดับนัยส ำคัญ
ทำงสถิติมีค่ำน้อยกว่ำ 0.05 โดยจะท ำกำรทดสอบควำมเท่ำกันของค่ำควำมแปรปรวนจำกตำรำง 
Homogeneity of variances ถ้ำพบควำมแปรปรวนเท่ำกันทุกกลุ่มจะทดสอบควำมแตกต่ำงด้วย              
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F–test และถ้ำควำมแปรปรวนไม่เท่ำกันทุกกลุ่มจะทดสอบควำมแตกต่ำงด้วย Brown-Forsythe ถ้ำ
ผลกำรทดสอบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉลี่ยปฏิเสธสมมติฐำนหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐำนรอง (H1) 
หรือมีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติน้อยกว่ำหรือเท่ำกับ 0.05 แสดงว่ำมีค่ำเฉลี่ยอย่ำงน้อย 1 คู่ที่แตกต่ำงกัน 
จะต้องน ำไปทดสอบด้วยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ 
Scheffe’s method หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบค่ำเฉลี่ยรำยคู 

ตำรำงที่ 40 กำรทดสอบเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงระหว่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติก  
ขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 

 

ควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป 

Levene 
Statistic 

ระยะเวลำในกำร
ด ำเนินธุรกิจ 

ค่ำเฉล่ีย F 
Brown-

Forsythe 
Sig. 

1. ด้ำนควำมต้ังใจ
ซื้อ 

0.86 น้อยกว่ำ 5 ปี  
5 - 10 ป ี
11 – 15 ปี 
16 – 20 ปี 
มำกกว่ำ 20 ป ี

3.66 
4.00 
4.21 
4.36 
4.07 

4.13 - 0.00 

2. ด้ำนกำรบอก
ต่อ 

0.01* น้อยกว่ำ 5 ปี  
5 - 10 ป ี
11 – 15 ปี 
16 – 20 ปี 
มำกกว่ำ 20 ป ี

3.58 
3.72 
3.80 
4.70 
4.60 

 9.12 0.00 

3. ด้ำนควำม
อ่อนไหวต่อรำคำ 

0.14 น้อยกว่ำ 5 ปี  
5 - 10 ป ี
11 – 15 ปี 
16 – 20 ปี 
มำกกว่ำ 20 ป ี

3.73 
3.76 
3.91 
4.38 
4.13 

2.01  0.10 

4. ด้ำนพฤติกรรม
กำรร้องเรียน 
 
 

0.33 น้อยกว่ำ 5 ปี  
5 - 10 ป ี
11 – 15 ปี 
16 – 20 ปี 
มำกกว่ำ 20 ป ี

3.65 
3.96 
4.10 
4.42 
3.73 

3.11  0.02 

ภำพรวม 0.27 น้อยกว่ำ 5 ปี  
5 - 10 ป ี
11 – 15 ปี 
16 – 20 ปี 
มำกกว่ำ 20 ป ี

3.66 
3.86 
4.01 
4.47 
4.13 

4.62  0.00 
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 จำกตำรำงที่ 40 ผลกำรทดสอบควำมแตกต่ำงระหว่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ โดยใช้ Levene test 
พบว่ำ ด้ำนกำรบอกต่อ มีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติเท่ำกับ 0.01 ซึ่งมีค่ำน้อยกว่ำ 0.05 ดังนั้น ระยะเวลำ
ในกำรด ำเนินธุรกิจ มีควำมแปรปรวนไม่เท่ำกันที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 จึงท ำกำรทดสอบ
สมมติฐำนโดยใช้สถิติ Brown-Forsythe  พบว่ำ ด้ำนกำรบอกต่อ มีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติเท่ำกับ 0.00 
ซึ่งมีค่ำน้อยกว่ำ 0.05  หมำยควำมว่ำ ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ แตกต่ำงกันมีควำมสัมพันธ์กับ
ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนกำรบอกต่อแตกต่ำงกันที่
ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 จึงท ำกำรทดสอบควำมแตกต่ำงเป็นรำยคู่ โดยใช้วิธีทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 ปรำกฏตำมตำรำงที่ 41 
  ส่วนควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำม
ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ใช้ Levene test พบว่ำ ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ 
ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน และภำพรวม มีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติเท่ำกับ 0.86, 0.14, 0.33 และ 0.27 
ตำมล ำดับ ซึ่งมีค่ำมำกกว่ำ 0.05 ดังนั้น ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ในด้ำนดังกล่ำวมีควำม
แปรปรวนเท่ำกัน ที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 จึงท ำกำรทดสอบสมมติฐำนโดยใช้สถิติ F–test 
พบว่ำ ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ มีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติ เท่ำกับ 0.10 ซึ่งมีค่ำมำกกว่ำ 0.05 
หมำยควำมว่ำ ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ ไม่แตกต่ำงกันที่ระดับนัยส ำคัญทำง
สถิติ 0.05 จึงไม่ต้องท ำกำรเปรียบเทียบรำยคู่ต่อไป  ส่วนด้ำนควำมตั้งใจซื้อ ด้ำนพฤติกรรมกำร
ร้องเรียน และภำพรวม มีค่ำนัยส ำคัญทำงสถิติเท่ำกับ 0.00, 0.02 และ 0.00 ตำมล ำดับ ซึ่งมีค่ำน้อย
กว่ำ 0.05 หมำยควำมว่ำ ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ
ธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน และ
ภำพรวม แตกต่ำงกันที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 จึงท ำกำรทดสอบควำมแตกต่ำงเป็นรำยคู่โดยใช้
วิธีทดสอบแบบ Scheffe ปรำกฏตำมตำรำงที ่42 – 44 
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ตำรำงที่ 41 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ด้ำนกำรบอกต่อ 
เป็นรำยคู่โดยวิธี Dunnett’s T3 

 

ระยะเวลำในกำรด ำเนิน
ธุรกิจ x  

น้อยกว่ำ 
5 ปี 

5 - 10 
ปี 

11 – 15 
ปี 

16 – 20 
ปี 

มำกกว่ำ 
20 ปี 

3.58 3.72 3.80 4.70 4.60 
น้อยกว่ำ 5 ปี  3.58 - 0.14 0.22 1.12* 1.02* 
5 - 10 ปี 3.72  - 0.08 0.98* 0.88* 
11 – 15 ปี 3.80   - 0.90* 0.80* 
16 – 20 ปี 4.70    - 0.10 
มำกกว่ำ 20 ปี 4.60     - 

* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05  

 จำกตำรำงที่ 41 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ด้ำนกำรบอกต่อ พบว่ำ กลุ่ม
ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจต่ำง ๆ มีควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 
0.05 มีจ ำนวน 6 คู่ ได้แก่ 
 กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจมำกกว่ำ 20 ปี มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มระยะเวลำใน
กำรด ำเนินธุรกิจ 11 – 15 ปี กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 5 - 10 ปี และกลุ่มระยะเวลำในกำร
ด ำเนินธุรกิจน้อยกว่ำ 5 ปี  
 กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 16 – 20 ปี มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มระยะเวลำใน
กำรด ำเนินธุรกิจ 11 – 15 ปี กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 5 - 10 ปี และกลุ่มระยะเวลำในกำร
ด ำเนินธุรกิจน้อยกว่ำ 5 ปี  
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ตำรำงที่ 42 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ เป็น
รำยคู่โดยวิธี Scheffe 

 

ระยะเวลำในกำรด ำเนิน
ธุรกิจ x  

น้อยกว่ำ 
5 ปี 

5 - 10 
ปี 

11 – 15 
ปี 

16 – 20 
ปี 

มำกกว่ำ 
20 ปี 

3.66 4.00 4.21 4.36 4.07 
น้อยกว่ำ 5 ปี  3.66 - 0.34* 0.55* 0.70 0.41 
5 - 10 ปี 4.00  - 0.21 0.36 0.07 
11 – 15 ปี 4.21   - 0.15 0.14 
16 – 20 ปี 4.36    - 0.29 
มำกกว่ำ 20 ปี 4.07     - 

* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05  

 จำกตำรำงที่ 42 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ พบว่ำ กลุ่ม
ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจต่ำง ๆ มีควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 
0.05 มีจ ำนวน 2 คู่ ได้แก่    

กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 11 – 15 ปี กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 5 - 10 ป ี
มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำกลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจน้อยกว่ำ 5 ปี 

ตำรำงที่ 43 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ด้ำนพฤติกรรมกำร
ร้องเรียน เป็นรำยคู่โดยวิธี Scheffe 

 

ระยะเวลำในกำรด ำเนิน
ธุรกิจ x  

น้อยกว่ำ 
5 ปี 

5 - 10 
ปี 

11 – 15 
ปี 

16 – 20 
ปี 

มำกกว่ำ 
20 ปี 

3.65 3.96 4.10 4.42 3.73 
น้อยกว่ำ 5 ปี  3.65 - 0.31* 0.45* 0.77* 0.08 
5 - 10 ปี 3.96  - 0.14 0.46 0.23 
11 – 15 ปี 4.10   - 0.32 0.37 
16 – 20 ปี 4.42    - 0.69 
มำกกว่ำ 20 ปี 3.73     - 

* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05  
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 จำกตำรำงที่ 43 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน พบว่ำ 
กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจต่ำง ๆ มีควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่
ระดับ 0.05 มีจ ำนวน 3 คู่ ได้แก่ 
 กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 16 – 20 ปี กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 11 – 15 
ปี และกลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 5 - 10 ปี มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มระยะเวลำในกำร
ด ำเนินธุรกิจน้อยกว่ำ 5 ปี  
 
ตำรำงที่ 44 แสดงค่ำเฉลี่ยเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป  

ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ด้ำนภำพรวม เป็นรำยคู่
โดยวิธี Scheffe 

 

ระยะเวลำในกำรด ำเนิน
ธุรกิจ x  

น้อยกว่ำ 
5 ปี 

5 - 10 
ปี 

11 – 15 
ปี 

16 – 20 
ปี 

มำกกว่ำ 
20 ปี 

3.66 3.86 4.01 4.47 4.13 
น้อยกว่ำ 5 ปี  3.66 - 0.20 0.35* 0.81* 0.47 
5 - 10 ปี 3.86  - 0.15 0.61* 0.27 
11 – 15 ปี 4.01   - 0.46* 0.12 
16 – 20 ปี 4.47    - 0.34 
มำกกว่ำ 20 ปี 4.13     - 

* มีนัยส ำคัญทำงสถิติท่ีระดับ 0.05  

 จำกตำรำงที่ 44 เมื่อทดสอบควำมแตกต่ำงของควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำมระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ด้ำนภำพรวม พบว่ำ กลุ่มระยะเวลำ
ในกำรด ำเนินธุรกิจต่ำง ๆ มีควำมตั้งใจซื้อ แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 
มีจ ำนวน 4 คู่ ได้แก่ 
 กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 16 – 20 ปี มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มระยะเวลำใน
กำรด ำเนินธุรกิจ 11 – 15 ปี กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 5 - 10 ปี และกลุ่มระยะเวลำในกำร
ด ำเนินธุรกิจน้อยกว่ำ 5 ปี  

กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 11 – 15 ปี มีควำมตั้งใจซื้อ มำกกว่ำ กลุ่มระยะเวลำ 
ในกำรด ำเนินธุรกิจน้อยกว่ำ 5 ปี 
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ตอนที่ 7 สรุปข้อมูลกลยุทธ์ทำงกำรตลำดมีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร และสรุปข้อมูลลักษณะกำรประกอบธุรกิจมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อ
ของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ดังตำรำงที่ 45 - 46 

ตำรำงท่ี 45 สรุปกลยุทธ์ทำงกำรตลำดมีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร ทุกด้ำน 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 

ด้ำนควำม
ตั้งใจซื้อ 

ด้ำนกำร
บอกต่อ 

ด้ำนควำม
อ่อนไหวต่อรำคำ 

ด้ำนพฤติกรรม
กำรร้องเรียน 

1. ด้ำนผลิตภัณฑ์ 
r = 0.47 

p = 0.00* 
r = 0.33 

p = 0.00* 
r = 0.31 

p = 0.00* 
r = 0.37 

p = 0.00* 

2. ด้ำนรำคำ 
r = 0.47 

p = 0.00* 
r = 0.41 

p = 0.00* 
r = 0.41 

p = 0.00* 
r = 0.38 

p = 0.00* 

3. 
ด้ำนช่องทำงกำรจัด
จ ำหน่ำย 

r = 0.40 
p=0.00* 

r = 0.55 
p=0.00* 

r = 0.54 
p=0.00* 

r = 0.46 
p=0.00* 

4. 
ด้ำนกำรส่งเสริม
กำรตลำด 

r = 0.59 
p = 0.00* 

r = 0.53 
p = 0.00* 

r = 0.54 
p = 0.00* 

r = 0.53 
p = 0.00* 

5. ด้ำนบุคคล 
r = 0.32 

p = 0.00* 
r = 0.50 

p = 0.00* 
r = 0.57 

p = 0.00* 
r = 0.39 

p = 0.00* 

6.    
ด้ำนกำยภำพและ
กำรน ำเสนอ 

r = 0.45 
p = 0.00* 

r = 0.61 
p = 0.00* 

r = 0.59 
p = 0.00* 

r = 0.50 
p = 0.00* 

7. ด้ำนกระบวนกำร 
r = 0.49 

p = 0.00* 
r = 0.63 

p = 0.00* 
r = 0.65 

p = 0.00* 
r = 0.46 

p = 0.00* 

ภำพรวม 
r = 0.61 

p = 0.00* 
r = 0.68 

p = 0.00* 
r = 0.69 

p = 0.00* 
r = 0.59 

p = 0.00* 

* มีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 

จำกตำรำงที่ 45 ผลกำรทดสอบสมมติฐำนที่ 1 โดยใช้กำรวิเครำะห์ค่ำสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์
เพียร์สัน (Pearson Correlation Coefficient) พบว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดกับควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ทุกด้ำนมีควำมสัมพันธ์กันเชิงบวกอยู่ในระดับปำน
กลำง เรียงล ำดับ จำกมำกไปหำน้อย ได้แก่ ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ (r=0.69) ด้ำนกำรบอกต่อ 
(r=0.68) ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ (r=0.61) และ ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน (r=0.59) อย่ำงมีนัยส ำคัญ
ทำงสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งผลกำรวิเครำะห์เป็นไปตำมสมมติฐำนที่ตั้งไว้ 
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ตำรำงท่ี 46 สรุปผลกำรทดสอบสมมติฐำน 
 

สมมุติฐำน 
ผลกำรทดสอบสมมุติฐำน 
ยอมรับ ปฏิเสธ 

สมมติฐำนที่ 1 
             กลยุทธ์ทำงกำรตลำด ได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์, ด้ำนรำคำ, 
ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย, ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด, ด้ำน
บุคคล, ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ และ ด้ำนกระบวนกำร 
มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูปใน
จังหวัดสมุทรสำคร 

✓  

สมมติฐำนที่ 2 
ลักษณะกำรประกอบธุรกิจ ได้แก่ ทุนจดทะเบียน, 

จ ำนวนพนักงำน, ก ำลังกำรผลิตและ ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 
ที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร แตกต่ำงกัน 

✓  

 
จำกตำรำงที่ 46 สรุปได้ว่ำ กลยุทธ์ทำงกำรตลำดมีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ

ธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร มีควำมสัมพันธ์กันเชิงบวกอยู่ในระดับปำนกลำง และ 
ลักษณะกำรประกอบธุรกิจที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูปในจังหวัด
สมุทรสำคร แตกต่ำงกัน ซึ่งผลกำรวิเครำะห์ยอมรับเป็นไปตำมสมมติฐำนที่ตั้งไว้  
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บทที่  5  
สรุป อภิปรำยผล และข้อเสนอแนะ 

 
 จำกกำรศึกษำกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษำระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของ
ธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 2) ศึกษำระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้น
รูปในจังหวัดสมุทรสำคร 3) ศึกษำลักษณะกำรประกอบธุรกิจที่มีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ผู้วิจัยน ำมำสรุปผล อภิปรำยผล และข้อเสนอแนะได้ดังนี้ 

5.1 สรุปผลกำรวิจัย 
 5.2 อภิปรำยผลกำรวิจัย 
 5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
5.1 สรุปผลกำรวิจัย 

กำรศึกษำกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึน
รูป ในจังหวัดสมุทรสำคร สำมำรถสรุปผลกำรวิจัย ตำมวัตถุประสงค์ ได้ดังต่อไปนี้ 

ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
จ ำนวน 69.00 คน คิดเป็นร้อยละ 50.70 และเพศชำย จ ำนวน 67.00 คน คิดเป็นร้อยละ 49.30  
มีอำยุ 25 -35 ปี จ ำนวน 50.00 คน คิดเป็นร้อยละ 36.80 มีระดับกำรศึกษำ คือระดับปริญญำตรี 
จ ำนวน 62 คน คิดเป็น 45.60 ส่วนใหญ่จะอยู่ในต ำแหน่งเจ้ำหน้ำที่ จ ำนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 
55.90 ของกลุ่มตัวอย่ำงทั้งหมด 

ลักษณะกำรประกอบธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร พบว่ำ ส่วนใหญ่มีทุนจด
ทะเบียน 1 ล้ำนบำท – 5 ล้ำนบำท จ ำนวน 69.00 คน คิดเป็นร้อยละ 50.70  ล ำดับต่อมำคือ 
มำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท – 10 ล้ำนบำท จ ำนวน 32.00 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 ต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท 
จ ำนวน 24.00 คน คิดเป็นร้อยละ 17.70 และ10 ล้ำนบำทขึ้นไป จ ำนวน 11.00 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.10 ตำมล ำดับ มีจ ำนวนพนักงำน 21-50 คน จ ำนวน 63.00 คน คิดเป็นร้อยละ 46.30 ล ำดับต่อมำ
คือ จ ำนวนพนักงำน 51 - 100 คน จ ำนวน 31.00 คน คิดเป็นร้อยละ 22.80 จ ำนวน พนักงำนน้อย
กว่ำ 20 คน จ ำนวน 22.00 คน คิดเป็นร้อยละ 16.20 จ ำนวนพนักงำน 101- 200 คน จ ำนวน 14.00 
คน คิดเป็นร้อยละ 10.30 และจ ำนวนพนักงำนมำกกว่ำ 200 คนขึ้นไป จ ำนวน 6.00 คน คิดเป็นร้อย
ละ 4.4 มีก ำลังกำรผลิต 5 – 10 ตัน/ปี จ ำนวน 56.00 คน คิดเป็นร้อยละ 41.20 ล ำดับต่อมำคือ 
ก ำลังกำรผลิต น้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี จ ำนวน 36.00 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 ก ำลังกำรผลิต 11 – 15 
ตัน/ปี จ ำนวน 25.00 คนคิดเป็นร้อยละ 18.40 ก ำลังกำรผลิต 16 – 20 ตัน/ปี จ ำนวน 15.00 คน คิด
เป็นร้อยละ 11.00 และ ก ำลังกำรผลิตมำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี จ ำนวน 4.00 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.90 และมีระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 5 - 10 ปี จ ำนวน 58.00 คน คิดเป็นร้อยละ 42.60 ล ำดับ
ต่อมำคือ ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ น้อยกว่ำ 5 ปี จ ำนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 25.70 
ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 11 - 15 ปี จ ำนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 22.10 ระยะเวลำในกำร
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ด ำเนินธุรกิจ 16 - 20 ปี จ ำนวน 10.00 คิดเป็นร้อยละ 7.00 ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจมำกกว่ำ 20 
ปี จ ำนวน 3.00 คิดเป็นร้อยละ 2.20 ของกลุ่มตัวอย่ำงทั้งหมด 

5.1.1 วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร 

  ผลกำรวิ เค รำะห์ ระดั บ กลยุทธ์ท ำงกำรตลำดของธุ รกิ จพลำสติ กขึ้ น รูป 
ในจังหวัดสมุทรสำคร พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจพลำสติก
ขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวม อยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำค่ำเฉลี่ยรำยด้ำน
เรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย พบว่ำ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนบุคคล ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำนกระบวนกำร และด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ  
มีควำมส ำคัญอยู่ในระดับส ำคัญมำก สำมำรถอธิบำยได้ ดังนี้ 

 1) ด้ำนผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อ พบว่ำ อยู่ใน
ระดับส ำคัญมำกที่สุดและส ำคัญมำก โดยเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ มีกำรควบคุมคุณภำพ
สินค้ำให้อยู่ในระบบมำตรฐำน เช่น มอก. , ISO, GMP เป็นต้น สินค้ำที่ผลิตออกมำมีจ ำนวนที่เพียงพอ
ต่อกำรสั่งซื้อ สินค้ำที่ผลิตและจ ำหน่ำยมีกำรผลิตออกมำหลำยรูปแบบให้ตรงกับควำมต้องกำรของ
ลูกค้ำที่มีควำมต้องกำรอย่ำงหลำกหลำย สินค้ำมีควำมปลอดภัยกับผู้บริโภคเนื่องจำกใช้วัตถุดิบที่ได้
ตำมมำตรฐำน เช่น วัตถุดิบที่น ำมำผลิตสินค้ำเป็นประเภทที่น ำไปบรรจุอำหำรได้ , สินค้ำสำมำรถน ำ
กลับมำใช้ซ้ ำ และมีกำรพัฒนำสินค้ำให้สอดคล้องกับควำมต้องกำรของตลำดอย่ำงต่อเนื่อง 

2) ด้ำนบุคคล โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อ พบว่ำ อยู่ใน
ระดับส ำคัญมำกที่สุดและส ำคัญมำก โดยเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ กำรดูแลเอำใจใส่ของ
เจ้ำหน้ำที่ขำย เช่น กำรพูดจำสุภำพ ดูแลลูกค้ำทั้งรำยเก่ำและรำยใหม่ด้วยมำตรฐำนที่ดีเหมือนกั น 
จ ำนวนบุคคลำกรที่เพียงพอต่อกำรให้บริกำร เช่น กรณีที่ลูกค้ำมำดูสินค้ำในเวลำเดียวกัน บุคคลำกร
สำมำรถดูแลลูกค้ำได้ทั่วถึง เจ้ำหน้ำที่ขำยให้ค ำแนะน ำและตอบข้อซักถำมเกี่ยวกับกำรให้บริกำรและ
ข้อมูลของผลิตภัณฑ์ได้อย่ำงถูกต้องชัดเจน  เจ้ำหน้ำที่ขำยมีควำมรู้ในผลิตภัณฑ์เป็นอย่ำงดี และ
เจ้ำหน้ำที่ขำยมีกำรโทรสอบถำมลูกค้ำถึงคุณภำพและบริกำรเพ่ือน ำมำปรับปรุงพัฒนำ 

3) ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อ 
พบว่ำ อยู่ในระดับส ำคัญมำกที่สุดและส ำคัญมำก โดยเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ มีสินค้ำ
ตัวอย่ำงให้ลูกค้ำได้เลือกให้เหมำะสมกับควำมต้องกำรกับควำมต้องกำรก่อนที่ลูกค้ำตัดสินใจซื้อ มีกำร
โฆษณำประชำสัมพันธ์ผ่ำนสื่อหลำกหลำยรูปแบบ เช่น ป้ำยโฆษณำ ใบปลิวเว็บไซต์ของธุรกิจ หรือ   
สื่อสังคมออนไลน์ เป็นต้น กำรให้บริกำรของพนักงำนขำย เช่น พนักงำนขำยสำมำรถแนะน ำสินค้ำ 
และสำมำรถอธิบำยข้อมูลผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้ำได้ รูปแบบตัวอย่ำงของสินค้ำที่หลำกหลำย และ
คุณสมบัติของตัวสินค้ำ และได้รับในกำรพิจำรณำ เช่น ส่วนลด หรือ ขยำยระยะเวลำในกำรช ำระเงิน 
เป็นพิเศษเม่ือมีกำรกลับมำสั่งซื้อสินค้ำในครั้งต่อไป 

 4) ด้ำนรำคำ โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อ พบว่ำ อยู่ในระดับ
ส ำคัญมำกทุกข้อ โดยเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ มีกำรแสดงรำคำสินค้ำอย่ำงชัดเจนและรำคำที่
ไม่เปลี่ยนแปลง กำรก ำหนดรำคำเหมำะสมกับคุณภำพของสินค้ำ กำรให้ส่วนลดกับลูกค้ำ เช่น เมื่อ



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 109 

ลูกค้ำช ำระเป็นเงินสด มีสินค้ำหลำกหลำยระดับรำคำให้ลูกค้ำได้เลือก และมีกำรให้เครดิตกับลูกค้ำ 
ในกำรจ่ำยเงิน เช่น ให้ระยะเวลำช ำระเงินที่ 30 วัน เป็นต้น  

 5) ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อ 
พบว่ำ อยู่ในระดับส ำคัญมำกทุกข้อ โดยเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ ช่องทำงกำรจั ดจ ำหน่ำย
ของท่ำนสำมำรถกระจำยสู่กลุ่มเป้ำหมำยและสำมำรถตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำได้ สำมำรถ
เข้ำเว็บไซต์ได้หลำยทำง เช่น Line, คิวอำร์โค้ด สถำนที่ตั้งธุรกิจมีควำมเหมำะสมและสะดวก มีสิ่ง
อ ำนวยควำมสะดวก เช่น สั่งซื้อออนไลน์, ออกใบก ำกับภำษีอย่ำงรวดเร็ว, ควำมรวดเร็วของกำรขนส่ง 
และท่ำนได้รับกำรสนับสนุนจำกหน่วยงำนภำครัฐในกำรจัดหำช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  

 6) ด้ำนกระบวนกำร โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อ พบว่ำ  
อยู่ในระดับส ำคัญมำกทุกข้อ โดยเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ กำรให้กำรรับประกันคุณภำพของ
สินค้ำ เช่น รับประกันด้ำนกำรจัดส่งให้ครบตำมจ ำนวน และตรงตำมวันเวลำที่ก ำหนด กำรให้
ค ำปรึกษำแก่ลูกค้ำ เช่น เมื่อลูกค้ำต้องกำรให้ออกแบบสินค้ำตัวใหม่ , เมื่อลูกค้ำต้องกำรปรับวัตถุดิบ 
เป็นต้น มีกำรแจ้งข่ำวสำรต่ำง ๆ ให้กับลูกค้ำ เช่น มีรูปแบบสินค้ำตัวใหม่ออกมำน ำเสนอ มีบริกำรรับ
จดัส่งสินค้ำให้ลูกค้ำได้ทันตำมก ำหนด และมีควำมถูกต้องในด้ำนกำรช ำระเงิน 

 7) ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำย
ข้อ พบว่ำ อยู่ในระดับส ำคัญมำกทุกข้อ โดยเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ สถำนที่ตั้งธุรกิจมีควำม
สะดวกมีพ้ืนที่ส ำหรับจอดรถอย่ำงเพียงพอ ภำพลักษณ์ขององค์กรด้ำนกำรให้บริกำรที่สะดวกรวดเร็ว 
บรรยำกำศและควำมสะอำดของที่ตั้งธุรกิจที่จูงใจลูกค้ำ สถำนที่ตั้งโกดังเก็บสินค้ำสะดวกต่อกำรเดิน
ทำงเข้ำเยี่ยมชมและตรวจสอบ และควำมปลอดภัยในกำรเดินทำงและควำมชัดเจนของแผนที่เส้นทำง 

5.1.2 วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัด
สมุทรสำคร 

ผลกำรวิเครำะห์ระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 
พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงมีควำมตั้งใจซื้อธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวม มีควำม
ตั้งใจซื้ออยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำค่ำเฉลี่ยรำยด้ำนเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ ด้ำน
ควำมตั้งใจซื้อ ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำและด้ำนกำรบอกต่อ มีควำม
ตั้งใจซื้ออยู่ในระดับส ำคัญมำก โดยมีรำยละเอียดควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปใน
จังหวัดสมุทรสำคร แต่ละด้ำน เรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย ดังนี้ 

1) ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อ พบว่ำ อยู่ในระดับ
ส ำคัญมำกที่สุดและส ำคัญมำก โดยเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ ลูกค้ำ พิจำรณำถึงควำมคุ้มค่ำ 
ควำมน่ำเชื่อถือ และคุณค่ำของผลิตภัณฑ์หรือบริกำร ลูกค้ำมีกำรซื้อสินค้ำมำกกว่ำหนึ่งครั้ง ลูกค้ำได้
สินค้ำตรงตำมควำมต้องกำรและมีจ ำนวนที่เพียงพอต่อควำมต้องกำร ลูกค้ำมีกำรซื้อสินค้ำกันมำเป็น
ระยะเวลำยำวนำน และลูกค้ำยังคงซ้ือสินค้ำถึงแม้ว่ำบำงช่วงเวลำจะยังไม่มีส่วนลดพิเศษ   

2) ด้ำนกำรบอกต่อ โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อ พบว่ำ อยู่ในระดับ
ส ำคัญมำกทุกข้อ โดยเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ ลูกค้ำบอกเล่ำประสบกำรณ์ควำมประทับใจใน
กำรให้บริกำรหรือซื้อสินค้ำให้กับลูกค้ำอ่ืนได้รับทรำบ ลูกค้ำเดิมได้แนะน ำลูกค้ำรำยใหม่ให้มำซื้อ
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สินค้ำ ลูกค้ำเดิมกำรชักจูงคนรู้จักให้มำซื้อสินค้ำ ลูกค้ำเกิดควำมไว้วำงใจในกำรซื้อสินค้ำรวมถึงกำร
ให้บริกำร และกำรให้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้ำเก่ำท่ีแนะน ำลูกค้ำรำยใหม่ 

3) ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อ พบว่ำ 
อยู่ในระดับส ำคัญมำกทุกข้อ โดยเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ ควำมส ำเร็จด้ำนกำรรักษำลูกค้ำ
เก่ำเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง กำรใช้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้ำเก่ำ ต้นทุนในกำรรักษำลูกค้ำเก่ำถูกกว่ำ
ต้นทุนในกำรหำลูกค้ำใหม่ ท่ำนมีกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่ให้กับกลุ่มลูกค้ำเดิมเพ่ือให้ลูกค้ำกลับมำซื้อ
ซ้ ำ และภำพลักษณ์และควำมน่ำเชื่อถือของธุรกิจ 

4) ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน โดยรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อ พบว่ำ 
อยู่ในระดับส ำคัญมำกทุกข้อ โดยเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ ถ้ำมีกำรร้องเรียนด้ำนเจ้ำหน้ำที่
ขำยบริษัทจะน ำมำพิจำรณำปรับปรุงเพ่ือให้เกิดควำมพึงพอใจสูงสุด ในแต่ละปีบริษัทจะสอบถำม
ควำมพึงพอใจแก่ลูกค้ำและน ำข้อเสนอแนะมำปรับปรุง บริษัทมีช่องทำงในกำรรับข้อมูลร้องเรียนจำก
ลูกค้ำ เช่น Line, Facebook, อีเมล์ จัดท ำประวัติกำรร้องเรียนเพ่ือเป็นข้อมูลในกำรปรับปรุงแก้ไข
และบริษัทให้ลูกค้ำแนะน ำเพ่ิมเติมเพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ 

5.1.3 วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำลักษณะกำรประกอบธุรกิจที่มีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ
ธุรกิจพลำสติกข้ึนรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 

ผลกำรวิเครำะห์ พบว่ำ ลักษณะกำรประกอบธุรกิจที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำม ทุนจดทะเบียน จ ำนวนพนักงำน ก ำลัง
กำรผลิต และระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ภำพรวม แตกต่ำงกันทุกด้ำน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติ 
0.05 เมื่อพิจำรณำเป็นรำยด้ำน พบว่ำ 

1) ทุนจดทะเบียน กลุ่มผู้มีทุนจดทะเบียนที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ภำพรวม ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ ด้ำนกำรบอกต่อ และด้ำนควำม
อ่อนไหวต่อรำคำ แตกต่ำงกันอย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 พบว่ำ 

2) จ ำนวนพนักงำน กลุ่มผู้มีจ ำนวนพนักงำนที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ
ธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ภำพรวมและรำยด้ำนแตกต่ำงกันอย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติ
ที่ระดับ 0.05 พบว่ำ 

กลุ่มจ ำนวนพนักงำนมำกกว่ำ 200 คนขึ้นไป กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 101 - 200 คน และกลุ่ม
จ ำนวนพนักงำน 51 - 100 คน มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มจ ำนวนพนักงำนน้อยกว่ำ 20 คน 

กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 101 - 200 คน มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มจ ำนวนพนักงำน 21 - 50 
คนโดยกลุ่มจ ำนวนพนักงำนมำกกว่ำ 200 คนขึ้นไปมีค่ำเฉลี่ยมำกท่ีสุด 

3) ก ำลังกำรผลิต กลุ่มผู้มีก ำลังกำรผลิตที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ภำพรวมและรำยด้ำนแตกต่ำงกันอย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่
ระดับ 0.05 พบว่ำ 

กลุ่มก ำลังกำรผลิตมำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี กลุ่มก ำลังกำรผลิต 16 – 20 ตัน/ปี กลุ่มก ำลัง
กำรผลิต 11 – 15 ตัน/ปี และกลุ่มก ำลังกำรผลิต 5 – 10 ตัน/ปี มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มก ำลัง
กำรผลิตน้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี 
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กลุ่มก ำลังกำรผลิต 16 – 20 ตัน/ปี และกลุ่มก ำลังกำรผลิต 11 – 15 ตัน/ปี มีควำมตั้งใจซื้อ
มำกกว่ำกลุ่มก ำลังกำรผลิต 5 – 10 ตัน/ปี โดยกลุ่มก ำลังกำรผลิต 16 – 20 ตัน/ปี โดย กลุ่มก ำลังกำร
ผลิต 16 – 20 ตัน/ปี มีค่ำเฉลี่ยมำกท่ีสุด 

4) ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ กลุ่มผู้มีระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจที่แตกต่ำงกันมีผลต่อ
ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ภำพรวม ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ ด้ำน
กำรบอกต่อ และด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 
พบว่ำ 

กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 16 – 20 ปี มีควำมตั้งใจซื้อมำกกว่ำ กลุ่มระยะเวลำใน
กำรด ำเนินธุรกิจ 11 – 15 ปี กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 5 - 10 ปี และกลุ่มระยะเวลำในกำร
ด ำเนินธุรกิจน้อยกว่ำ 5 ปี 

กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 11 – 15 ปี มีควำมตั้งใจซื้อ มำกกว่ำ กลุ่มระยะเวลำใน
กำรด ำเนินธุรกิจน้อยกว่ำ 5 ปี โดย กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 16 – 20 ปี มีค่ำเฉลี่ยมำกที่สุด 

ส่วนด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ กลุ่มผู้มีระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจที่แตกต่ำงกันมีผลต่อ
ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ไม่แตกต่ำงกัน 
 
5.2 อภิปรำยผลกำรวิจัย 

จำกกำรศึกษำกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร สำมำรถสรุปประเด็นและอภิปรำยผลได้ ดังนี้ 

5.2.1 ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีควำมคิดเห็นเกี่ยวกับระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของ
ธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำค่ำเฉลี่ย
รำยด้ำนเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนบุคคล ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำน
รำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำนกระบวนกำร และด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ สอดคล้อง
กับงำนวิจัยของ ชัยยุทธ จันทองอุ่น (2560) ได้ศึกษำเรื่อง กำรพัฒนำผลิตภัณฑ์และโอกำสทำงกำร
ตลำดของผู้ประกอบกำรบรรจุภัณฑ์ในเขตกรุงเทพมหำนครและปริมณฑล พบว่ำ โดยรวมแล้ว
ผู้ประกอบกำรบรรจุภัณฑ์ให้ควำมส ำคัญเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดในระดับมำก เรียง
ตำมล ำดับจำกมำกไปน้อย ดังนี้ ปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ปัจจัยด้ำนด้ำนช่องทำงกำรจัด
จ ำหน่ำย ปัจจัยทำงด้ำนผลิตภัณฑ์ ปัจจัยทำงด้ำนรำคำ  ปัจจัยด้ำนบุคคล ปัจจัยด้ำนกระบวนกำร 
และปัจจัยด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ ซึ่งสอดคล้องกับ ศรัณย์ ไกรอำบ (2556) ได้ศึกษำเรื่อง 
ปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจของผู้ประกอบกำรในนิคมอุตสำหกรรมจังหวัดสมุทรปรำกำรต่อกำรซื้อ
บรรจุภัณฑ์พลำสติกลำมิเนตชนิดอ่อน ผลกำรศึกษำพบว่ำ ปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจของ
ผู้ประกอบกำรในนิคมอุตสำหกรรมจังหวัดสมุทรปรำกำรต่อกำรเลือกซื้อบรรจุภัณฑ์พลำสติกลำมิเนต
ชนิดอ่อนอยู่ในระดับมำก คือ ปัจจัยด้ำนรำคำ ส่วนปัจจัยด้ำนส่วนบุคคล ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนกำรจัด
จ ำหน่ำย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนภำยในองค์กร ด้ำนระหว่ำงบุคคล และด้ำนสภำพแวดล้อม 
ซึ่งสอดคล้องกับ ธนู ฮ่อนน ำชัย (2555) ได้ศึกษำเรื่อง กลยุทธ์กำรตลำดของผู้ส่งออกไทยของกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์พลำสติกในกลุ่มอำเซียน + 6 ผลกำรศึกษำกำรให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์ส่วนประสมทำง
กำรตลำด พบว่ำ โดยผู้ส่งออกให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด อยู่ในระดับมำก 
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ล ำดับเรียงจำกมำกไปหำน้อย ด้ำนผลิตภัณฑ์มำกที่สุด ล ำดับต่อมำคือ ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
ด้ำนรำคำ และด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ตำมล ำดับ ซึ่งสอดคล้องกับ บรรดิษฐ พระประทำนพร 
(2553) ได้ศึกษำเรื่อง ส่วนประสมทำงกำรตลำดและแรงจูงใจด้ำนจิตวิทยำที่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้
บรรจุภัณฑ์พลำสติกส ำหรับบรรจุสินค้ำอุปโภคและบริโภค ผลกำรวิจัยพบว่ำ ระดับควำมคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรใช้บรรจุภัณฑ์พลำสติก ผู้ตอบแบบสอบถำมมีควำมคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรใช้บรรจุภัณฑ์พลำสติกโดยรวมอยู่ในระดับมำก โดยเรียงจำก
มำกไปหำน้อย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบรรจุภัณฑ์พลำสติก ด้ำนสภำพแวดล้อมทำงกำยภำพ 
ด้ำนช่องทำงกำรขำย ด้ำนกระบวนกำรผลิต ด้ำนบริกำรจำกพนักงำน ตำมล ำดับ 
 5.2.2 ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีควำมคิดเห็นเกี่ยวกับระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ
ธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร โดยภำพรวม มีควำมตั้งใจซื้ออยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อ
พิจำรณำค่ำเฉลี่ยรำยด้ำนเรียงล ำดับจำกมำกไปหำน้อย คือ ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ ด้ำนพฤติกรรมกำร
ร้องเรียน ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ และด้ำนกำรบอกต่อ ซึ่งสอดคล้องกับ บรรดิษฐ พระประทำนพร 
(2557) ได้ศึกษำเรื่อง กลยุทธ์กำรตลำดที่ส่งผลต่อควำมภักดีของลูกค้ำอุตสำหกรรมบรรจุภัณฑ์
พลำสติกไทย ผลกำรวิจัยพบว่ำ ควำมภักดีของลูกค้ำผู้บริหำรของบริษัทผู้ผลิตสินค้ำเพ่ือกำร อุปโภค
และบริโภคให้ควำมส ำคัญอยู่ในระดับมำก โดยให้ควำมส ำคัญด้ำนกำรตระหนักรู้ มำกที่สุด  ล ำดับ
ต่อมำคือ พฤติกรรมที่แสดงออก กำรเกิดควำมรู้สึกร่วม และกำรเกิดแนวโน้มที่จะปฏิบัติ ในด้ำนกำร
ตระหนักรู้ ผู้ซื้อจะนึกถึงในล ำดับแรกเมื่อต้องกำรใช้สินค้ำ ให้ควำมสัมพันธ์ที่ดี และ มองว่ำสินค้ำจะมี
คุณภำพดี ในด้ำนพฤติกรรมที่แสดงออก ผู้ซื้อจะแนะน ำบอกต่อให้มำซื้อ จะซื้อ มำกกว่ำรำยอื่น ๆ จะ
ซื้อซ้ ำอย่ำงต่อเนื่อง ในต้ำนกำรเกิดควำมรู้สึกร่วม ผู้ซื้อเชื่อมั่นว่ำมีกำรส่งมอบสินค้ำได้ ตำมควำม
ต้องกำร พึงพอใจต่อสินค้ำมำก ในด้ำนกำรเกิดแนวโน้มที่จะปฏิบัติ ผู้ซื้อจะไม่เปลี่ยนใจไปซื้อ
ผู้ประกอบกำรรำยอ่ืนหำกเกิดข้อบกพร่องบ้ำงจะซื้อสินค้ำซ้ ำอีกเมื่อต้องกำรใช้ในครั้ งต่อไปและมี
ควำมตั้งใจที่จะซื้อจำกผู้ประกอบกำรรำยนี้ ตำมล ำดับ ซึ่งสอดคล้องกับ ศรัณย์ ไกรอำบ (2556) ได้
ศึกษำเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจของผู้ประกอบกำรในนิคมอุตสำหกรรมจังหวัดสมุทรปรำกำร
ต่อกำรซื้อบรรจุภัณฑ์พลำสติกลำมิเนตชนิดอ่อน วัตถุเพ่ือศึกษำปัจจัยที่ มีผลต่อกำรตัดสินใจของ
ผู้ประกอบกำรในนิคมอุตสำหกรรมจังหวัดสมุทรปรำกำรต่อกำรซื้อบรรจุภัณฑ์พลำสติกลำมิเนตชนิด
อ่อน  ผลกำรวิจัยพบว่ำ ระดับกำรตัดสินใจผู้ตอบแบบสอบถำมให้ระดับส ำคัญมำก โดยควำมตั้งใจซื้อ 
ด้ำนรำคำ ได้แก่ กำรให้เครดิตในกำรช ำระค่ำสินค้ำ ด้ำนส่วนบุคคล ได้แก่ กำรยอมรับและทัศนคติที่มี
ต่อผู้ขำย เช่น ควำมรู้ ควำมช ำนำญ บุคลิกลักษณะ ควำมคิดเห็นต่อควำมเสี่ยงในกำรจัดซื้อหรือใช้
บริกำร ด้ำนผลิตภัณฑ์ ได้แก่ เมื่อกรณีเกิดปัญหำ บริษัทสำมำรถส่งผู้เชี่ยวชำญเข้ำมำแก้ไขได้ทันที 
บริษัทมีกำรรับประกันต่อควำมเสียหำยที่เกิดขึ้นจำกตัวสินค้ำ ด้ำนช่องทำงกำรจัดหน่ำย ได้แก่ ควำม
รวดเร็วของผู้จัดจ ำหน่ำยในกำรเสนอรำคำ และมีสินค้ำพร้อมจ ำหน่ำยตลอดเวลำ ด้ำนกำรส่งเสริม
กำรตลำด ได้แก่ ควำมกระตือรือร้นเอำใจใส่ในกำรติดตำมงำนของพนักงำน ด้ำนภำยในองค์กร ได้แก่ 
ยอดขำยของบริษัทท่ำนในแต่ละปี ด้ำนระหว่ำงบุคคล ได้แก่ ควำมสำมำรถในกำรชักชวนของผู้ขำย 
ด้ำนสภำพแวดล้อม ได้แก่ เมื่อควำมต้องกำรซื้อท ำให้มีปริมำณกำรใช้พลำสติกมำก 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 113 

5.2.3 ผลกำรวิจัยลักษณะกำรประกอบธุรกิจที่มีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ
พลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร พบว่ำ ลักษณะกำรประกอบธุรกิจที่แตกต่ำงกันมีผลต่อควำม
ตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำม ทุนจดทะเบียน จ ำนวน
พนักงำน ก ำลังกำรผลิต และระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ภำพรวม แตกต่ำงกัน ซึ่งสอดคล้องกับ 
ภำณุทัตต์ เทียมชีวะศิลป์ (2561) ได้ศึกษำเรื่อง รูปแบบกำรสร้ำงศักยภำพในกำรแข่งขันของ
อุตสำหกรรมพลำสติกในจังหวัดพระนครศรีอยุธยำ พบว่ำ ผู้บริหำรที่มีจ ำนวนพนักงำน ลักษณะกำร
ด ำเนินธุรกิจของโรงงำนแตกต่ำงกันมีระดับควำมส ำคัญของปัจจัยสร้ำงศักยภำพในกำรแข่งขันของ
โรงงำนอุตสำหกรรมแตกต่ำงกัน ซึ่งสอดคล้องกับ ชัยยุทธ จันทองอุ่น (2560) ได้ศึกษำเรื่อง กำร
พัฒนำผลิตภัณฑ์และโอกำสทำงกำรตลำดของผู้ประกอบกำรบรรจุภัณฑ์ในเขตกรุงเทพมหำนครและ
ปริมณฑล พบว่ำ ปัจจัยพ้ืนฐำนของผู้ประกอบกำรที่แตกต่ำงกัน ส่งผลต่อกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่
ของผู้ประกอบกำรบรรจุภัณฑ์ในเขตกรุงเทพมหำนครและปริมณฑลแตกต่ำงกัน กำรพัฒนำผลิตภัณฑ์
ใหม่ของผู้ประกอบกำรเกิดจำกปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงธุรกิจโดยเฉพำะปัจจัยด้ำนสภำพกำรแข่งขัน
ทำงธุรกิจ ซึ่งเป็นปัจจัยที่ผู้ประกอบกำรมีควำมคิดเห็นในปัจจัยด้ำนนี้มำกที่สุดว่ำส่งผลต่อกำรพัฒนำ
ผลิตภัณฑ์ใหม่ของผู้ประกอบกำรเนื่องจำกผู้ประกอบกำรจ ำเป็นต้องพัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ที่สำมำรถ
ตอบสนองต่อควำมต้องกำรของผู้บริโภค และรักษำควำมสำมำรถในกำรแข่งขันของตนเอำไว้ 
ผู้ประกอบกำรที่ด ำเนินธุรกิจระหว่ำง 11 – 15 ปี ผู้ประกอบกำรส่วนใหญ่ ค่อนข้ำงมีประสบกำรณ์ใน
กำรท ำธุรกิจมำนำนพอสมควร ทั้งยังมีจ ำนวนพนักงำนจ ำนวนมำก ซึ่งถือได้ว่ำผู้ประกอบกำรค่อนข้ำง
มีควำมมั่นคงในกำรด ำเนินธุรกิจ และมีควำมสำมำรถในกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่  ๆ ได้ เพ่ือพัฒนำ
และรักษำกำรแข่งขันทำงธุรกิจของตนท ำให้ลูกค้ำเชื่อมั่นและมีควำมจงรักภักดีในสินค้ำมำกขึ้น ซึ่ง
สอดคล้องกับ ธนู ฮ่อนน ำชัย (2555) ได้ศึกษำเรื่อง กลยุทธ์กำรตลำดของผู้ส่งออกไทยของกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์พลำสติกในกลุ่มอำเซียน + 6 มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำระดับกำรให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์
กำรตลำดของผู้ส่งออกไทยในผลิตภัณฑ์พลำสติกในกลุ่มอำเซียน+6 และเพ่ือเปรียบเทียบระดับกำรให้
ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์กำรตลำดของผู้ส่งออกไทยที่มีคุณลักษณะธุรกิจที่แตกต่ำงกัน ผลกำรวิจัย 
พบว่ำ ผู้ส่งออกที่มียอดกำรส่งออกต่อปี ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ประเภทธุรกิจ ประเภทสินค้ำ 
ประเภทกำรผลิต และประเทศท่ีส่งออก แตกต่ำงกันมีระดับกำรให้ควำมส ำคัญต่อกลยุทธ์ส่วนประสม
กำรตลำดที่แตกต่ำงกันอย่ำงมีนัยส ำคัญ 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะจำกงำนวิจัย 

จำกกำรวิจัยกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติก
ขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ผู้วิจัยขอเสนอแนะดังนี้ 

1. จำกผลกำรศึกษำระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัด
สมุทรสำคร โดยภำพรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำค่ำเฉลี่ยรำยด้ำนเรียงล ำดับจำกมำกไป
หำน้อย คือ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนบุคคล ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัด
จ ำหน่ำย ด้ำนกระบวนกำร และด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ ผู้วิจัยจึงน ำผลกำรวิจัยทั้ง 7 ด้ำนที่มี
ค่ำเฉลี่ยน้อยสุดมำเสนอแนะ 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 114 

- ด้ำนผลิตภัณฑ์ โดยภำพรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อพบว่ำ ข้อที่มีระดับ
กลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจน้อยสุด คือ มีกำรพัฒนำสินค้ำให้สอดคล้องกับควำมต้องกำรของตลำด
อย่ำงต่อเนื่อง ดังนั้น ผู้ประกอบหรือผู้จัดจ ำหน่ำยควรค ำนึงถึงกำรออกแบบผลิตภัณฑ์เพ่ือให้สำมำรถ
ตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ ผลิตสินค้ำให้อยู่ในระบบมำตรฐำนสำกล และพัฒนำผลิตภัณฑ์ให้
เกิดควำมแตกต่ำงทำงด้ำนคุณภำพอย่ำงเด่นชัด  

- ด้ำนบุคคล โดยภำพรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อพบว่ำ ข้อที่มีระดับ 
กลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจน้อยสุด คือ เจ้ำหน้ำที่ขำยมีกำรโทรสอบถำมลูกค้ำถึงคุณภำพและ
บริกำรเพ่ือน ำมำปรับปรุงพัฒนำ ดังนั้นผู้ประกอบหรือผู้จัดจ ำหน่ำย ควรให้ควำมส ำคัญในเรื่องกำร
บริกำร ควรมีพนักงำนโทรสอบถำมลูกค้ำให้ค ำแนะน ำสินค้ำ เพ่ือให้ลูกค้ำทรำบถึง คุณประโยชน์และ
ควำมแตกต่ำงของสินค้ำต้อง มีควำมยิ้มแย้มแจ่มใส เต็มใจให้บริกำรด้วยควำมรู้ควำมเข้ำใจในตัว
สินค้ำอย่ำงแท้จริงเป็นกำรสร้ำงควำมประทับใจให้กับลูกค้ำ  

- ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด โดยภำพรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อพบว่ำ 
ข้อที่มีระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจน้อยสุด คือ ได้รับในกำรพิจำรณำ เช่น ส่วนลด หรือ ขยำย
ระยะเวลำในกำรช ำระเงินเป็นพิเศษเมื่อมีกำรกลับมำสั่งซื้อสินค้ำในครั้งต่อไป ดังนั้นผู้ประกอบหรือผู้
จัดจ ำหน่ำย ควร มีกำรโฆษณำประชำสัมพันธ์ผ่ำนสื่อหลำกหลำยรูปแบบ เช่น ป้ำยโฆษณำ ใบปลิว ใน
กำรจัดโปรโมชั่น เว็บไซต์ของธุรกิจ หรือ สื่อสังคมออนไลน์ จัดให้ส่วนลดต่ำง ๆ เมื่อลูกค้ำกลับมำ
สั่งซื้อสินค้ำในครั้งต่อไป แสดงสินค้ำตัวอย่ำงให้ลูกค้ำได้เลือกให้เหมำะสมกับควำมต้องกำรก่อนที่
ลูกค้ำตัดสินใจซื้อและมีกำรให้บริกำรของพนักงำนขำย เช่น พนักงำนขำยสำมำรถแนะน ำสินค้ำ และ
สำมำรถอธิบำยข้อมูลผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้ำได ้เพ่ือช่วยในกำรตัดสินใจซื้อของลูกค้ำ 

- ด้ำนรำคำ โดยภำพรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อพบว่ำ  ข้อที่มีระดับ 
กลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจน้อยสุด คือ มีกำรให้เครดิตกับลูกค้ำในกำรจ่ำยเงิน เช่น ให้ระยะเวลำ
ช ำระเงินที่ 30 วัน เป็นต้น ดังนั้น ผู้ประกอบหรือผู้จัดจ ำหน่ำย ให้ควรควำมส ำคัญกับรำคำสินค้ำ ควร
ตั้งรำคำสินค้ำให้เหมำะสมกับปริมำณ สำมำรถต่อรองรำคำได้ มีป้ำยติดบอกรำคำสินค้ำที่ชัดเจน มี
ส่วนลด ให้เครดิตกับลูกค้ำในกำรจ่ำยเงิน เมื่อซื้อสินค้ำในปริมำณที่ก ำหนดไม่มำกหรือน้อยเกินไป ท ำ
ให้ลูกค้ำยอมรับกับรำคำของสินค้ำได้เมื่อเทียบกับคู่แข่ง 

- ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย โดยภำพรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อพบว่ำ 
ข้อที่มีระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจน้อยสุด คือ ท่ำนได้รับกำรสนับสนุนจำกหน่วยงำนภำครัฐ
ใน ก ำรจั ด ห ำช่ อ งท ำ งก ำรจั ด จ ำห น่ ำย  ดั งนั้ น  ผู้ ป ร ะก อบ ห รื อ ผู้ จั ด จ ำห น่ ำ ยค ว รจ ะ 
มีกำรเพ่ิมด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยให้มำกขึ้นเพ่ือให้เกิดควำมสะดวกกับผู้บริโภคในซื้อสินค้ำ  
มีบริกำรส่งถึงที่บ้ำนและท ำงำน นอกจำกนี้ภำยในร้ำน ควรตกแต่งบรรยำกำศภำยในร้ำนให้สวยงำม
น่ำสนใจ สะอำด จัดร้ำนเป็นระเบียบ เป็นหมวดหมู่ น่ำเดินเลือกซื้อสินค้ำ เพ่ือดึงดูดลูกค้ำให้เข้ำมำ
เลือกซื้อสินค้ำในร้ำน  ตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำได้  

- ด้ำนกระบวนกำร โดยภำพรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อพบว่ำ ข้อที่มี
ระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจน้อยสุด คือ  มีควำมถูกต้องในด้ำนกำรช ำระเงิน ดังนั้น 
ผู้ประกอบกำรและผู้จัดจ ำหน่ำย ควรให้ควำมส ำคัญในด้ำนกำรช ำระเงิน กำรจัดส่งสินค้ำให้ตรงเวลำ 
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มีเอกสำรเครื่องหมำยรับประกันแก่ผู้ซื้อสินค้ำ และควรมีเจ้ำหน้ำที่ที่สำมำรถแนะน ำและตอบข้อ
ซักถำมลูกค้ำได้เมื่อสินค้ำมีปัญหำหรือกำรจัดส่งล่ำช้ำ จะท ำให้ลูกค้ำเกิดควำมเชื่อมั่นมำกขึ้น 

- ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ โดยภำพรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อ
พบว่ำ ข้อที่มีระดับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจน้อยสุด คือ  ควำมปลอดภัยในกำรเดินทำงและ
ควำมชัดเจนของแผนที่เส้นทำง ดังนั้นผู้ประกอบกำรและผู้จัดจ ำหน่ำย ควรค ำนึงถึงท ำเลที่ตั้งของที่จัด
จ ำหน่ำยควรอยู่ในท ำเลที่สะดวก แหล่งย่ำนชุมชนและเดินทำงมำง่ำย สำมำรถจอดรถได้สะดวก ควร
รวมกลุ่มกันจัดสถำนที่ส ำหรับจ ำหน่ำยสินค้ำของกลุ่มท ำให้เกิดอ ำนำจต่อรองในกำรจ ำหน่ำยสินค้ำได้ 

2. กำรศึกษำระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร โดย
ภำพรวมมีควำมตั้งใจซื้ออยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำค่ำเฉลี่ยรำยด้ำนเรียงล ำดับจำกมำกไปหำ
น้อย คือ ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ และด้ำนกำร
บอกต่อ มีควำมตั้งใจซื้ออยู่ในระดับส ำคัญมำก ผู้วิจัยจึงน ำผลกำรวิจัยทั้ง 4 ด้ำนที่มีค่ำเฉลี่ยน้อยสุดมำ
เสนอแนะ 

- ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ โดยภำพรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำ รำยข้อพบว่ำ ข้อที่มี
ระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปน้อยสุด คือ ลูกค้ำยังคงซื้อสินค้ำถึงแม้ว่ำบำง
ช่วงเวลำจะยังไม่มีส่วนลดพิเศษ ดังนั้นผู้ประกอบกำรหรือเจ้ำหน้ำที่ควรเปิดโอกำสให้ลูกค้ำได้ประเมิน
ควำมพึงพอใจและค ำแนะน ำสินค้ำและบริกำร เพ่ือน ำมำพัฒนำผลิตภัณฑ์ให้มีควำมแตกต่ำงและ  
โดดเด่น มีคุณภำพ มำกกว่ำสินค้ำยี่ห้ออ่ืน  ๆ เป็นกำรดึงดูดลูกค้ำให้มีเชื่อมั่นในสินค้ำและเกิด 
ควำมพึงพอใจต่อสินค้ำ 

- ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน โดยภำพรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำ รำยข้อพบว่ำ 
ข้อที่มีระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปน้อยสุด คือ บริษัทให้ลูกค้ำแนะน ำเพ่ิมเติม
เพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ ดังนั้น ผู้ประกอบกำรหรือเจ้ำหน้ำที่ควรมีช่องทำงในกำรรับ
ข้อมูลร้องเรียนและรับค ำแนะน ำเพิ่ม จำกลูกค้ำ เช่น Line, Facebook, อีเมล์ และแจ้งให้ลูกค้ำทรำบ
ถึงแนวทำงในกำรแก้ไขปัญหำร้องเรียนของลูกค้ำ เพ่ือเป็นกำรสร้ำงควำมประทับใจให้กับลูกค้ำท ำให้
เกิดควำมพึงพอใจในกำรบริกำร 

- ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ โดยภำพรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำ รำยข้อพบว่ำ 
ข้อที่มีระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปน้อยสุด คือ ภำพลักษณ์และควำมน่ำเชื่อถือ
ของธุรกิจ ดังนั้น ในกำรที่จะรักษำภำพลักษณ์และควำมน่ำเชื่อถือของธุรกิจผู้ประกอบกำรหรือ
เจ้ำหน้ำที่ ควรสร้ำงควำมไว้วำงใจในสินค้ำให้กับลูกค้ำ ต้องสื่อสำรให้ลูกค้ำตระหนักว่ำสินค้ำของท่ำน
เป็นผู้น ำด้ำนผลิตภัณฑ์อย่ำงไร พร้อมทั้งสำมำรถแก้ไขปัญหำและข้อบกพร่องได้จนส่งผลให้เกิดกำร
บอกต่อถึงคุณภำพของสินค้ำอย่ำงแพร่หลำยและตั้งใจกลับมำซื้อสินค้ำอีก  

- ด้ำนกำรบอกต่อ โดยภำพรวมอยู่ในระดับส ำคัญมำก เมื่อพิจำรณำ รำยข้อพบว่ำ ข้อที่มี
ระดับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปน้อยสุด คือ กำรให้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้ำเก่ำที่
แนะน ำลูกค้ำรำยใหม่ ดังนั้นผู้ประกอบกำรหรือเจ้ำหน้ำที่ ต้องพยำยำมสื่อสำรและบริกำรให้ลูกค้ำเกิด
ทัศนคติที่ดี ไว้วำงใจในสินค้ำ โดยใช้กำรสื่อสำรกำรตลำดที่เหมำะสมจะท ำให้ลูกค้ำเกิดควำมไว้วำงใจ
ในกำรซื้อสินค้ำรวมถึงกำรให้บริกำร กำรให้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้ำเก่ำที่แนะน ำลูกค้ำรำยใหม่ โดย
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ลูกค้ำจะยังคงซื้อสินค้ำนั้นและยังจะบอกต่อแนะน ำให้คนรู้จักใช้เพ่ือแสดงออกถึงควำมประทับใจใน
สินค้ำและกำรให้บริกำร 
 3. ผลกำรศึกษำลักษณะกำรประกอบธุรกิจที่มีผลต่อควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติก
ขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ผลกำรวิเครำะห์ พบว่ำ ลักษณะกำรประกอบธุรกิจที่แตกต่ำงกัน มี
ควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร จ ำแนกตำม 
ทุนจดทะเบียน จ ำนวนพนักงำน ก ำลังกำรผลิต และระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ ภำพรวมแตกต่ำง
กันทุกด้ำน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 ผู้วิจัยจึงมีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 
 - ทุนจดทะเบียน กลุ่มผู้มีทุนจดทะเบียนที่แตกต่ำงกันมีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร แตกต่ำงกัน พบว่ำ กลุ่มที่มีทุนจดทะเบียน 10 ล้ำน
บำทขึ้นไปมีค่ำเฉลี่ยมำกที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบกำรหรือเจ้ำหน้ำที่ควรให้ควำมส ำคัญกับ ลูกค้ำกลุ่ม
ทุนจดทะเบียน 10 ล้ำนบำทข้ึนไป โดยให้บริกำรและแก้ไขปัญหำต่ำง ๆ ให้กับลูกค้ำ สร้ำงควำมคุ้มค่ำ 
ควำมน่ำเชื่อถือของผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้ลูกค้ำประทับใจ จะเกิดกำรบอกต่อในกำรให้บริกำรหรือซื้อ
สินค้ำกับเรำ ท ำให้รักษำฐำนลูกค้ำเก่ำไว้ได้ และได้กลุ่มลูกค้ำใหม่ ลูกค้ำมีควำมตั้งใจซื้อสินค้ำมำกยิ่งขึ้น 
 - จ ำนวนพนักงำน กลุ่มผู้มีจ ำนวนพนักงำนที่แตกต่ำงกันมีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร แตกต่ำงกันอย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 
พบว่ำ กลุ่มจ ำนวนพนักงำนมำกกว่ำ 200 คนขึ้นไป มีค่ำเฉลี่ยมำกที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบกำรหรือ
เจ้ำหน้ำที่ควรให้ควำมส ำคัญกับลูกค้ำ กลุ่มที่มีจ ำนวนพนักงำนมำกกว่ำ 200 คนขึ้นไป โดยสร้ำงควำม
ไว้วำงใจในกำรซื้อสินค้ำรวมถึงกำรให้บริกำร ให้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้ำเก่ำที่แนะน ำลูกค้ำรำยใหม่  ให้
ลูกค้ำแนะน ำและเสนอแนะเพ่ิมเติมเพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ  เมื่อลูกค้ำเกิดควำม
ไว้วำงใจในกำรซื้อสินค้ำรวมถึงกำรให้บริกำร จะท ำให้เกิดกำรซื้อซ้ ำและบอกต่อ 
 - ก ำลังกำรผลิต กลุ่มผู้มีก ำลังกำรผลิตที่แตกต่ำงกันมีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของ
ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร แตกต่ำงกันอย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05  
พบว่ำ กลุ่มก ำลังกำรผลิต 16 – 20 ตัน/ปี มีค่ำเฉลี่ยมำกที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบกำรหรือเจ้ำหน้ำที่ควร
ให้ควำมส ำคัญกับลูกค้ำ กลุ่มท่ีมีก ำลังกำรผลิต 16 – 20 ตัน/ปี โดย กำรจัดเตรียมสินค้ำตรงตำมควำม
ต้องกำรและมีจ ำนวนที่เพียงพอต่อควำมต้องกำรลูกค้ำ มีกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่ให้กับกลุ่มลูกค้ำ
เดิม สอบถำมควำมพึงพอใจแก่ลูกค้ำและน ำข้อเสนอแนะมำปรับปรุงเพื่อให้ลูกค้ำกลับมำซื้อซ้ ำ 
 - ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ กลุ่มผู้มีระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจที่แตกต่ำงกันมี
ควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ภำพรวม ด้ำน
ควำมตั้งใจซื้อ ด้ำนกำรบอกต่อ และด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน แตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำง
สถิติที่ระดับ 0.05 พบว่ำ กลุ่มระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ 16 – 20 ปี มีค่ำเฉลี่ยมำกที่สุด ดังนั้น 
ผู้ประกอบกำรหรือเจ้ำหน้ำที่ควรให้ควำมส ำคัญกับลูกค้ำกลุ่มที่มีระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิ จ 16 – 
20 ปี โดย กำรบริกำรลูกค้ำด้วยมำตรฐำนที่ดีเหมือนเดิมหำกลูกค้ำซื้อสินค้ำกันมำเป็นระยะเวลำ
ยำวนำน สอบถำมลูกค้ำถึงคุณภำพและบริกำรเพ่ือน ำมำปรับปรุงพัฒนำ  น ำข้อร้องเรียน หรือ
เสนอแนะมำพิจำรณำปรับปรุงเพื่อให้เกิดควำมพึงพอใจสูงสุด เพ่ือสร้ำงควำมพึงพอใจให้กับลูกค้ำ 
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5.3.2 ข้อเสนอแนะในกำรวิจัยครั้งต่อไป 
จำกกำรศึกษำกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจ

พลำสติกข้ึนรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร ผู้วิจัยขอเสนอแนะแนวทำงในกำรวิจัยครั้งต่อไป 
1. ในกำรศึกษำครั้งนี้ศึกษำเฉพำะกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของ

ลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร เพ่ือให้กำรศึกษำครอบคลุมมำกยิ่งขึ้น ควรมีกำร
ขยำยขอบเขตกำรวิจัยไปยังจังหวัดอ่ืน ๆ ด้วย เพ่ือน ำผลกำรศึกษำมำวิเครำะห์ ปรับปรุงกลยุทธ์ทำง
กำรตลำดในกำรแข่งขันธุรกิจต่อไป 

2. ควรมีกำรศึกษำเพ่ิมเติมเกี่ยวปัญหำ อุปสรรคในกำรประกอบธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป 
เพ่ือที่จะสำมำรถน ำข้อมูลมำใช้ในกำรปรับปรุง วำงแผนกำรตลำด และขยำยตลำดต่อไปในอนำคต 

3. กำรศึกษำกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติก
ขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร กำรศึกษำครั้งนี้ ใช้กำรแจกแบบสอบถำมเท่ำนั้น ควรมีกำรศึกษำโดยใช้
วิธีกำรรวบรวมข้อมูลแบบอื่น ๆ ร่วมกับกำรใช้แบบสอบถำม เช่น กำรสัมภำษณ์ กำรสังเกต เพ่ือให้ได้
ข้อมูลที่สมบูรณ์มำกยิ่งขึ้น 
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แบบสอบถำมเพื่อกำรวิจัย 
เรื่อง  :  กลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพันธ์กับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ 

ธุรกิจพลำสติกขึ้นรูป ในจังหวัดสมุทรสำคร 
ค ำชี้แจง 
แบบสอบถำมแบ่งออกเป็น 4 ส่วน  คือ 
 ตอนที่ 1 แบบสอบถำมเกี่ยวกับข้อมูลทำงประชำกรศำสตร์ ได้แก่ เพศ อำยุ ระดับกำรศึกษำ 
ต ำแหน่งในกิจกำร  
 ตอนที่  2 แบบสอบเกี่ยวกับกลยุทธ์ทำงกำรตลำด ได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์  ด้ำนรำคำ  
ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบุคคล ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 
และด้ำนกระบวนกำร  
 ตอนที่ 3 แบบสอบถำมเกี่ยวกับข้อมูลทำงลักษณะกำรประกอบธุรกิจ ได้แก่ ทุนจดทะเบียน 
(ล้ำนบำท) จ ำนวนพนักงำน (คน) ก ำลังกำรผลิต (ตัน) ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ (ปี) 
 ตอนที่ 4 แบบสอบถำมเกี่ยวกับควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัด
สมุทรสำคร ได้แก่ ควำมตั้งใจซื้อ กำรบอกต่อ ควำมอ่อนไหวต่อรำคำ พฤติกรรมกำรร้องเรียน  
 
 

 

 

นำงสำวณัฐพร สำริกำ 
นักศึกษำบัณฑิตศึกษำ สำขำบริหำรธุรกิจ 

มหำวิทยำลัยรำชภัฏวไลยองกรณ์ ในพระบรมรำชูปถัมภ์ 
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ส่วนที ่1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
ค ำชี้แจง  กรุณำท ำเครื่องหมำย ลงใน  หน้ำข้อควำมที่ตรงกับข้อมูลของท่ำน 
 
1. เพศ 

  1) ชำย       2) หญิง 

2. อำย ุ

  1) น้อยกว่ำ 25 ปี                2) 25 - 35 ปี              

  3) 36 - 45 ปี    4) 46 - 55 ปี                     

  5) มำกกว่ำ 55 ปีขึ้นไป             

3. ระดับกำรศึกษำ 

             1) ต่ ำกว่ำปริญญำตรี              2) ปริญญำตรี            

   3) สูงกว่ำปริญญำตรี 

4. ต ำแหน่งในกิจกำร 

  1) เจ้ำของกิจกำร            2) ผู้จัดกำร       

  3) เจ้ำหน้ำที่    4) อ่ืน ๆ...................         
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ส่วนที่ 2  แบบสอบถำมกลยุทธ์ทำงกำรตลำด ได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัด
จ ำหน่ำย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบุคคล ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ และด้ำนกระบวนกำร
ค ำชี้แจง  กรุณำท ำเครื่องหมำย ลงใน  ที่ตรงกับข้อมูลของท่ำนเพียงช่องเดียว โดยมีควำมหมำย
หรือข้อบ่งชี้ในกำรเลือกดังนี้ 
  5    หมำยถึง  ส ำคัญมำกที่สุด      
  4    หมำยถึง  ส ำคัญมำก     
  3    หมำยถึง  ส ำคัญปำนกลำง  
     2  หมำยถึง  ส ำคัญน้อย     
     1  หมำยถึง  ส ำคัญน้อยที่สุด  
 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
ระดับควำมส ำคัญ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

1. ด้ำนผลิตภัณฑ์ 

1. มีกำรควบคุมคุณภำพสินค้ำให้อยู่ในระบบมำตรฐำน เช่น มอก. , 
ISO , GMP เป็นต้น 

     

2. สินค้ำที่ผลิตและจ ำหน่ำยมกีำรผลิตออกมำหลำยรูปแบบให้ตรง
กับควำมต้องกำรของลูกค้ำที่มีควำมต้องกำรอย่ำงหลำกหลำย 

     

3. สินค้ำท่ีผลิตออกมำมีจ ำนวนที่เพียงพอต่อกำรสั่งซื้อ      
4. สินค้ำมีควำมปลอดภัยกับผู้บริโภคเนื่องจำกใช้วัตถุดิบที่ได้ตำม

มำตรฐำน เช่น วัตถุดิบที่น ำมำผลิตสินค้ำเป็นประเภทที่น ำไป
บรรจุอำหำรได้ สินค้ำสำมำรถน ำกลับมำใช้ซ้ ำ 

     

5. มีกำรพัฒนำสินค้ำให้สอดคล้องกับควำมต้องกำรของตลำดอย่ำง
ต่อเนื่อง 

     

2. ด้ำนรำคำ 

1. มีกำรแสดงรำคำสินค้ำอย่ำงชัดเจนและรำคำที่ไม่เปลี่ยนแปลง      

2. กำรก ำหนดรำคำเหมำะสมกับคุณภำพของสินค้ำ      

3. มีกำรให้ส่วนลดกับลูกค้ำ เช่น เมื่อลูกค้ำช ำระเป็นเงินสด      

4. มีสินค้ำหลำกหลำยระดับรำคำให้ลูกค้ำได้เลือก      

5. มีกำรให้เครดติกับลูกค้ำในกำรจ่ำยเงิน เชน่ ใหร้ะยะเวลำช ำระ
เงินที่ 30 วัน เปน็ต้น 
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กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
ระดับควำมส ำคัญ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3. ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 

1. ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยของท่ำนสำมำรถกระจำยสู่
กลุ่มเป้ำหมำย และสำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกค้ำได้ 

     

2. สถำนที่ตัง้ธุรกิจมีควำมเหมำะสมและสะดวก      
3. สำมำรถเข้ำเว็บไซต์ได้หลำยทำง เช่น Line , คิวอำร์โค้ด      
4. มีสิ่งอ ำนวยควำมสะดวก เช่น สั่งซื้อออนไลน์, ออกใบก ำกับภำษี

อย่ำงรวดเรว็, ควำมรวดเรว็ของกำรขนสง่ 
     

5. ท่ำนได้รับกำรสนับสนุนจำกหน่วยงำนภำครฐัในกำรจัดหำชอ่งทำง
กำรจัดจ ำหน่ำย 

     

4. ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

1. มีสินค้ำตัวอย่ำงให้ลูกค้ำได้เลอืกให้เหมำะสมกับควำมต้องกำร
ก่อนที่ลูกค้ำตัดสินใจซื้อ 

     

2. มีกำรโฆษณำประชำสัมพันธ์ผำ่นสื่อหลำกหลำยรูปแบบ เชน่ ป้ำย
โฆษณำ ใบปลวิ 

เว็บไซต์ของธรุกิจ หรือ สื่อสังคมออนไลน์ เป็นต้น 
     

3. กำรให้บริกำรของพนักงำนขำย เช่น พนักงำนขำยสำมำรถแนะน ำ
สินค้ำ และสำมำรถอธิบำยข้อมูลผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้ำได้ 

     

4. รูปแบบตวัอย่ำงของสนิค้ำที่หลำกหลำย และคุณสมบัติของตัว
สินค้ำ 

     

5. ได้รับในกำรพิจำรณำ เช่น สว่นลด หรือ ขยำยระยะเวลำในกำร
ช ำระเงิน เปน็พิเศษเม่ือมีกำรกลับมำสั่งซื้อสินค้ำในครั้งต่อไป 

     

5. ด้ำนบุคคล      

1. กำรดูแลเอำใจใส่ของเจ้ำหน้ำที่ขำย เช่น กำรพูดจำสภุำพ ดูแล
ลูกค้ำท้ังรำยเก่ำและรำยใหม่ด้วยมำตรฐำนที่ดีเหมือนกัน 

     

2. จ ำนวนบุคคลำกรที่เพียงพอตอ่กำรให้บริกำร เชน่ กรณีที่ลูกค้ำมำดู
สินค้ำในเวลำเดยีวกัน บุคคลำกรสำมำรถดูแลลูกค้ำได้ทั่วถึง 

     

3. เจ้ำหน้ำที่ขำยให้ค ำแนะน ำและตอบข้อซักถำมเกี่ยวกับกำร
ให้บริกำรและข้อมูลของผลติภัณฑ์ได้อย่ำงถูกต้องชัดเจน 

     

4. เจ้ำหน้ำที่ขำยมีควำมรู้ในผลิตภัณฑ์เป็นอย่ำงด ี      

5. เจ้ำหน้ำที่ขำยมีกำรโทรสอบถำมลูกค้ำถึงคุณภำพและบริกำรเพื่อ
น ำมำปรับปรุงพัฒนำ 

     



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

129 
 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
ระดับควำมส ำคัญ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

6. ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 

1. สถำนที่ตั้งธรุกิจมีควำมสะดวกมีพ้ืนที่ส ำหรับจอดรถอย่ำง
เพียงพอ 

     

2. ภำพลักษณ์ขององค์กรด้ำนกำรให้บริกำรที่สะดวกรวดเรว็      

3. บรรยำกำศและควำมสะอำดของที่ตั้งธุรกิจที่จูงใจลูกค้ำ      

4. ควำมปลอดภัยในกำรเดินทำงและควำมชัดเจนของแผนที่
เส้นทำง 

     

5. สถำนที่ตั้งโกดังเก็บสนิค้ำสะดวกต่อกำรเดนิทำงเข้ำเยี่ยมชมและ
ตรวจสอบ 

     

7. ด้ำนกระบวนกำร 

1. กำรให้กำรรับประกันคุณภำพของสินค้ำ เช่น รับประกันด้ำน
กำรจัดส่งให้ครบตำมจ ำนวน และตรงตำมวันเวลำที่ก ำหนด 

     

2. กำรให้ค ำปรึกษำแก่ลูกค้ำ เชน่ เมื่อลูกค้ำต้องกำรให้ออกแบบ
สินค้ำตัวใหม่ เมื่อลูกค้ำต้องกำรปรบัวัตถุดิบ เป็นตน้ 

     

3. มีกำรแจ้งข่ำวสำรต่ำง ๆ ให้กับลูกค้ำ เช่น มีรูปแบบสินค้ำตวั
ใหม่ออกมำน ำเสนอ 

     

4. มีบริกำรรับจดัส่งสนิค้ำให้ลูกค้ำได้ทันตำมก ำหนด      

5. มีควำมถูกต้องในด้ำนกำรช ำระเงิน      
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ส่วนที่ 3  แบบสอบถำมเกี่ยวกับข้อมูลทำงลักษณะกำรประกอบธุรกิจ ได้แก่ ทุนจดทะเบียน (ล้ำนบำท)
จ ำนวนพนักงำน (คน) ก ำลังกำรผลิต (ตัน) ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ (ปี) 
ค ำชี้แจ้ง  กรุณำท ำเครื่องหมำย ลงใน  หน้ำข้อควำมที่ตรงกับข้อมูลของท่ำน  
 

1. ทุนจดทะเบียน 
 

 1) ต่ ำกว่ำ 1 ล้ำนบำท     2) 1 ล้ำนบำท – 5 ล้ำนบำท 
 
 3) มำกกว่ำ 5 ล้ำนบำท – 10 ล้ำนบำท   4) 10 ล้ำนบำทขึ้นไป 
 

2. จ ำนวนพนักงำน 

 1) น้อยกว่ำ 20 คน   2) 21 - 50 คน 

 3) 51 – 100 คน   4) 101 – 200 คน 

 5) มำกกว่ำ 200 ขึ้นไป 
 

3. ก ำลังกำรผลิต 
 

 1) น้อยกว่ำ 5 ตัน/ปี   2) 5 – 10 ตัน/ปี 
 
 3) 11 – 15 ตัน/ปี   4) 16 – 20 ตัน/ปี 
 
 5) มำกกว่ำ 20 ตันขึ้นไป/ปี 
 

4. ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกจิ 
 

 1) น้อยกว่ำ 5 ปี    2) 5 - 10 ปี 
 
 3) 11 – 15 ปี    4) 16 – 20 ปี 
 
 5) มำกกว่ำ 20 ปี 
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ส่วนที่  4  แบบสอบถำมเกี่ยวกับเกี่ยวควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัด
สมุทรสำคร ได้แก่ ควำมตั้งใจซื้อ กำรบอกต่อ ควำมอ่อนไหวต่อรำคำ และพฤติกรรมกำรร้องเรียน 
ค ำชี้แจ้ง  กรุณำท ำเครื่องหมำย ลงใน  ที่ตรงกับควำมคิดเห็นของท่ำนมำกที่สุดในแต่ละข้อเพียง
ค ำตอบเดียว โดยมีควำมหมำยหรือข้อบ่งชี้ในกำรเลือกดังนี้ 
  5   หมำยถึง  มีควำมตั้งใจซื้อมำกที่สุด     
  4   หมำยถึง  มีควำมตั้งใจซื้อมำก     
  3   หมำยถึง  มีควำมตั้งใจซื้อปำนกลำง  
  2   หมำยถึง  มีควำมตั้งใจซื้อน้อย    
  1   หมำยถึง  มีควำมตั้งใจซื้อน้อยที่สุด  

 

ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ 
ธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 

ระดับควำมตั้งใจซื้อ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

1. ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ 

1. ลูกค้ำพิจำรณำถึงควำมคุ้มค่ำ ควำมน่ำเชื่อถือ และคุณค่ำ
ของผลิตภัณฑ์หรือบริกำร 

     

2. ลูกค้ำมีกำรซื้อสินค้ำมำกกว่ำหนึ่งครั้ง      

3. ลูกค้ำได้สินค้ำตรงตำมควำมต้องกำร และมีจ ำนวนที่
เพียงพอต่อควำมต้องกำร 

     

4. ลูกค้ำมีกำรซื้อสินค้ำกันมำเป็นระยะเวลำยำวนำน      

5. ลูกค้ำยังคงซื้อสินค้ำ ถึงแม้ว่ำบำงช่วงเวลำจะยังไม่มีส่วนลด
พิเศษ 

     

2. ด้ำนกำรบอกต่อ 

1. ลูกค้ำเดิมได้แนะน ำลูกค้ำรำยใหม่ให้มำซ้ือสินค้ำ      

2. ลูกค้ำบอกเล่ำประสบกำรณ์ควำมประทับใจในกำรให้บริกำร
หรือซื้อสินค้ำให้กับลูกค้ำ อ่ืนได้รับทรำบ 

     

3. ลูกค้ำเดิมกำรชักจูงคนรู้จักให้มำซื้อสินค้ำ      

4. ลูกค้ำเกิดควำมไว้วำงใจในกำรซื้อสินค้ำรวมถึงกำรให้บริกำร      

5. กำรให้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้ำเก่ำท่ีแนะน ำลูกค้ำรำยใหม่      
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ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ 
ธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 

ระดับควำมตั้งใจซื้อ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3. ควำมอ่อนไหวต่อรำคำ 

1. ควำมส ำเร็จด้ำนกำรรักษำลูกค้ำเก่ำเมื่อ เปรียบเทียบกับคู่แข่ง      

2. กำรใช้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้ำเก่ำ      

3. ต้นทุนในกำรรักษำลูกค้ำเก่ำถูกกว่ำต้นทุนในกำรหำลูกค้ำใหม่      

4. ท่ำนมีกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่ให้กับกลุ่มลูกค้ำเดิม เพ่ือให้ลูกค้ำ
กลับมำซื้อซ้ ำ 

     

5. ภำพลักษณ์และควำมนำ่เชื่อถอืของธุรกิจ      

4. พฤติกรรมกำรร้องเรียน 

1. ถ้ำมีกำรร้องเรียนด้ำนเจ้ำหนำ้ที่ขำยบริษัทจะน ำมำพิจำรณำ
ปรับปรุงเพ่ือให้เกิดควำมพึงพอใจสูงสุด 

     

2. ในแต่ละปีบริษัทจะสอบถำมควำมพึงพอใจแก่ลูกค้ำและน ำ
ข้อเสนอแนะมำปรับปรุง 

     

3. บริษัทให้ลูกค้ำแนะน ำเพิ่มเติมเพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของ
ลูกค้ำ 

     

4. บริษัทมีช่องทำงในกำรรับข้อมูลร้องเรียนจำกลูกค้ำ เช่น ไลน์ 
เฟซบุ๊ก,  อีเมล 

     

5. จัดท ำประวัติกำรร้องเรยีนเพ่ือเป็นข้อมูลในกำรปรับปรุงแก้ไข      
 

ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 
………………………………………………………………………………………………………..…………………………...………
……………………………………………………………………………………………………………………………………..………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…........................………………………………………………………………………………………………………………………
…………….......................................................................................................……………………………………
………………………………………………………………………………………………………............................................ 
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ภาคผนวก ข  

รายชื่อผู้ทรงคุณวุฒิในการตรวจแบบสอบถาม 
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รำยช่ือผู้ทรงคุณวุฒิในกำรตรวจแบบสอบถำม 

1. ผู้ช่วยศำสตรำจำรย์ ดร.ชำครติ ศรีทอง อำจำรย์ประจ ำหลักสูตรบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต  
มหำวิทยำลัยรำชภัฏวไลยอลงกรณ์ 
ในพระบรมรำชูปถัมภ์ 

2. อำจำรย์ ดร.ภัทรพล ชุ่มมี   อำจำรย์ประจ ำหลักสูตรบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต 
                                      มหำวิทยำลัยรำชภัฏวไลยอลงกรณ์  
                                             ในพระบรมรำชูปถัมภ์ 

3. ผู้ช่วยศำสตรำจำรย์ ดร.มนสิชำ อนุกูล       อำจำรย์ประจ ำสำขำวิชำกำรจัดกำรทั่วไป 
                                                มหำวิทยำลัยรำชภัฏวไลยอลงกรณ์  

ในพระบรมรำชูปถัมภ์ 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

135 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค  
ค่าดัชนีความสอดคล้องและการหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

136 
 

ค่ำดัชนีควำมสอดคล้องของแบบสอบถำม 
กลยุทธ์ทำงกำรตลำด ได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำนกำร
ส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบุคคล ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ และด้ำนกระบวนกำร 
 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
ควำมคิดเห็นของผู้เชี่ยวชำญ 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 1 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 2 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 3 

IOC 

1. ด้ำนผลิตภัณฑ์ 1.00 

1. มีกำรควบคุมคุณภำพสินค้ำให้อยู่ในระบบมำตรฐำน 
เช่น มอก. ISO, GMP เป็นต้น 

+1 +1 +1 1.00 

2. สินค้ำที่ผลิตและจ ำหน่ำยมกีำรผลิตออกมำหลำย
รูปแบบให้ตรงกับควำมต้องกำรของลูกค้ำที่มีควำม
ต้องกำรอย่ำงหลำกหลำย 

+1 +1 +1 1.00 

3. สินค้ำท่ีผลิตออกมำมีจ ำนวนที่เพียงพอต่อกำรสั่งซื้อ +1 +1 +1 1.00 
4. สินค้ำมีควำมปลอดภัยกับผู้บริโภคเนื่องจำกใช้

วัตถุดิบที่ได้ตำมมำตรฐำน เช่น วัตถุดิบที่น ำมำผลิต
สินค้ำเป็นประเภทที่น ำไปบรรจุอำหำรได้ สินค้ำ
สำมำรถน ำกลับมำใช้ซ้ ำ 

+1 +1 +1 1.00 

5. มีกำรพัฒนำสินค้ำให้สอดคล้องกับควำมต้องกำร
ของตลำดอย่ำงต่อเนื่อง 

+1 +1 +1 1.00 

2. ด้ำนรำคำ 1.00 

1. มีกำรแสดงรำคำสินค้ำอย่ำงชัดเจนและรำคำที่ไม่
เปลี่ยนแปลง 

+1 +1 +1 1.00 

2. กำรก ำหนดรำคำเหมำะสมกับคุณภำพของสินค้ำ +1 +1 +1 1.00 
3. มีกำรให้ส่วนลดกับลูกค้ำ เช่น เมื่อลูกค้ำช ำระเป็น

เงินสด 
+1 +1 +1 1.00 

4. มีสินค้ำหลำกหลำยระดับรำคำให้ลูกค้ำได้เลือก +1 +1 +1 1.00 
5. มีกำรให้เครดติกับลูกค้ำในกำรจ่ำยเงิน เชน่ ให้

ระยะเวลำช ำระเงินที่ 30 วัน เป็นต้น 
+1 +1 +1 1.00 
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กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
ควำมคิดเห็นของผู้เชี่ยวชำญ 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 1 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 2 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 3 

IOC 

3. ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 0.93 

1. ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยของท่ำนสำมำรถกระจำย 
สู่กลุ่มเป้ำหมำย และสำมำรถตอบสนองควำม
ต้องกำรของลูกค้ำได้ 

+1 +1 +1 1.00 

2. สถำนที่ตัง้ธุรกิจมีควำมเหมำะสมและสะดวก +1 +1 +1 1.00 
3. สำมำรถเข้ำเว็บไซต์ได้หลำยทำง เช่น ไลน์ ,  

คิวอำร์โค้ด 
+1 +1 +1 1.00 

4. มีสิ่งอ ำนวยควำมสะดวก เช่น สั่งซื้อออนไลน์,  
ออกใบก ำกับภำษีอย่ำงรวดเรว็, ควำมรวดเรว็ของ
กำรขนสง่ 

+1 0 +1 0.67 

5. ท่ำนได้รับกำรสนับสนุนจำกหน่วยงำนภำครฐัในกำร
จัดหำช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 

+1 +1 +1 1.00 

4. ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 1.00 

1. มีสินค้ำตัวอย่ำงให้ลูกค้ำได้เลอืกให้เหมำะสม 
กับควำมต้องกำรกับควำมต้องกำรก่อนที่ 
ลูกค้ำตัดสินใจซื้อ 

+1 +1 +1 1.00 

2. มีกำรโฆษณำประชำสัมพันธ์ผำ่นสื่อหลำกหลำย
รูปแบบ เช่น ป้ำยโฆษณำ ใบปลิว เว็บไซต์ของธรุกิจ 
หรือ สื่อสังคมออนไลน ์เป็นตน้ 

+1 +1 +1 1.00 

3. กำรให้บริกำรของพนักงำนขำย เช่น พนักงำนขำย
สำมำรถแนะน ำสินค้ำ และสำมำรถอธิบำยข้อมูล
ผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้ำได ้

+1 +1 +1 1.00 

4. รูปแบบตวัอย่ำงของสนิค้ำที่หลำกหลำย และ
คุณสมบัติของตัวสินค้ำ 

+1 +1 +1 1.00 

5. ได้รับในกำรพิจำรณำ เช่น สว่นลด หรือ ขยำย
ระยะเวลำในกำรช ำระเงิน เปน็พิเศษเม่ือมีกำร
กลับมำสั่งซื้อสินค้ำในครั้งต่อไป 

+1 +1 +1 1.00 
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กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
ควำมคิดเห็นของผู้เชี่ยวชำญ 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 1 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 2 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 3 

IOC 

5. ด้ำนบุคคล 1.00 

1. กำรดูแลเอำใจใส่ของเจ้ำหน้ำที่ขำย เช่น กำรพูดจำ
สุภำพ ดูแลลูกค้ำทั้งรำยเก่ำและรำยใหม่ดว้ย
มำตรฐำนที่ดีเหมือนกัน 

+1 +1 +1 1.00 

2. จ ำนวนบุคคลำกรที่เพียงพอตอ่กำรให้บริกำร เชน่ 
กรณีท่ีลูกค้ำมำดูสินค้ำในเวลำเดียวกัน บุคคลำกร
สำมำรถดูแลลูกค้ำได้ทั่วถึง 

+1 +1 +1 1.00 

3. เจ้ำหน้ำที่ขำยให้ค ำแนะน ำและตอบข้อซักถำม
เกี่ยวกับกำรให้บริกำรและข้อมูลของ 

      ผลิตภัณฑ์ได้อย่ำงถูกต้องชัดเจน 
+1 +1 +1 1.00 

4. เจ้ำหน้ำที่ขำยมีควำมรู้ในผลิตภัณฑ์เป็นอย่ำงด ี +1 +1 +1 1.00 
5. เจ้ำหน้ำที่ขำยมีกำรโทรสอบถำมลูกค้ำถึงคุณภำพ

และบริกำรเพื่อน ำมำปรบัปรุงพัฒนำ 
+1 +1 +1 1.00 

6. ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 1.00 
1. สถำนที่ตั้งธรุกิจมีควำมสะดวกมีพ้ืนที่ส ำหรับจอดรถ

อย่ำงเพียงพอ 
+1 +1 +1 1.00 

2. ภำพลักษณ์ขององค์กรด้ำนกำรให้บริกำรที่สะดวก
รวดเรว็ 

+1 +1 +1 1.00 

3. บรรยำกำศและควำมสะอำดของที่ตั้งธุรกิจที่จูงใจ
ลูกค้ำ 

+1 +1 +1 1.00 

4. ควำมปลอดภัยในกำรเดินทำงและควำมชัดเจนของ
แผนที่เสน้ทำง 

+1 +1 +1 1.00 

5. สถำนที่ตั้งโกดังเก็บสนิค้ำสะดวกต่อกำรเดนิทำงเข้ำ
เยี่ยมชมและตรวจสอบ 

+1 +1 +1 1.00 
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กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
ควำมคิดเห็นของผู้เชี่ยวชำญ 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 1 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 2 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 3 

IOC 

7. ด้ำนกระบวนกำร 1.00 

1. กำรให้กำรรับประกันคุณภำพของสินค้ำ เช่น 
รับประกันด้ำนกำรจดัส่งให้ครบตำมจ ำนวน และ
ตรงตำมวันเวลำที่ก ำหนด 

+1 +1 +1 1.00 

2. กำรให้ค ำปรึกษำแก่ลูกค้ำ เชน่ เมื่อลูกค้ำต้องกำร 
ให้ออกแบบสินค้ำตวัใหม ่เมื่อลูกค้ำต้องกำรปรับ
วัตถุดิบ เปน็ต้น 

+1 +1 +1 1.00 

3. มีกำรแจ้งข่ำวสำรต่ำง ๆ ให้กับลูกค้ำ เช่น มีรูปแบบ
สินค้ำตัวใหม่ออกมำน ำเสนอ 

+1 +1 +1 1.00 

4. มีบริกำรรับจดัส่งสนิค้ำให้ลูกค้ำได้ทันตำมก ำหนด +1 +1 +1 1.00 
5. มีควำมถูกต้องในด้ำนกำรช ำระเงิน +1 +1 +1 1.00 

รวม 0.99 
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ค่ำดัชนีควำมสอดคล้องของแบบสอบถำม 
ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร ได้แก่ ควำมตั้งใจซื้อ 
กำรบอกต่อ ควำมอ่อนไหวต่อรำคำ และพฤติกรรมกำรร้องเรียน 
 

ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ 
ธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 

ควำมคิดเห็นของผู้เชี่ยวชำญ 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 1 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 2 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 3 

IOC 

1. ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ 0.93 

1. ลูกค้ำพิจำรณำถึงควำมคุ้มค่ำ ควำมน่ำเชื่อถือ และ
คุณค่ำของผลิตภัณฑ์หรือบริกำร 

+1 +1 +1 1.00 

2. ลูกค้ำมีกำรซื้อสินค้ำมำกกว่ำหนึ่งครั้ง +1 +1 +1 1.00 

3. ลูกค้ำได้สินค้ำตรงตำมควำมต้องกำร และมีจ ำนวน
ที่เพียงพอต่อควำมต้องกำร 

0 +1 +1 0.67 

4. ลูกค้ำมีกำรซื้อสินค้ำกันมำเป็นระยะเวลำยำวนำน +1 +1 +1 1.00 

5. ลูกค้ำยังคงซื้อสินค้ำ ถึงแม้ว่ำบำงช่วงเวลำจะยังไม่มี
ส่วนลดพิเศษ 

+1 +1 +1 1.00 

2. ด้ำนกำรบอกต่อ 1.00 

1. ลูกค้ำเดิมได้แนะน ำลูกค้ำรำยใหม่ให้มำซ้ือสินค้ำ +1 +1 +1 1.00 
2. ลูกค้ำบอกเล่ำประสบกำรณ์ควำมประทับใจในกำร

ให้บริกำรหรือซื้อสินค้ำให้กับลูกค้ำ อ่ืนได้รับทรำบ 
+1 +1 +1 1.00 

3. ลูกค้ำเดิมกำรชักจูงคนรู้จักให้มำซื้อสินค้ำ +1 +1 +1 1.00 
4. ลูกค้ำเกิดควำมไว้วำงใจในกำรซื้อสินค้ำรวมถึงกำร

ให้บริกำร 
+1 +1 +1 1.00 

5. กำรให้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้ำเก่ำท่ีแนะน ำ 
ลูกค้ำรำยใหม่ 

+1 +1 +1 1.00 
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ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ 
ธุรกิจพลำสติกขึ้นรูปในจังหวัดสมุทรสำคร 

ควำมคิดเห็นของผู้เชี่ยวชำญ 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 1 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 2 

ผู้ทรงคุณ
วุฒิท่ี 3 

IOC 

3. ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ 1.00 

6. ควำมส ำเร็จด้ำนกำรรักษำลูกค้ำเก่ำเมื่อ 
เปรียบเทียบกับคู่แข่ง 

+1 +1 +1 1.00 

7. กำรใช้ส่วนลดพิเศษกับลูกค้ำเก่ำ +1 +1 +1 1.00 

8. ต้นทุนในกำรรักษำลูกค้ำเก่ำถูกกว่ำต้นทุน 
ในกำรหำลูกค้ำใหม่ 

+1 +1 +1 1.00 

9. ท่ำนมีกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ใหม่ให้กับ 
กลุ่มลูกค้ำเดิม เพื่อให้ลูกค้ำกลับมำซื้อซ้ ำ 

+1 +1 +1 1.00 

10. ภำพลักษณ์และควำมนำ่เชื่อถอืของธุรกิจ +1 +1 +1 1.00 

4. ด้ำนพฤตกิรรมกำรร้องเรียน 1.00 

6. ถ้ำมีกำรร้องเรียนด้ำนเจ้ำหนำ้ที่ขำยบริษัทจะน ำมำ
พิจำรณำปรบัปรุงเพ่ือให้เกิดควำมพึงพอใจสูงสุด 

+1 +1 +1 1.00 

7. ในแต่ละปีบริษัทจะสอบถำมควำมพึงพอใจแก่ลูกค้ำ
และน ำข้อเสนอแนะมำปรับปรุง 

+1 +1 +1 1.00 

8. บริษัทให้ลูกค้ำแนะน ำเพิ่มเติมเพ่ือตอบสนองควำม
ต้องกำรของลูกค้ำ 

+1 +1 +1 1.00 

9. บริษัทมีช่องทำงในกำรรับข้อมูลร้องเรียนจำกลูกค้ำ 
เช่น ไลน,์ เฟซบุ๊ก, อีเมล 

+1 +1 +1 1.00 

10. จัดท ำประวัติกำรร้องเรยีนเพ่ือเป็นข้อมูลในกำร
ปรับปรุงแก้ไข 

+1 +1 +1 1.00 

รวม 0.98 
รวมทุกด้ำน 10.94 

ค่ำ IOC 0.99 
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กำรหำค่ำควำมเชื่อม่ันของแบบสอบถำม 
 
 
 
 
 
 

ค่ำควำมเชื่อม่ัน 
กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 

Cronbach's Alpha N of Items 
0.94 35 

 
Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 
กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
 ด้ำนผลิตภัณฑ์ 4.58 0.49 30 
 ด้ำนรำคำ 4.51 0.47 30 
 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 4.50 0.45 30 
 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 4.49 0.51 30 
 ด้ำนบุคคล 4.66 0.35 30 
 ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 4.52 0.43 30 
 ด้ำนกระบวนกำร 4.63 0.46 30 
 ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ  
 ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ 4.51 0.56 30 
 ด้ำนกำรบอกต่อ 4.43 0.57 30 
 ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ 4.43 0.57 30 
 ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน 4.56 0.60 30 
  

 

  

ค่ำควำมเชื่อม่ันทั้งฉบับ 
Cronbach's Alpha N of Items 

0.97 55 

ค่ำควำมเชื่อม่ัน 
ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ 

Cronbach's Alpha N of Items 
0.95 20 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean 

if Item 
Deleted 

Scale 
Variance if 

Item 
Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if 

Item 
Deleted 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
 ด้ำนผลิตภัณฑ์ 27.31 4.03 0.77 0.84 
 ด้ำนรำคำ 27.38 4.52 0.51 0.88 
 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 27.39 4.27 0.69 0.85 
 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 27.41 3.98 0.76 0.84 
 ด้ำนบุคคล 27.23 4.59 0.70 0.86 
 ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 27.37 4.62 0.53 0.87 
 ด้ำนกระบวนกำร 27.26 4.30 0.67 0.86 
ควำมตั้งใจซื้อของลูกค้ำ 
 ด้ำนควำมตั้งใจซื้อ 13.41 2.71 0.79 0.93 
 ด้ำนกำรบอกต่อ 13.49 2.50 0.91 0.90 
 ด้ำนควำมอ่อนไหวต่อรำคำ 13.49 2.50 0.91 0.90 
 ด้ำนพฤติกรรมกำรร้องเรียน 13.36 2.56 0.79 0.93 
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ประวัติผู้ว ิจัย 
 

ประวัติผู้วิจัย 
 

ชื่อ-สกุล นางสาวณัฐพร สาริกา 
วัน เดือน ปี เกิด 3 ธันวาคม 2522 
สถานที่เกิด จังหวัดสกลนคร 
วุฒิการศึกษา พ.ศ. 2553 บริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาการจัดการทั่วไป  

มหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณ์ ในพระบรมราชูปถัมภ์   
ที่อยู่ปัจจุบัน 33/238 หมู่ที ่5 ต าบลพันท้ายนรสิงห์ อ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร   
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