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  การวิจัยครั้งน้ีมีความมุงหมายเพ่ือศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัตโิปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรลเลอรของบรษิัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด ในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล โดยพิจารณาปจจัยดานประชากรศาสตร ซ่ึงกลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีคือกลุมคน 
ที่เปนตัวแทนของประชากรทั้งหมดที่ตองการศึกษาวิจัยโดยขอมูลของประชากรทีส่ําคัญคือ กลุม
ลูกคาผูใชระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอลโทรเลอร(PLC) ในเขตกรุงเทพฯและ
ปริมณฑลของ บริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด จํานวน 300 บริษทั เครื่องมือที่ใชใน
การรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม สถติิที่ใชในการวเิคราะหขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย ความ
เบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาท ีการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว ถาพบความ
แตกตางรายคูใชวธิีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญนอยที่สุด หรือ ดันเน็ตต ท3ี การวิเคราะหคา 
สัมประสิทธิสหสัมพันธแบบเพียรสัน 
  ผลการวิจัยสรปุไดดังน้ี  

 ผลการวเิคราะหขอมูลดานลักษณะและขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนนิติ
บุคคลประเภทบรษิัท จํากัด มีระยะเวลาประกอบการ 6 ถึง 10 ป มีจํานวนพนักงานในบรษิัท 1 ถึง 
50 คน มีสถานที่ตั้งอยูในอยูในเขตปริมณฑลและมีรูปแบบการใชงานเพื่อนําไปใชในองคกร 
 ผลการวเิคราะหขอมูล ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลอืกซื้อ อยูในระดับมากที่สุดเม่ือ
พิจารณารายขอพบวา โดยสวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑในเรื่องความ
ม่ันใจคุณภาพของสินคา ความทันตอเทคโนโลยขีองสินคา และ ความยืดหยุนของจํานวน I/O มีผล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาพบวา โดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยู
ในระดับมาก โดยสวนใหญเห็นวาในเรื่อง ความคุมคาเงนิเม่ือเทียบกบัสินคา ระยะการคงราคาเดิม 
และ ระยะเวลาการชําระเงิน มีผลตอการตดัสินใจเลือกซือ้อยูในระดับมากที่สุด  

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายพบวา โดยรวมมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด โดยสวนใหญเห็นวาในเรื่องความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา 
สถานทีต่ั้งของตัวแทนจําหนายและความสะดวกในการติดตอ มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูใน
ระดับมากที่สดุ  



 

   

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดพบวาโดยรวมมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด โดยสวนใหญเห็นวาในเรื่องการจัดรายการสงเสริมการขาย 
การจัดฝกอบรมใหกับลูกคาและการโฆษณาในสื่อตางๆ มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมาก
ที่สุด 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานพบวา โดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 
อยูในระดับมากที่สุด โดยสวนใหญเห็นวาดานพนักงานที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อในเรื่อง
พนักงานมีความรู พนักงานมีอัธยาศัยและทัศนคติดี และพนักงานมคีวามกระตือรือรน มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการทํางานพบวา โดยรวมมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อ อยูในระดับมากทีสุ่ด โดยสวนใหญเห็นวาในเรื่องความถูกตองในการนัดชําระเงิน ความ
ถูกตองของใบกํากับภาษีและความรวดเรว็และความถกูตองในการวางบิล มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ซ้ืออยูในระดับมากที่สุด 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพพบวา โดยรวมมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด โดยสวนใหญเห็นวาในเรื่องสิ่งอํานวยความสะดวก การตกแตง
สถานที่บริการและความสะอาดของจุดรับบริการ มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด 
 ผลการวเิคราะหขอมูล พบวากลุมตัวอยางมีความถี่ในการซื้อสินคา PLC โดยเฉลีย่ 1.64 
ครั้ง / 3 เดือน จํานวนเงินในการสั่งซ้ือตอครั้งโดยเฉลีย่ 124,277.78 บาท มีการเลือกใช PLC ใน
องคกร 180 คน สวนใหญเลอืกใช PLC ยีห่อ OMRON ใชจํานวน Input/Output ขนาด Micro 15-
128 I/O ใชงานแบบควบคุมเครื่องจักร 1:1 (Stand Alone) ใชชองสื่อสาร Filedbus ชนิด Serial RS  
232 / RS 485 ภาษาที่ใชเขียนโปรแกรม PLC คือ Ladder diagramและสวนใหญรูจักภาษามาตรฐาน 
IEC 61131-3 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานสรุปไดดังน้ี 
 1. ระยะเวลาประกอบการแตกตางกันมีพฤตกิรรมการตัดสนิใจเลือกซื้อสนิคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic 
Controller (PLC) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 
 2. จํานวนพนักงานของบรษิทัแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01 
 3. ที่ตั้งของกิจการแตกตางกนัมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท
ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 
 4. รูปแบบการใชงานแตกตางกันมีพฤตกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller 
(PLC) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 



 

   

 5. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา การสงเสริมการตลาด และดานบุคคลของ
บริษทัฯมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ในทิศทาง
ตรงกันขาม ทีนั่ยสําคัญทางสิถิตทิี่ระดับ .01 ที่ระดับความสัมพันธคอนขางต่ํา ต่ํา และ ต่ํา ตามลําดับ
และปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายและ และดานกระบวนการบรษิัทฯมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ในทิศทางเดียวกนั ที่
นัยสําคัญทางสิถิตทิี่ระดับ .05 และ .01 ที่ระดับความสัมพันธระดับความสัมพันธต่ํา และคอนขางต่ํา
ตามลําดับ 
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 This research aims to study marketing mix factors influencing purchasing decision 

behavior of Programmable Logic Controller (PLC) for TDS Technology (Thailand) Company 
Limited in Bangkok metropolitan and vicinity area classified by demographic data. Sample 
size in this research is 300 companies which are representative from the total population of 
TDS Technology (Thailand) Co., Ltd‘s customers using PLC in Bangkok metropolitan and 
vicinity area. Questionnaire is tool for data collection. Statistics for data analysis are 
percentage, mean, standard deviation, t-test, and one-way analysis of variance. When pair 
difference is found, Least Significant Difference (LSD) or Dunnett T3 is employed. Pearson 
product moment correlation coefficient is applied for relationship analysis. 
 The results are as follows:  

 Most samples are juristic persons in form of limited company, operating between 6 
and 10 years, having employees up to 50 employees, locating at vicinity area, and using the 
system in organization internally. 

 Analysis in marketing mix factors in category of product in overall influences on 
purchasing decision behavior at the highest levels. Considering in each subcategory, 
subcategory of quality confidence, subcategory of up to date technology in merchandize, and 
subcategory of flexible numbers of I/Os influence on purchasing decision behavior at the 
highest levels.  

 Marketing mix factors in category of price in overall influence on purchasing 
decision behavior at the high levels. Considering in each subcategory, subcategory of 
worthiness compared to merchandise, subcategory of maintaining price period, and 
subcategory of credit term influence on purchasing decision behavior at the highest levels. 
 Marketing mix factors in category of distribution channels in overall influence on 
purchasing decision behavior at the highest levels. Considering in each subcategory, 
subcategory of convenience in issuing order, subcategory of distributors’ locations, and 
subcategory of convenience in contacting influence on purchasing decision behavior at the 
highest levels. 



 

   

 Marketing mix factors in category of marketing promotion in overall influence on 
purchasing decision behavior at the highest levels. Considering in each subcategory, 
subcategory of sale promotion, subcategory of providing training course to customers, and 
subcategory of advertising in media influence on purchasing decision behavior at the highest 
levels. 
 Marketing mix factors in category of employee in overall influence on purchasing 
decision behavior at the highest levels. Considering in each subcategory, subcategory of 
employees’ competency, subcategory of employees’ positive attitudes, and subcategory of 
employees’ enthusiasm influence on purchasing decision behavior at the highest levels. 
 Marketing mix factors in category of process in overall influence on purchasing 
decision behavior at the highest levels. Considering in each subcategory, subcategory of 
correct payment due date, sub category of correct tax invoice, category of rapid and correct 
invoice presenting influence on purchasing decision behavior at the highest levels. 
 Marketing mix factors in category of physical evidences in overall influence on 
purchasing decision behavior at the highest levels. Considering in each subcategory, 
subcategory of facilities, subcategory of service place decoration, subcategory of service 
area hygiene influence on purchasing decision behavior at the highest levels. 
 Results of analysis on buying behaviors are as follows: frequency of purchasing 
PLC is average at 1.64 times per quarter; value per purchasing is average at 124,277.78 
baht, 180 samples purchase PLCs for internal use; most samples purchase OMRON brand 
PLC; most samples purchase Mircro type Input/Output with numbers of I/Os between 15 to 
180 I/Os, most samples use PLC controlling machine at rate of 1:1 (stand alone); most 
sample use communication port based on fieldbus type through serial port RS 232 / RS 485; 
programming language for PLCs is Ladder Diagram; and mostly samples known standard 
language of IEC 61131-3. 
 Results of hypotheses testing are as follows: 
 1. Samples with different duration on business operating influence on purchasing 
decision behavior of PLC differently with statistical significance of 0.01 level. 
 2. Samples with different number of employees influence on purchasing decision 
behavior of PLC differently with statistical significance of 0.01 level. 
 3. Samples with different business location influence on purchasing decision 
behavior of PLC differently with statistical significance of 0.01 level. 
 4. Samples with different type of using influence on purchasing decision behavior of 
PLC differently with statistical significance of 0.01 level. 



 

   

 5. Marketing mix factors in category of price, category of marketing promotion, and 
category of employee have negatively slightly low, low, and low correlated to purchasing 
decision behavior of PLC with statistical significance of 0.01 levels respectively. Marketing 
mix factors in category of distribution channel and category of process have positively low 
and slightly low correlated to purchasing decision behavior of PLC with statistically significant 
of 0.05 and 0.01 levels, respectively. 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

   

ประกาศคุณปูการ 
 

 สารนิพนธฉบบัน้ี สําเร็จลงไดดวยความกรุณาใหคําปรกึษา คําแนะนาํ และความชวยเหลือ 
ตลอดจนปรับปรุงแกไขขอบกพรองตางๆ เปนอยางยิง่จาก รองศาสตราจารย ดร.ณักษ กุลิสร 
ที่ไดกรุณาเปนอาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธฉบบัน้ีจนสาํเร็จลุลวงไปดวยดี  
 ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารยสุพาดา สิริกุตตา และรองศาตราจารยศิริวรรณ   
เสรีรัตน ทีไ่ดกรุณาเปนผูเชี่ยวชาญในการตรวจแบบสอบถามแกไขเครื่องมือในการวิจัยครั้งน้ีเปน
อยางดี 
 ขอขอบคุณลกูคาของบริษทัทุกทานที่กรณุาใหความอนุเคราะหตอบแบบสอบถามจนทําให
สารนิพนธฉบบัน้ีสําเร็จลลุวงไปดวยด ี
 ผูวิจัยขอขอบคุณคณาจารยทุกทาน เพ่ือนๆ นิสิตทั้งทีเ่ปนรุนพ่ีและรุนนอง ทั้งน้ีรวมไปถึง
เจาหนาที่ในมหาวิทยาลัยทกุทานที่ใหความชวยเหลืออํานวยความสะดวก สนับสนนุและใหกําลังใจ
แกผูวิจัยดวยดีเสมอมา จนทําใหสารนิพนธฉบบัน้ีสําเร็จลุลวงไปดวยดี 
 

 คุณคาและประโยชนของสารนิพนธฉบับน้ี ผูวิจัยขอมอบเปนเครื่องบูชาพระคุณอันยิ่งใหญ
ของบิดา มารดา ผูใหความรัก กําลังใจ ความเมตตา ความหวงใย และสนบัสนุนใหไดรับการศกึษา
เปนอยางดีมาโดยตลอด รวมทั้งพระคุณของครู อาจารยทุกทานที่ไดอบรมสั่งสอนประสิทธิ์ประสาท
วิชา ใหแกผูวจัิยกระทั่งประสบความสําเรจ็ครั้งน้ี 
 
         ณัฐวรรณ ทองแตม 
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บทที่  1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 ในปจจุบันสภาวะการแขงขันในแวดวงธุรกิจมิไดจํากัดเฉพาะการแขงขันที่รุนแรงในระดับ
ภูมิภาคเทานั้น แตเปนการแขงขันในระดับโลก และการแขงขันที่กลาวถึงไมเพียงเฉพาะในธุรกิจผลิต
สินคาเพื่อการอุปโภคบริโภคเพียงอยางเดียวที่มุงผลิตสินคาและบริการเพื่อนําเสนอในสิ่งที่ตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภค สินคาอุตสาหกรรมก็เชนกันมีความจําเปนที่องคกรธุรกิจตางๆจะตอง
ปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงรูปแบบการดําเนินธุรกิจเพ่ือใหตอบสนองความตองการของลูกคาใหมาก
ที่สุดรวมทั้งจะตองมองหาชองทางหรือลูทางในการลงทุนอันจะนํามาซึ่งการพัฒนาธุรกิจใหไดเปรียบ
ทางดานการแขงขันและคงอยูไดภายใตสภาวะการแขงขันดังกลาว 
 โรงงานอุตสาหกรรมตางๆ จึงมีแนวโนมที่จะปรับเปลี่ยนระบบการผลิตใหมีความเปน
อัตโนมัติมากขึ้นเพ่ือลดตนทุนทางดานคาแรงงานและยกระดับคุณภาพสินคาใหสูงขึ้นเพราะการผลิต
โดยใชเครื่องจักรอัตโนมัติมีความเที่ยงตรงแนนอนสูงกวาการผลิตโดยใชแรงงานคนและยังทําให
สามารถลดพนักงานปฎิบัติงานใหนอยลงไดเม่ือโรงงานอุตสาหกรรมสวนใหญหันมาใชระบบอัตโนมัติ
ในกระบวนการผลิตมากขึ้น ทําใหมีความตองการใช โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอลโทรเลอร (PLC) และ
อุปกรณไฟฟาสําหรับโรงงานอุตสาหกรรมเพิ่มมากขึ้นทั้งการนําไปใชระบบการผลิตที่สรางขึ้นใหม
และนําไปปรับปรุงการผลิตเดิมหรือการเปลี่ยนทดแทนในกรณีชํารุดเสื่อมสภาพไป เม่ือมูลคาตลาดมี
การเติบโตในอัตราที่สูงจึงเปนที่ดึงดูดใจใหเกิดคูแขงขันรายใหมๆ สงผลใหสภาวะการแขงขันมีความ
รุนแรงมากขึ้น โดยผูคาแตละรายตางนําตางกลยุทธสวนผสมทางการตลาดแบบตางๆ มาใชเพ่ือชวง
ชิงสวนแบงตลาดของกันและกัน 
 สําหรับธุรกิจซ้ือขายสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอลโทรเลอร (PLC) ซ่ึงเปนสวนประกอบที่สําคัญของเครื่องจักรทําหนาที่ควบคุมและสั่งการทํางาน
ของเครื่องจักรรวมทั้งกําหนดความเร็วในการผลิตความแมนยําและความสม่ําเสมอในการทํางานของ
เครื่องจักรซึ่งสินคาดังกลาวเปนสินคาที่เกี่ยวของกับความกาวหนาทางเทคโนโลยี ที่นับวาจะมีการ
พัฒนาใหทันสมัยมากยิ่งขึ้นโดยสถานการณทางการตลาดของสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบ
ควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอลโทรเลอร (PLC) เปนดังน้ี   
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 บริษัท ทีดีเอสเทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด เปนผูคาอุปกรณไฟฟาสําหรับงาน
อุตสาหกรรมรายหนึ่งในประเทศไทย โดยเปนตัวแทนจําหนายที่ไดรับการแตงตั้งของสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอลโทรเลอร(PLC) ตรายี่หอ 
BECKHOFF และยังเปนตัวแทนขาย สนิคาอุตสาหกรรมระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอลโทรเลอร (PLC) หลากหลายยี่หอ  อาทิเชน MITSUBISHI,OMRON,SIEMENS  โดยขึ้นอยู
ความตองการของลูกคาเปนหลัก ทําใหสามารถตอบความตองการของลูกคาไดครบถวน ซ่ึงเปนจุด
แข็งของบริษัท โดยในปจจุบันการเติบโตทางอุตสาหกรรมมีสูงขึ้งสงผลใหความตองการทางดาน
ไฟฟาอุตสาหกรรมเติบโตไปดวย และมีการแขงขันสูง และมีผูคาจํานวนมากในตลาด จากที่กลาวมา
ขางตน ทําใหผูวิจัยสนใจที่จะศึกษา ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอลโทรเลอร (PLC) และ 
ปญหาของผูซ้ือในการเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอลโทรเลอร (PLC) ตลอดจนศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อ สินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) ของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด เพ่ือให
สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาปจจุบันไดดียิ่งขึ้นอีกทั้งยังสามารถนําไปปรับใชกับลูกคา
เปาหมายรายใหม  โดยอาศัยการบริหารจัดการทางดานการตลาดทั้งการสงเสริมการขายและการวาง
กลยุทธการสื่อสารทางการตลาดใหเหมาะสม 
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอลโทรเลอร (PLC) ของ
ผูบริโภคจําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อโปรแกรมเมเบิลโลจิกโลจิกคอลโทรเลอร (PLC) 
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ความสําคัญของการวิจัย 
 1. เพ่ือใชเปนแนวทางในการเลือกใชกลยุทธหรือวิธีการสื่อสารทางการตลาดที่ตรงกับ
กลุมเปาหมายในการตัดสินใจเลือกซื้อโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอลโทรเลอร(PLC)ไดอยางมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
 2. เพ่ือนําผลการวิจัยที่ไดเสนอแนะตอทางบริษัทแมผูผลิตโปรแกรมเมเบิลโลจิก 
คอลโทรเลอร(PLC) เพ่ือออกสินคาใหไดเปรียบคูแขงทางการตลาดมากขึ้น 
 3. เพ่ือใชเปนแนวทางใหผูบริหารนําไปปรับใชเพ่ือใหประสบผลสําเร็จในทางธุรกิจ 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
         การศึกษาครั้งนี้ศึกษาเฉพาะพฤติกรรมการเลือกซื้อโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอลโทรเลอร 
(PLC) ของกลุมลูกคา บริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด ในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑลเทานั้น 
          การศึกษาครั้งน้ีเปนการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุมอัตโนมัติ  
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร  Programmable Logic Controller (PLC) ซ่ึงประกอบดวย 
  1.  ดานผลิตภัณฑ (Product) ไดแก ความยืดหยุนของจํานวน I/O,ความมั่นใจคุณภาพของ
สินคา และ ความทันตอเทคโนโลยีของสินคา 
          2.  ดานราคา  (Price) ไดแก ความคุมคาเงินเม่ือเทียบกับสินคา,ระยะการคงราคาเดิม และ 
ระยะเวลาการชําระเงิน 
 3.  ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ไดแก สถานที่ตั้งของตัวแทนจําหนาย,ความ
สะดวกในการสั่งซ้ือสินคา และ ความสะดวกในการติดตอ 
 4.  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ไดแก การจัดรายการสงเสริมการขาย,การ
โฆษณาในสื่อตางๆ และ การจัดฝกอบรมใหกับลูกคา 
 5.  ดานบุคคล (People) ไดแก พนักงานมีความรู,พนักงานมีอัธยาศัยและทัศนคติดี และ 
พนักงานมีความกระตือรือรน 
 6. ดานกระบวนการ (Process) ไดแก ความถูกตองของใบกํากับภาษี,ความถูกตองในการ
วางบิล และความถูกตองในการนัดชําระเงิน 
 7.  ดานกายภาพ (Physical Evidence) ไดแก ความสะอาดของจุดรับบริการ,การตกแตง
สถานที่บริการ และ สิ่งอํานวยความสะดวก 
 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรของการศึกษาวิจัยครั้งน้ี คือกลุมลูกคาผูใชระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอลโทรเลอร(PLC)  ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลของ บริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศ
ไทย) จํากัด  จํานวน 300 บริษัท ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2551 
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 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือกลุมคนที่เปนตัวแทนของประชากรทั้งหมดที่ตองการ
ศึกษาวิจัยโดยขอมูลของประชากรที่สําคัญคือ กลุมลูกคาผูใชระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอลโทรเลอร(PLC)  ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลของ บริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศ
ไทย) จํากัด  จํานวน 300 บริษัท ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2551 
 เน่ืองจากทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางจากสูตร Taro 
Yamane (Taro Tamane. 1970: 580-581) กรณีขนาดประชากรมีขนาดเล็กและทราบขนาด
ประชากรที่แนนอน คาความคลาดเคลื่อนในการสุมตัวอยางรอยละ 5 หรือ 0.05 ดังนั้นจะไดกลุม
ตัวอยางที่ใชในการวิจัยทั้งสิ้น 171 บริษัท และเพิ่มจํานวนตัวอยางรอยละ 5 ของกลุมตัวอยางเทากับ 
9 บริษัทรวมกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยทั้งสิ้น 180 บริษัท โดยไดกําหนดการเลือกกลุมตัวอยาง โดย
มีขั้นตอนดังน้ี  
 ข้ันตอนที่ 1 ทําการเลือกกลุมตัวอยางโดยวิธีสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 
sampling) โดยเลือกลูกคาที่มียอดขายสูงสุด 3 ลําดับแรกในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ไดแก นิคมอุ
ตสากกรรมบางปู นิคมอุตสาหกรรมนวนคร และ นิคมอุตสาหกรรมบางพลี 
 ข้ันตอนที่ 2  เลือกกลุมประเภทอุตสาหกรรมโดยการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 
sampling) ที่มียอดขายสูงสุด 3 ลําดับจากขั้นตอนแรกไดแก Semiconductor, Automotive และ 
Machine Maker 
 ข้ันตอนที่ 3  เลือกกลุมลูกคาการสุมตัวอยางโดยวิธีการจัดสรรโควตา (Quota Sampling) 
โดยจัดสรรขอมูลลูกคา จากขั้นตอนที่ที่ 1 และ 2 ตามสัดสวนทั้งนี้เพ่ือใหไดตัวแทนจากกลุมตางๆ 
อยางเหมาะสม 
 ข้ันตอนที่ 4 วิธีการเลือกกลุ มตั วอย างแบบพิจารณาตามสะดวก  (Convenience 
Sampling) โดยเลือกขอมูลจากกลุมลูกคาตามขั้นตอนที่ 1 และ 2 และ 3 แหลงละเทาๆกันจนครบ
จํานวนที่ตองการ  
        
 ตัวแปรที่ศึกษา 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง  “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ซ้ือสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร
Programmable Logic Controller (PLC)” มีตัวแปรที่ใชในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี คือ 
 1. ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรตน (Independent Variables) ประกอบดวย 
  1.1 ประกอบดวย ลักษณะประชากรศาสตร (Demographic Factors)  
   1.1.1 ประเภทของนิติบุคคล 
    1) เจาของคนเดียว                          
    2) หางหุนสวนจํากัด 
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    3) บริษัท จํากัด 
    4) บริษัท มหาชน                        
   1.1.2 ระยะเวลาประกอบการ 
    1) ต่ํากวาหรือเทากับ 5 ป 
    2) 6 – 10 ป 
    3) 11 – 15 ป 
    4) มากกวา 15 ปขึ้นไป 
   1.1.3 จํานวนพนักงานในบริษัท   
    1) 1-50 คน 
    2) 51-100 คน 
    3) 101-150 คน 
    4) 151-200 คน 
    5) มากกวา 200 คนขึ้นไป    
   1.1.4 สถานที่ตั้งของกิจการ 
    1) เขต กรุงเทพ 
    2) เขต ปริมณฑล ประกอบดวย นครปฐม นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี 
และ สมุทรสาคร 
   1.1.5 รูปแบบการใชงาน 
    1) ใชในองคกร 
    2) ประกอบขายเพื่อการพาณิชย 
  1.2 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7P’s) 
   1.2.1 ผลิตภัณฑ (Product) 
   1.2.2 ราคา (Price) 
   1.2.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
   1.2.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
   1.2.5 บุคลากร (People) 
   1.2.6 ขั้นตอนการใหบริการ (Process) 
   1.2.7 หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 2. ตัวแปรตามในการวิจัย (Dependent Variable ) 
  พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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นิยามศัพทเฉพาะ 
 1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือที่ตองใชรวมกันเพ่ือสนองความ
ตองการของตลาดเปาหมายใหเกิดความพอใจสูงที่สุด ประกอบดวย ปจจัยดานสินคาปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคลากรปจจัยดานขั้นตอนการ
ใหบริการ และ ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ 
 2. ผลิดภัณฑ (Product) ไดแก คุณภาพของสินคา ตรายี่หอของสินคา ความหลากหลาย
ของรูปแบบและขนาดสินคา ความคงทนของสินคาเทคโนโลยีของสินคา การรับประกัน 
 3. ราคา (Price) ไดแก ราคาของสินคา การจัดรายการลดราคา สวนลดพิเศษใหกับสมาชิก 
 4. สถานที่ (Place) ไดแก ทําเลที่ตั้งของรานคา สถานที่จอดรถสะดวก สถานที่ตั้งมีความ
โดดเดนสังเกตงาย ภาพพจนและความมีชื่อเสียงของราน การจัดราน ทําใหหาของที่ตองการไดงาย 
การบริการสงสินคาทางไปรษณีย 
 5. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอทางการตลาดระหวางผูผลิต 
ผูขาย และ ลูกคาเปาหมาย โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือแจงขาวสารหรือจูงใจใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม
การซื้อ ไดแก การโฆษณาตามสื่อตาง ๆ การประชาสัมพันธ การออกวารสารแนะนําสินคา การ
บริการพิเศษ เชนออก แบบวงจร การออกแบบโปรแกรม การใหบริการขอมูลขาวสารผาน Web Site 
การบริการของพนักงาน 
           6. บุคคล (People) หมายถึง บุคคลที่เกี่ยวของในกระบวนการการใหบริการ 
            7. ข้ันตอนการใหบริการ (Process) หมายถึง กระบวนการที่ใหบริการแกลูกคาตองไม
ยุงยาก 
            8.  หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งภายนอกที่สามารถรับรูและ
สัมผัสซึ่งเกี่ยวของกับการบริการตางๆ เชน  อาคารสถานที่  ทําเลที่ตั้ง  พ้ืนที่ใหบริการ  การตกแตง
สถานที่ใหบริการ  การขนสง  อุปกรณ  เครื่องมือ  พนักงาน  สัญลักษณ  ปายตางๆ เปนตน 
 9. ระบบควบคุมอัตโนมัติ หมายถึง ระบบการทํางานของเครื่องจักรหรือระบบที่สามารถ
ทํางานไดอยางตอเน่ืองดวยตนเอง เม่ือใหสัญญาณเริ่มตนไมวาระบบนั้นจะมีการติดตั้งโปรแกรม
สําเร็จในการทํางานตลอดทั้งระบบ หรือสามาถเปลี่ยนแปลงโปรแกรมจากการเปรียบเทียบปริมาณ
สัญญาณที่เขากับปริมาณสัญาณที่ออกได ซ่ึงจุดประสงคโดยทั่วไปของการควบคุมอัตโนมัติก็คือ เพ่ิม
ประสิทธิภาพและคุณภาพในการผลิต เพ่ิมผลผลิต ลดตนทุนในการผลิต ควบคุมและวางแผนการ
ผลิตไดงายประหยัดพื้นที่ 
 10. โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร (Programmable Logic Controller (PLC)) 
หมายถึง อุปกรณทางไฟฟาทําหนาที่คลายคอมพิวเตอรขนาดเล็ก ใชในงานระบบควบคุมอัตโนมัติ 
โดยการเขียนโปรแกรมลงไปเพื่อใหระบบทํางานตาม  
 11. อุปกรณไฟฟาสําหรับงานอุตสาหกรรม หมายถึงอุปกรณไฟฟาที่ใชสําหรับควบคุม
ใหเครื่องจักร สามารถทํางานไดตามกระบวนการผลิตที่ไดกําหนดไวโดยอัตโนมัติ ไมวาจะอยูในรูป



 

 

7 

  

ของอุปกรณเด่ียว หรือ นํามาประกอบกันเปนระบบ เชน โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอลโทรเลอร (PLC)  
แมกเนติก คอนแทคเตอร เบรคเกอร สวิทซลําแสง สวิทซแบบไมสัมผัส เปนตน 
 12. พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ หมายถึง การแสดงออกหรือการกระทําของ
ผูบริโภคที่เปนผลมาจากลักษณะทางประชากรศาสตรและปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอนโทรลเลอรProgrammable Logic Controller (PLC) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
            13. ลูกคา หมายถึง โรงงานอุตสาหกรรมที่เคยติดตอเพ่ือซ้ือสินคาประเภทอุปกรณไฟฟา
สําหรับงานอุตสาหกรรมจาก บริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด 
 14. ปริมณฑล หมายถึง ปริ หมายถึง รอบๆ มณฑล หมายถึง เมืองหลวง-กรุงเทพฯ 
ดังน้ันปริมณฑล ประกอบดวย 5 จังหวัด คือ นครปฐม นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี และ
สมุทรสาคร 
 

กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ซ้ือสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร
Programmable Logic Controller (PLC) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ไดมีการกําหนดตัว
แปรอิสระ และตัวแปรตามเพื่อเปนเครื่องมือในการดําเนินงานวิจัย และเปนแนวทางในการคนหาคําตอบ
แนวคิดในการวิจัยดังตอไปน้ี 
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สมมติฐานในการวิจัย 
 
สมมติฐานในการวิจัย 
 1. ลักษณะของผูประกอบการประกอบดวย ประเภทของนิติบุคคล ระยะเวลาประกอบการ 
จํานวนพนักงานของบริษัท สถานที่ตั้งของกิจการ และรูปแบบการใชบริการ แตกตางกันมีพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน 
 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC) 
 

ลักษณะของผูประกอบการ 

1.ประเภทของนิติบุคคล 

2. ระยะเวลาประกอบการ  

3. จํานวนพนกังานของบริษทั 

4. สถานที่ต้ังของกิจการ 

5. รูปแบบการใชบริการ 
 

 
 
 
 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาอุตสาหกรรมประเภท
ระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิก

คอนโทรลเลอรProgrammable 
Logic Controller (PLC) ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ตัวแปรอิสระ  (Independent Variables ) ตัวแปรตาม (Dependent Variable ) 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
1.ผลิตภัณฑ (Product) 

2.ราคา (Price) 

3.ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

4.การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

5.บุคลากร (People) 

6.ขั้นตอนการใหบริการ (Process) 

7.หลักฐานทางกายภาพ 

  (Physical Evidence) 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
   สําหรับการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable 
Controller (PLC) ผูศึกษาไดเรียบเรียงแนวคิดจากทฤษฏีทางวิชาการ ดังตอไปน้ี 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร 
 2. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจสินคาและบริการ (7Ps)  
 3. แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อขององคกร 
 4. แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
 5. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 6. ทฤษฎีเกี่ยวกับระบบการควบคุมอัตโนมัติ 
 7. ประวัติและความเปนมาของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด 
 8. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร 
 ความหมายของประชากรศาสตร 
 สันทัด เสริมศรี (2539: 6) ไดใหความหมายของคําวาประชากรศาสตรวา เปนการหาความรู 
ความเขาใจเกี่ยวกับมนุษยในดานพฤติกรรมทางประชากรและการเปลี่ยนแปลงในปรากฏการณทาง
ประชากร 
 ประชากรศาสตร หมายถึง ศาสตรที่ทําการศึกษาเกี่ยวกับ ขนาดหรือจํานวนของคนที่มีอยู
ในแตละสังคม ภูมิภาค และระดับโลก นอกจากนี้ยังศึกษาเกี่ยวกับการกระจายตัวของประชากร และ
องคประกอบตาง ๆ ของประชากร (วิไลพร สุตันไชยนนท: ออนไลน) 
 คําวา Demography มีรากศัพทมาจากภาษากรีกสองคําคือdemo ซ่ึงหมายถึง หมูคน
ประชาชนหรือราษฎรตรงกับคําวา“people” ในภาษาอังกฤษสวนคําวา graphy ตรงกับคําใน
ภาษาอังกฤษคือ13“writing up” หรือ“description” ซ่ึงหมายถึงการเขียนการบรรยายหรือการ
พรรณนารูปรางลักษณะและเทียบไดกับคําวา“ศาสตร” ในภาษาไทยดังน้ันเม่ือรวมคําทั้งสองเขา
ดวยกันdemography(ประชากรศาสตร) จึงหมายถึงวิชาที่ศึกษาเกี่ยวกับประชากรนั่นเองอยางไรก็
ตามในระยะเริ่มแรกนักวิชาการสวนใหญยังไมคอยนิยมใชคํานี้จะเห็นไดจากนักวิชาการที่ใช
ภาษาอังกฤษเปนสื่อจะใชคําวา“population studies” ซ่ึงใชเรียกชื่อเปนภาษาไทยไดหลากหลายเชน
“ประชากรวิทยา” “ประชากรวรรณา” “การศึกษาประชากร” หรือ“สารศึกษาประชากร” เปนตน 
ปจจุบันนักวิชาการทั่วโลกยอมรับวา“demography” หรือ“ประชากรศาสตร” เปนสาขาวิชาที่ศึกษา
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เกี่ยวกับประชากรตามขอบเขตและเนื้อหาที่กําหนด(เพ็ญพร ธีระสวัสดิ์. 2540: ออนไลน) และมีผูให
นิยามคําวา“ประชากรศาสตร”ไวในหลายทัศนะดังน้ี 
 จอหน รอส และคณะ (John Ross; et al. 1982: 147) ไดใหคํานิยามคํานี้ไววา
ประชากรศาสตรคือการศึกษาเชิงปริมาณของกลุมประชากรและการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นแกกลุมซ่ึง
เปนผลมาจากการเกิดการตายและการยายถิ่น ฟลลิป เฮาเซอร และโอทิส ดัดลีย ดันแคน (Philip, 
Hauser; & Otis Dudley Duncan.1966: 2) นักประชากรศาสตรที่มีชื่อเสียงชาวอเมริกันไดให
ความหมายของคําวาประชากรศาสตรไววาเปนการศึกษาถึงขนาดการกระจายตัวและองคประกอบ
ของประชากรการเปลี่ยนแปลงทางประชากรและองคประกอบของการเปลี่ยนแปลงทางประชากรซึ่ง
ไดแกการเกิดการตายการยายถิ่นและการเปลี่ยนแปลงฐานะทางสังคม อาชิล คิลลารด (Archille 
Quillard. 1975: 575-576) ไดใหความหมายของคํานิยามนี้ไววาประชากรศาสตรวา “ประชากร 
ศาสตร” เปนวิชาที่ศึกษาเกี่ยวกับประชากรในเชิงคณิตศาสตรในเรื่องการเปลี่ยนแปลงโดยทั่วไปของ
ประชากรตลอดจนสภาพดานกายภาพดานสถานภาพพลเมืองดานสติปญญาและดานจริยธรรมของ
ประชากรจากความหมายของประชากรศาสตรที่กลาวมาขางตน พอจะสรุปไดวา ประชากรศาสตร
หมายถึง การศึกษาถึงขนาดหรือจํานวนของคนที่มีอยูในแตละสังคม ภูมิภาค และระดับโลก รวมทั้ง
ศึกษาถึงโครงสรางการกระจายตัวและการเปลี่ยนแปลงโดยทั่วไปของประชากร 
 
 องคประกอบของประชากรศาสตร 
 องคประกอบของประชากรศาสตรหมายถึงคุณลักษณะของประชากรในดานตางๆ ไดแก 
เพศ, อายุ, ที่อยูอาศัย,สถานภาพสมรส,การศึกษา,อาชีพ,เชื้อชาติ,ภาษาและศาสนาเปนตน
องคประกอบดานอายุและเพศเปนองคประกอบหรือคุณลักษณะขั้นพ้ืนฐานของประชากรที่จัดวามี
ความสําคัญกวาองคประกอบดานอ่ืนๆเพราะเปนปจจัยสําคัญที่มีผลกระทบตอการเกิดการตายและ
การยายถิ่นอันเปนสวนสําคัญที่ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงดานขนาดองคประกอบและการกระจายตัว
ประชากร โดยองคประกอบของประชากรศาสตร สามารถแบงออกเปนดานตาง ๆ ไดดังน้ี 
 1.  องคประกอบดานเพศ 
  ขอมูลเกี่ยวกับโครงสรางทางเพศของประชากรมีความสําคัญในการวางแผนตางๆ อยาง
มาก ทั้งภาครัฐบาลและหนวยงานเอกชนเชนการวางแผนการใหบริการสาธารณสุขการวางแผนการ 
ประกอบธุรกิจเปนตนนักเศรษฐศาสตรมองโครงสรางทางเพศของประชากรในแงการนําไปศึกษาดาน
การใชแรงงานสตรีและการประกอบอาชีพประเภทตางๆของประชากรขณะที่นักสังคมวิทยามองความ
สมดุลระหวางประชากรเพศชายและหญิงในแงเปนปจจัยที่มีผลตอการเปลี่ยนแปลงทางสังคมและ
วัฒนธรรมในการวิเคราะหทางประชากรศาสตรเร่ืองการเกิดการตายการยายถิ่นการสมรสรวมทั้งการ
วิเคราะหลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมอื่นๆจําเปนตองใชขอมูลที่แยกเพศทั้งสิ้น 
 2.  องคประกอบดานอายุ 
  อายุเปนสวนประกอบพื้นฐานที่สําคัญของประชากรในการวิเคราะหทางประชากรศาสตร
อายุเปนตัวแปรที่สําคัญในการศึกษาการเกิดการสมรสการตายและการยายถิ่นนอกจากนี้ความรู
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เกี่ยวกับองคประกอบดานอายุของประชากรจะทําใหชวยการวางแผนดานกําลังคนการขยาย
การศึกษาตลอดจนโครงการสวัสดิการทางสังคมของรัฐที่ใหแกประชากรเปนตน 
 3.  องคประกอบดานการสมรสองคการสหประชาชาติแบงประเภทของสถานภาพสมรสดังน้ี 
  3.1  โสด 
  3.2  สมรส 
  3.3  หมาย 
  3.4. หยาราง 
  3.5  สมรสแตแยกกันอยูโดยไมถูกตองตามกฎหมาย 
  ความแตกตางในสถานภาพสมรสมีความสําคัญทางประชากรศาสตรสัดสวนของ
ประชากรในแตละสถานภาพสมรสมีผลตออัตราเจริญพันธุและอัตราตายในประเทศกลาวคือสัดสวน
ของสตรีที่สมรสสูงยอมจะมีอัตราเกิดสูงนอกจากนี้ยังพบวาชายและหญิงที่สมรสมีอัตราการตายตํ่า
กวาคนโสดหมายและหยารางในกลุมอายุเดียวกัน 
 4.  องคประกอบดานการศึกษา 
  ระดับการศึกษาของประชากรเปนดัชนีหน่ึงที่แสดงถึงฐานะทางเศรษฐกิจและสังคมของ 
ประเทศขอมูลเกี่ยวกับการศึกษาของประชากรเปนขอมูลที่มีประโยชนแกรัฐบาลและเอกชนในการ
นําไปเปนพ้ืนฐานการคาดประมาณกําลังคนในอนาคตและการพัฒนาประเทศจะเห็นไดวาประเทศใดมี
สัดสวนของประชากรที่ไมรูหนังสือมากก็หมายถึงวาประเทศนั้นยังดอยพัฒนาอยูมากและการทราบ
ถึงสัดสวนของประชากรในวัยศึกษาเลาเรียนก็ยอมมีสวนชวยในการวางแผนและนโยบายทางการ
ศึกษาของรัฐบาล 
  
 คนที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน โดยวิเคราะหจาก
ปจจัย ดังน้ี (ปรมะ สตะเวทิน. 2540: 105) 
 1.  เพศ (Sex) ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอสื่อสารตางกัน 
คือเพศหญิงมีแนวโนม มีความตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะที่เพศชาย
ไมไดมีความตองการที่จะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการที่จะสราง
ความสัมพันธอันดีใหเกิดขึ้นจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย 
 2.  อายุ (Age) เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรม 
คนที่อายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคนที่อายุมาก 
ในขณะคนที่อายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงราย
กวาคนที่มีอายุนอย เน่ืองมาจากผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกัน ลักษณะการใชสื่อมวลชนก็
ตางกัน คนที่มีอายุมากมักจะใชสื่อเพ่ือแสวงหาขาวสารหนักมากกวาความบันเทิง 
 3.  การศึกษา (Education) เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรม 
แตกตางกัน คนที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดี เพราะเปนผูมีความ
กวางขวางและเขาใจสารไดดี แตจะเปนคนที่ไมเชื่ออะไรงาย ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอใน
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ขณะที่คนมีการศึกษาต่ํามักจะใชสื่อประเภทวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลา
วางพอก็จะใชสื่อสิ่งพิมพ วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสาร
จากสื่อสิ่งพิมพมากกวาประเภทอื่น 
 4.  สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ(Social and Economic Status) ประกอบดวย อาชีพ 
รายได เชื้อชาติ ภูมิหลังทางครอบครัว และสถานภาพทางสังคมของบุคคลมีอิทธิพลอยางสําคัญตอ
ปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสาร เพราะแตละคนมีวัฒนธรรม ประสบการณ ทัศนคติ คานิยมและ
เปาหมายที่ตางกัน 
 

2.  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจสินคาและบริการ (7Ps)  
 ซ่ึงประกอบดวย 
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) 
 2.  ราคา (Price)  
 3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
 4.  การสงเสริมการขาย (Promotion) 
 5.  บุคคล (People) 
 6.  กระบวนการ (Process)  
 7.  กายภาพ (Physical Evidence) 
 
 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ของตลาดบริการ 
 สวนประสมการตลาดของตลาดบริการมีความสําคัญอยางมากตอนักการตลาดที่จะ
จัดรูปแบบสวนประสมการตลาดบริการตางๆใหสอดคลองกัน เพ่ือที่จะนําเสนอตอผูใชบริการใน
ปจจุบันและในอนาคต 
 ปจจัยทางการตลาด (Marketing Factors) หมายถึง ชุดเครื่องมือกิจกรรมการตลาดที่บริษัท
ใชรวมกันเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคขององคกรในการตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย 
(Kotler. 2000: 15) ซ่ึงประกอบดวย  
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาให
พึงพอใจ อาจเปนสินคาที่มีตัวตนและไมมีตัวตน ดังน้ันผลิตภัณฑจึงประกอบดวยสินคา บริการ 
ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) คุณคา (Value) 
   2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) กับ ราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวา
ราคา เขาก็ตัดสินใจซื้อ 
   3.  สถานที่ใหบริการ (Place) หมายถึงโครงสราของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันและ
กิจกรรม ใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาดเปาหมาย สวนกิจกรรมที่ชวย
ในการกระจายสินคาประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
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 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผู
ซ้ือและผูขาย เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการซึ่ง
อาจเลือกใชหน่ึงหรือหลายเครื่องมือซ่ึงตองใชหลักการประสมประสานกัน Integrated Marketing 
Communication (IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขง โดยมีเครื่องมือ
สงเสริมที่สําคัญดังนี้ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) 
การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public 
Relations) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และมีการใหความรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับการ
ใหบริการ 
 5.  บุคคล (People) หมายถึง บุคคลที่เกี่ยวของในกระบวนการการขายสินคาและใหบริการ
ประกอบดวย บุคคลหรือเจาหนาที่ที่ขายและใหบริการซ่ึงจําเปนตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม 
การจูงใจเพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง พนักงานตองมี
ความสามารถ มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 
 6.  ขั้นตอนการใหบริการ (Process) หมายถึง กระบวนการที่ใหบริการแกลูกคาตองไม
ยุงยากซับซอนระบบการใหบริการตองมีความทันสมัย รวดเร็ว ไมลาชา ซ่ึงจะสงผลทําใหลูกคาไดรับ
การบริการที่สะดวกรวดเร็ว และพนักงานขายก็สามารถทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพ  
 7.  หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งภายนอกที่สามารถรับรูและ
สัมผัสซึ่งเกี่ยวของกับการบริการตางๆ เชน อาคารสถานที่ ทําเลที่ตั้ง พ้ืนที่ใหบริการ การตกแตง
สถานที่ใหบริการ การขนสง อุปกรณ เครื่องมือ พนักงาน สัญลักษณ ปายตางๆ เปนตน 
 หากนักการตลาดมีการนําทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด (7Ps) ของตลาดบริการมาใชและมี
การวางแผนการนําไปใชพรอมทั้งศึกษาอยางเปนระบบทุกขั้นตอนก็จะมีผลทําใหรูปแบบการบริการ
ตางๆที่ออกมานั้นมีประสิทธิภาพและสามารถนําไปใชไดอยางมีประสิทธิผล อีกทั้งยังทําใหผูใชบริการ
มีความประทับใจและเกิดความพึงพอใจอีกดวย 
 
 บริการที่ประสบความสําเร็จจะตองประกอบดวยคุณสมบัติสําคัญตางๆ ดังน้ี  
 พาราสุรามาน, ซิสเดอเซล และเบอรี  (รัชยา กุลวานิชไชยนันท 2535: 14-15; อางอิงจาก
Parasuraman, Zeithesel; & Berry.  n.d.)  กลาวไววา การบริการที่ประสบความสําเร็จจะตอง
ประกอบดวยคุณสมบัติสําคัญตางๆ ดังน้ี  
 1.  ความเชื่อถือได (reliability) ประกอบดวย  
  1.1  ความสม่ําเสมอ (consistency)  
  1.2  ความพึ่งพาได (dependability)  
 2.  การตอบสนอง (responsive) ประกอบดวย  
  2.1  ความเต็มใจที่จะใหบริการ  
  2.2  ความพรอมที่จะใหบริการ  
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  2.3  มีการติดตออยางตอเน่ือง  
  2.4  ปฏิบัติตอผูใชบริการเปนอยางดี  
 3.  ความสามารถ (competency) ประกอบดวย  
  3.1  สามารถในการสื่อสาร  
  3.2  สามารถในการใหบริการ  
  3.3  สามารถในความรูวิชาการที่จะใหบริการ  
 4.  การเขาถึงบริการ (access) ประกอบดวย  
  4.1  ผูใชบริการเขาใชหรือรับบริการไดสะดวก ระเบียบขั้นตอนไมควรมากมายซับซอน
เกินไป  
  4.2  ผูบริการใชเวลารอคอยไมนาน  
  4.3  เวลาที่ใหบริการเปนเวลาสะดวกสําหรับผูใชบริการ  
  4.4  อยูในสถานที่ที่ผูใชบริการติดตอไดสะดวก  
 5.  ความสุภาพออนโยน (courtesy) ประกอบดวย  
  5.1  การแสดงความสุภาพตอผูใชบริการ  
  5.2  ใหการตอนรับที่เหมาะสม  
  5.3  ผูใหบริการมีบุคลิกภาพที่ดี  
 6.  การสื่อสาร (communication) ประกอบดวย  
  6.1  มีการสื่อสารชี้แจงขอบเขตและลักษณะงานบริการ  
  6.2  มีการอธิบายขั้นตอนใหบริการ  
 7. ความซื่อสัตย (credibility) คุณภาพของงานบริการมีความเที่ยงตรงนาเชื่อถือ  
 8.  ความมั่นคง (security) ประกอบดวย ความปลอดภัยทางกายภาพ เชน เครื่องมือ
อุปกรณ  
 9. ความเขาใจ (understanding) ประกอบดวย  
  9.1  การเรียนรูผูใชบริการ  
  9.2  การแนะนําและการเอาใจใสผูใชบริการ  
 10. การสรางสิ่งที่จับตองได (tangibility) ประกอบดวย  
  10.1 การเตรียมวัสดุ อปกรณใหพรอมสําหรับใหบริการ  
  10.2 การเตรียมอุปกรณเพ่ืออํานวยความสะดวกแกผูใชบริการ  
  10.3 การจัดสถานที่ใหบริการสวยงาม 
 

3. แนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อขององคกร 
 ในแตละองคกร การตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการ มักจะเกี่ยวของกับพนักงานจากหลายๆ
แผนกหรือจากผูบริหารในระดับตางๆ เชอรชิล และคณะ (1997: 17-18) พูดถึงการจัดแบงผูเกี่ยวของ
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อดังน้ี 
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 1.  ผูริเริ่ม (Initiator) เปนคนที่มองเห็นปญหา และเรียกรองใหมีการซื้อสินคา หรือ บริการ
น้ันเปนคนแรก 
 2.  ผูใช (User) เปนคนที่ใชสินคาหรือบริการนั้น 
 3.  ผูมีอิทธิพล (Influencer) เปนคนที่ใหขอมูล คําแนะนําในการประเมินทางเลือกมีบทบาท
ในการกําหนดรายละเอียด หรือคุณลักษณะในการกําหนดสินคา หรือบริการนั้น 
 4.  ผูดูแล (Gate keeper) เปนคนที่ควบคุมการไหลเวียนขอมูลระหวางผูที่เกี่ยวของใน
กระบวนการซื้อ ไดแก ฝายจัดซื้อและตัวแทนขาย 
 5.  ผูซ้ือ (Buyer) เปนคนที่มีสิทธิในการเจรจาตอรอง คัดเลือกและสั่งซื้อสินคาหรือบริการ
น้ัน ไดแก ผูจัดการฝายจัดซื้อ 
 6.  ผูตัดสินใจ (Decider) เปนคนที่มีอํานาจตัดสินใจในขั้นสุดทายวาจะซื้อสินคาหรือบริการ
น้ันหรือไม 
 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อขององคกร (Organizational Buying Process) 
 คอตเลอร (Kotler. 2000: 203-208) กลาวถึง ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อขององคกรดังน้ี  
 1.  การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) กระบวนการซื้อเร่ิมจากมีคนใดคนหนึ่ง
ในองคกรตระหนักถึงปญหา หรือความจําเปนที่ตองใชสินคาบางอยาง ทั้งน้ีอาจสืบเน่ืองมาจากสิ่ง
กระตุนภายในหรือองคกรภายนอก  
 2.  การกําหนดรายละเอียดทั่วไป (General Need Description) ผูซ้ือจะตองสามารถระบุ
ลักษณะทั่วไปของสินคา และจํานวนที่ตองการได 
 3.  การกําหนดคุณลักษณะสินคา (Product Specification) โดยบุคคลที่เกี่ยวของในการซื้อ 
ไดสรางขอกําหนด รายละเอียดทางเทคนิคของสินคาที่ตองการนั้นขึ้นมา 
 4.  การคนหาผูจัดจําหนาย (Supplier Search) ผูซ้ือทําการคนหารายชื่อผูจัดจําหนายที่มี
คุณสมบัติเหมาะสม 
 5.  การเชิญชวนใหสงขอเสนอ (Proposal Solicitation) ผูซ้ือเชิญชวนใหผูจัดจําหนายที่ผาน
เกณฑดังกลาว สงขอเสนอในการจําหนายสินคา 
 6.  การคัดเลือกผูจัดจําหนาย (Supplier Selection) ผูซื้อจะทําการจัดอันดับและประเมิน
คุณคาของผูจัดจําหนายแตละคาย โดยพิจารณาจากราคา ชื่อเสียงของผูขาย ความนาเชื่อถือของตัว
สินคา ความนาเชื่อถือในการใหบริการ ความยืดหยุนของผูจัดจําหนาย เปนตน 
 7.  การกําหนดรายละเอียดในการสั่งซ้ือเปนประจํา (Order-Routine Specification) 
หลังจากเลือกผูจัดจําหนายแลว ผูซ้ือจะทําขอตกลงในรายละเอียดของสินคาปริมาณสั่งซ้ือ ระยะเวลา
ในการจัดสง เง่ือนไขการรับประกันสินคา 
 8.  การตรวจสอบผลงาน (Performance Review) ผูซ้ือจะทําการตรวจสอบผลงานของผ็จัด
จําหนายในแตละชวงเวลา โดยสวนใหญทุก 3 เดือน เพ่ือปรับปรุง แกไขขอบกพรองที่อาจเกิดขึ้น 
เม่ือสินคาไปถึงมือลูกคารายสุดทาย 
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4.  แนวคิดเก่ียวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
 การตัดสินใจ (Decision making) หมายถึงกระบวนการในการเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหน่ึง
จากทางเลือกตางๆที่มีอยู ซ่ึงผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตางๆของสินคาและบริการอยู
เสมอในชีวิตประจําวัน โดยที่ผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของ
สถานการณ ซ่ึงถานักการตลาดสามารถทําความเขาใจและเขาถึงจิตใจของผูบริโภค การวางแผนการ
กระจายสินคาและสรางความยอมรับของผูบริโภคก็จะมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น  
(ฉัตรยาพร เสมอใจ และ มัทนียา สมมิ 2545:23) 
 
 ปจจัยที่มีตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
 ผูบริโภคแตละคนจะมีความแตกตางกันในดานตางๆซึ่งเปนผลมาจากความแตกตางกันของ
ลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอมของแตละบุคคลทําใหการตัดสินใจซื้อของแตละบุคคลมี
ความแตกตางกัน ดังน้ันนักการตลาดจึงจําเปนตองศึกษาถึงปจจัยตางๆที่จะมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภคอยางเหมาะสม โดยสามารถแบงปจจัยที่จะมีผลกระทบตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
ออกเปน 2 ประการ ไดแก (ฉัตยาพร เสมอใจ และ มัทนียา สมมิ 2545:38-44) 
 1.  ปจจัยภายใน เปนปจจัยที่เกิดขึ้นจากตัวบุคคล ในดานความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมี
พ้ืนฐานมาจากสภาพแวดลอมตางๆโดยที่ปจจัยภายในประกอบดวยองคประกอบตางๆ ไดแก 
   1.1  ความจําเปน (needs) ความตองการ (wants) ความปรารถนา (desires) โดยที่
ความตองการสิ่งใดสิ่งหน่ึงของบุคคลจะเปนจุดเริ่มตนของความตองการในการใชสินคาหรือบริการ 
   1.2  แรงจูงใจ (motive) เม่ือบุคคลเกิดปญหาทางกายหรือในจิตใจขึ้นเขาก็จะเกิด
แรงจูงใจในการพยายามที่จะแกปญหาที่เกิดขึ้นนั้น 
   1.3  บุคลิกภาพ (personality) เปนลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาขึ้นมาจาก
ความคิด ความเชื่อ อุปนิสัย และสิ่งจูงใจตางๆ 
   1.4  ทัศนคติ (attitude) เปนการประเมินความรูสึกหรือความคิดเห็นตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงของ
บุคคล โดยทัศนคติจะมีผลตอพฤติกรรมตางๆ ของบุคคล เม่ือเราตองการใหบุคคลใดเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรม เราจะตองพยายามที่จะเปลี่ยนทัศนคติของเขากอน 
   1.5  การรับรู (perception) เปนกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการ
กระทําของบุคคลอื่น กาวแรกของการเขาสูความคิดในการสรางความตองการแกผูบริโภค คือ 
ตองการใหเกิดการรับรูกอน โดยการสรางภาพพจนของสินคาใหมีคุณคาในสายตาของผูบริโภค 
   1.6  การเรียนรู (learning) เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลที่เกิดจากการรับรู
และประสบการณของแตละบุคคล ซ่ึงเปนการเปลี่ยนแปลง และคงอยูในระยะที่คอนขางยาว 
 2.  ปจจัยภายนอก หมายถึง ปจจัยที่เกิดจากสิ่งแวดลอมรอบตัวของบุคคล ซ่ึงจะมีอิทธิพล
ตอความคิดและพฤติกรรมของผูบริโภค โดยปจจัยภายนอกแบงออกเปนองคประกอบที่สําคัญ 6 
ประการ ไดแก  
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   2.1  สภาพเศรษฐกิจ (economy) เปนสิ่งที่กําหนดอํานาจซื้อ (purchasing power) ของ
ผูบริโภค ทั้งในรูปของตัวเงินและปจจัยอ่ืนที่เกี่ยวของ 
   2.2  ครอบครัว (family) การเลี้ยงดูในสภาพครอบครัวที่แตกตางกันสงผลใหบุคคลมี
ความแตกตางกัน 
   2.3  สังคม (social) กลุมสังคมรอบๆตัวของบุคคลมีผลตอการปรับพฤติกรรมของบุคคล
ใหเปนไปในทิศทางเดียวกันของสังคม เพ่ือการยอมรับเขาเปนสวนหนึ่งของสังคม หรือที่เรียกวา 
กระบวนการขัดเกลาทางสังคม (socialization) ประกอบดวยรูปแบบการดํารงชีวิต (lifestyles) 
คานิยมของสังคม (social values) และความเชื่อ (believes) 
   2.4  วัฒนธรรม (culture) เปนวิธีการดําเนินชีวิตที่สังคมเชื่อถือวาเปนสิ่งที่ดีงามและ
ยอมรับปฏิบัติมา เพ่ือใหสังคมดําเนินและมีพัฒนาการไปไดดวยดี บุคคลในสังคมเดียวกันจึงตอง
ยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพ่ือการอยูเปนสวนหนึ่งของสังคม 
   2.5  การติดตอธุรกิจ (business contact) หมายถึง โอกาสที่ผูบริโภคจะไดพบเห็นสินคา
หรือบริการนั้นๆสินคาตัวใดที่ผูบริโภคไดรูจักและพบเห็นบอยๆก็จะมีความไววางใจและมีความยินดีที่
จะใชสินคานั้น 
   2.6  สภาพแวดลอม (environment) การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมทั่วไป เชน 
ความแปรปรวนของสภาพอากาศ การขาดแคลนน้ําหรือเชื้อเพลิง สงผลใหการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปดวยเชนกัน 
 
 ปจจัยที่เก่ียวกับการยอมรับผลิตภัณฑใหม 
 ปกติแลวนักการตลาดมีความตองการที่จะขายสินคาของตน ไมวาสินคาของตนจะเปน
สินคาที่ผูอ่ืนขายไวกอนแลวหรือวาเปนสินคาใหมที่ไมเคยมีวางขายในทองตลาดก็ตาม ซ่ึงนักการ
ตลาดจะตองมีความเขาใจในสวนที่เกี่ยวของกับการยอมรับ การขยายตัวของนวกรรมหรือสินคาของ
ตน เพ่ือจะไดเปนประโยชนตอการวิเคราะหและวางแผนนําสินคาออกสูตลาดตอไป 
 นวกรรม ถาจะเรียกไดอีกอยางหน่ึงก็คือ “ผลิตภัณฑใหม” ที่จะนําเขามาสูตลาดนวกรรม
หรือสิ่งประดิษฐใหมหรือผลิตภัณฑใหม มีความหมายที่พอจะสรุปไดดังน้ีคือ 
 1.  เปนของใหมที่ยังไมเคยมีการผลิตหรือเกิดขึ้นมากอน 
 2.  มีการปรับปรุงตัวผลิตภัณฑใหดีขึ้นหรือแตกตางไปจากเดิม ซ่ึงรวมถึงตัวผลิตภัณฑ 
ภาชนะบรรจุ สีสัน และอ่ืนๆ 
 3.  เปนผลิตภัณฑที่มีอยูแลวในทองตลาด แตเปนผลิตภัณฑใหมที่นักการตลาดพึ่งจะนะเขา
มาจําหนายในกิจการของตน 
 นักการตลาดจะตองสามารถพยากรณ หรือจะตองคนหาอิทธิพลที่มีตอกระบวนการยอมรับ
ผลิตภัณฑใหมของผูบริโภค เพ่ือกระตุนใหเกิดการยอมรับผลิตภัณฑใหม ตัวแปรหรือปจจัยทีเ่กีย่วกบั
การยอมรับผลิตภัณฑใหมมีดังน้ี 
 1.  ลักษณะของผูบริโภคที่สอดคลองกับนวกรรม 



 

 

18 

  

   1.1  ตัวแปรทางประชาการสังคม (social demographic variables) มีตัวแปรบางตัวที่
สอดคลองกับประเภทของบุคคลที่จะเปนผูยอมรับในชวงแรกของผลิตภัณฑใหม ซ่ึงไดแก การศึกษา 
การอานเขียน รายได ระดับการดํารงชีวิต และอายุ เปนตน 
   1.2  ตัวแปรทางทัศนคติ (attitudinal variables) ตัวแปรทางทัศนคติที่สอดคลองกับ
ผลิตภัณฑใหม ไดแก ความสามารถรับรูเร่ืองตางๆที่เกี่ยวกับตน ทัศนคติที่มีตอการเปลี่ยนแปลง 
สิ่งจูงใจใหบรรลุผลสําเร็จ ความปรารถนาสําหรับบุตร การมุงเนนทางธุรกิจ ความพอใจในชีวิต 
ความเห็นอกเห็นใจในผูอ่ืน และความแข็งกราวทางจิตใจ เปนตน 
 2.  ลักษณะของผลิตภัณฑที่สอดคลองกับนวกรรม การยอมรับผลิตภัณฑใหมของผูบริโภค
ขึ้นอยูกับลักษณะของผลิตภัณฑ หรือขึ้นอยูกับสิ่งที่ผูบริโภครูเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ ปจจัยหรือตัว
แปรที่มีอิทธิพลทําใหผูบริโภคยอมรับผลิตภัณฑใหมมี ดังน้ี 
   2.1  ขอไดเปรียบ ผลิตภัณฑใหมที่ผูบริโภคยอมรับจะตองมีขอดีกวาผลิตภัณฑอ่ืนเพ่ือ
ดึงดูดใจ โดยจะตองมีการคนหาสารสนเทศเพื่อนําไปสูความสนใจในตัวผลิตภัณฑ และซื้อมาทดลอง
ใชแลวจึงยอมรับผลิตภัณฑ การที่ผลิตภัณฑมีขอไดเปรียบหรือมีประโยชนมากเทาไร ก็จะทําให
ผูบริโภคตองการที่จะใชผลิตภัณฑน้ันมากขึ้น 
   2.2  ความไปกันได ผลิตภัณฑที่เขากันไดกับคานิยมและประสบการณในอดีตของผ็
บริโภคจะทําใหมีการยอมรับผลิตภัณฑขึ้น และถาผูบริโภครับรูวาผลิตภัณฑน้ันไมนาสนใจก็จะสงผล
ใหปฏิเสธผลิตภัณฑ ซ่ึงทําใหการยอมรับผลิตภัณฑใหมตองลาชาออกไป 
   2.3  ความสามารถสังเกตไดหรือสื่อสารได ผลิตภัณฑใหมที่ใชแลวและสามารถแสดงถึง
ความสําคัญในสังคมนั้นๆยอมจะไดรับการยอมรับจากผูบริโภค 
   2.4  ความใหม ผลิตภัณฑที่มีความใหมในความรูสึกของผูบริโภค ยอมจะไดรับการ
ยอมรับและเปนประโยชนตอการโฆษณาใหผูบริโภคยอมรับ 
   2.5  ความสามารถทดลองใชได ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคสามารถจะทดลองใชไดยอมจะ
นําไปสูการยอมรับ 
   2.6  ความไมซับซอน ผลิตภัณฑที่ยากตอการเขาใจและยากตอการใชแลวยอมจะสราง
ความทอแทในการยอมรับผลิตภัณฑ เชน ผลิตภัณฑที่ตองใชการอธิบายรายละเอียดโดยพนักงาน
ขายยอมจะขยายตัวในตลาดไดงาย  
 3.  ตัวแปรทางสังคมและทางการสื่อสารที่สอดคลองกับนวกรรม 
   3.1  อิทธิพลจากการครอบครองโดยนักการตลาด การใชสื่อโฆษณาขนานใหญจะ
สามารถสรางใหผูบริโภคเกิดการยอมรับผลิตภัณฑใหมไดมากกวาการไมไดใชสื่อโฆษณา เพราะการ
ใชการสื่อสารทางสื่อโฆษณาจะมีผลตอกระบวนการการยอมรับในขั้นตอนของการรับรูหรือการ
ตระหนัก (awareness stage) ความสนใจและการประเมินผลแตอิทธิพลสวนบุคคลจะมีบทบาทสําคัญ
กวาการใชสื่อโฆษณา 
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   3.2  อิทธิพลจากการสื่อสารสวนบุคคลหรือปากตอปาก อิทธิพลสวนนี้นับวามีบทบาท
สําคัญตอการยอมรับผลิตภัณฑใหม นอกจากการโฆษณาแลวผูบริโภคก็ยังตองการที่จะไดรับการ
ยืนยันจากบุคคลอื่นอีก เชน จากผูเชี่ยวชาญ จากผูมีชื่อเสียง หรือจากผูเคยทดลองใช 
   3.3  การรวมตัวทางสังคม (social integration) บุคคลที่รวมตัวเปนกลุมหรือเขาไดกับ
ระบบสังคมและไดรับการยอมรับนับถือจากกลุมตางๆในสังคมยอมจะมีโอกาสยอมรับผลิตภัณฑใหม
ไดเร็วกวาผูที่รวมตัวหรือเขากับสังคมไดนอย ซ่ึงผูบริโภคที่มีลักษณะชอบเขาสังคมยอมจะชวย
แพรกระจายการใชผลิตภัณฑใหมไปในตัว 
 4.  การเปลี่ยนแปลงการยอมรับผลิตภัณฑใหมในตลาด การเปลี่ยนแปลงการยอมรับ
ผลิตภัณฑใหมในตลาดจะพบวามีลักษณะที่ออกมาในรูปของการกระจายปกติ (normal distribution) 
ซ่ึงจะแสดงถึงลักษณะของผูบริโภคและจํานวนของผูบริโภคลักษณะของผูบริโภคจะแบงเปน (1) ผู
บุกเบิก (2) ผูยอมรับชวงแรก (3) ผูยอมรับชวงหลัง และ (4) ผูที่ไมยอมรับ 
  การยอมรับผลิตภัณฑใหมไมไดเกิดขึ้นพรอมๆกันในระบบของสังคม แตจะเกิดขึ้นใน
ลักษณะที่วา ความคิดไดถูกถายทอดไปยังผูบุกเบิกโดยจะผานขั้นตอนของการรับรูหรือตระหนัก 
(Awareness) การชักชวน (persuasion) การทดลอง (trial) และการตัดสินใจ (decision) วาจะยอมรับ
หรือปฏิเสธ หลังจากที่มีผูบุกเบิกไดยอมรับผลิตภัณฑแลว บุคคลอื่นก็อาจจะยอมรับตามทั้งน้ันทั้งน้ีก็
ขึ้นอยูกับวาคุณคาของผลิตภัณฑและลักษณะอ่ืนๆของผลิตภัณฑเปนที่ยอมรับหรือไมตอจากนั้น
กระบวนการของการยอมรับจะผานตรงไปยังระบบของสังคม ซ่ึงการจะผานเขาไปไดเร็วมากนอย
เทาไรก็ขึ้นอยูกับปจจัยหลายอยางเชน การโฆษณา การแจกตัวอยางและการใชพนักงาน เปนตน 

 
 

ภาพประกอบ 1 สวนแบงตลาดตามเวลาของการยอมรับผลติภัณฑใหม 
 
 ที่มา: สมจิตร ลวนจําเริญ.  (2541). พฤติกรมผูบริโภค. หนา 304. 
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 การพยากรณความสําเร็จของการขยายตัวและการยอมรับ 
 นอกจากปจจัยที่เกี่ยวของกับการยอมรับผลิตภัณฑใหมแลว ในสวนนี้จะขอกลาวถึงตัวแบบ
ที่ใชในการพยากรณการยอมรับผลิตภัณฑใหม ซ่ึงมีอยูหลายตัวแบบผลไดองตัวแบบเหลานี้จะ
เกี่ยวของกับจํานวนของผูบริโภคที่จะยอมรับผลิตใหม และ ระยะเวลาของการยอมรับ 
 1.  ตัวแบบลําดับสาเหตุ ไดอธิบายถึงการยอมรับผลิตภัณฑใหมของผูบริโภความีสาเหตุใน
แตละลําดับขั้นตอนอยางไรกวาที่ผูบริโภคจะยอมรับผลิตภัณฑใหม 
  1.1 การยอมรับผลิตภัณฑใหมมีสาเหตุมาจากการทดลองใช 
  1.2  การทดลองใชมีสาเหตุมาจากการตระหนักในตราสินคา 
  1.3  การตระหนักในตราสินคามีสาเหตุมาจากการไดรับขอมูลอยูเสมอๆ 
  1.4  การไดรับขอมูลขาวสารอยูเสมอมีสาเหตุมาจากการโฆษณาอยูตลอดเวลา 
 

 
ภาพประกอบ 2 ตัวแบบลําดับของสาเหต ุ

 
 ที่มา: สมจิตร ลวนจําเริญ.  (2541). พฤติกรมผูบริโภค. หนา  306. 
 
 2. ตัวแบบผลิตภัณฑใหมของอาเยอร โดยไดแสดงใหเห็นถึงการซื้อครั้งแรกและการซื้อซํ้า
ของผูบริโภคที่ตอบสนองปจจัยที่สําคัญ ซ่ึงปจจัยในสวนที่เปนความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือการ
ระลึกถึงการโฆษณา เปนตัวกําหนดที่สําคัญของการยอมรับผลิตภัณฑใหม 
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ภาพประกอบ 3 ตัวแบบผลติภัณฑใหมของอาเยอร 
 
 ที่มา: สมจิตร ลวนจําเริญ. (2541). พฤติกรรมผูบริโภค. หนา 307. 
 

5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  
 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) มีความหมายดังน้ี  
 ชิฟฟแมน และคานุค (ศุภร เสรีรัตน. 2544: 7; อางอิงจาก Schiffman; & Kanuk. 1994) 
กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหาสําหรับการซื้อ 
การใช การประเมินและการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคาและบริการที่เขาคาดหวังวาจะทําใหความ 
ตองการของเขาไดรับความพอใจ  
 โซโลมอล (ดารา ทีปะปาล. 2542: 3; อางอิงจาก Solomon. 1996: 7) กลาววา พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการตางๆ ที่บุคคลหรือกลุมบุคคลนําไป เกี่ยวของโดยตรง
กับการเลือกสรร การซื้อ การให การบริโภค รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจ อัน เกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
บริการ ความคิด หรือประสบการณ เพ่ือสนองความตองการความจําเปนของ ผูบริโภคใหไดรับความ
พอใจ  
 โมเวน และไมเนอร (ดารา ทีปะปาล. 2542: 3; อางอิงจาก Mowen; & Minor. 1998: 5) 
กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหนวยการซื้อ และกระบวนการแลกเปลี่ยนที่ 
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เกี่ยวของกับการไดมา การบริโภค และการจํากัด อันเกี่ยวของกับสินคา บริการ ประสบการณ และ 
ความคิด  
 อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 5) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่ 
เกี่ยวของ+โดยตรงกับการไดรับ และการใหสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการ 
ตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆเหลานั้น 
 จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคนั้นสามารถสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคน้ันเปน
การ แสดงออกของบุคคลที่เกี่ยวของการการซื้อ การใชสินคาและบริการ เพ่ือสนองตอบความตองการ
ของ แตละบุคคล  
 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) เปนการศึกษาเหตุจูงใจที่ทําให
การ ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความ
ตองการ สิ่ง กระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองดําซึ่งผูผลิต หรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะตาง ๆของผู ซ้ือ ซ่ึงจะนําไปสูการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจ
ซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision) ดังภาพประกอบ 1 
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ภาพประกอบ 4 แสดงแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. (2546). การบริหารการตลาดยุคใหม (ฉบับปรบัปรุง). 
หนา 198. 
 
 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิด 
การตอบสนอง (Response) ดังน้ันโมเดลนี้อาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดดังน้ี  
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 1.  สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย และสิ่งกระตุนจาก 
ภายนอก นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการ 
ผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจดานเหตุผล และใช 
เหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยาก็ได สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ  
  1.1  สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด 
สามารถควบคุมจะตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing 
mix) ซ่ึงประกอบไปดวย  
   1.1.1  สิ่งกระตุนทางผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม 
เพ่ือกระตุนความตองการ  
   1.1.2  สิ่งกระตุนดานราคา (Price) คือการกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ 
ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย  
   1.1.3 สิ่งกระตุนดานการจัดจําหนาย (Place or distribution) เชน การจัดจําหนาย 
ผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภค ซ่ึงถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ  
   1.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา 
สมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด การแจก การแถม การสรางความสัมพันธ 
อันดีกับบุคคลทั่วไปเหลานี้ ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ  
  1.2  สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู 
ภายนอกองคการ ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้ไดแก  
   1.2.1  สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ 
ผูบริโภค  
   1.2.2  สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology) เชน เทคโนโลยีดานฝาก – ถอนเงิน 
อัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหมาใชบริการของธนาคารมากขึ้น  
   1.2.3  สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมายเพิ่ม 
หรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการซื้อ  
   1.2.4  สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Culture) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน 
เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 
 2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือที่ 
เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิด 
ของผูที่ซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจซื้อ  
  2.1  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย 
ตางๆคือ ปจจัยทางดานวัฒนธรรม ปจจัยทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึง 
รายละเอียดในแตลักษณะจะกลาวในหัวขอปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  
  2.2  กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) ซ่ึงประกอบไปดวย 
ขั้นตอนตางๆ ดังตอไปน้ี 
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ภาพประกอบ 5 แสดงกระบวนการตัดสนิใจซื้อ 5 ขั้น 

 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. (2546). การบริหารการตลาดยุคใหม (ฉบับปรบัปรุง).  
หนา 180. 
 
   2.2.1  ขั้นที่ 1 การรับรูปญหา (Problem recognition) การที่ผูบริโภครูจักปญหาซึ่ง 
หมายถึง ผูบริโภคทราบความจําเปน และความตองการในสินคา งานของนักการตลาดในขั้นน้ีก็คือจัด 
สิ่งกระตุนความตองการ ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางจําหนาย หรือการสงเสริมการตลาดเพื่อให 
ผูบริโภคเกิดความตองการในสินคา  
   2.2.2  ขั้นที่ 2 การคนหาขอมูล (Information search) เม่ือผูบริโภครับรูปญหา น่ัน 
คือเกิดความตองการในขั้นที่ 1 แลวก็จะคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลตาง ๆ  
    1) แหลงขอมูล ไดแก ครอบครัว เพ่ือน คนรูจัก  
    2) แหลงการคา ไดแก สื่อโฆษณา พนักงานขาย งานของนักการตลาดที่ 
เกี่ยวของกับกระบวนการขั้นนี้ คือ พยายามจัดขอมูลขาวสารใหผานแหลงการคา และแหลงบุคคลให 
มีประสิทธิภาพและทั่วถึง  
   2.2.3  ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) การพิจารณา 
เลือกผลิตภัณฑตาง ๆ จากขอมูลที่รวบรวมไดในขั้นที่ 2 หลักเกณฑที่พิจารณาคือ  
    1) คุณสมบัติผลิตภัณฑตาง ๆ เชน รูปราง รูปทรง  
    2) การใหนํ้าหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ เชน ราคา เหมาะสม 
มีคุณภาพสูง 
    3) ความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา หรือภาพลักษณ ซ่ึงความนาเชื่อถือน้ีจะ มี
อิทธิพลตอการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจ  
    4) เปรียบเทียบระหวางยี่หอตาง ๆ งานของนักการตลาดที่เกี่ยวของกับ 
กระบวนการในขั้นน้ีคือ การจัดสวนประสมการตลาดดานตาง ๆ ใหเหมาะสม  
   2.2.4  ขั้นที่4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 
ยี่หอใดเนื่องจากมีการประเมินผลทางเลือกตางๆมาแลว ผูบริโภคจําตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑที่เขา 
ชอบมากที่สุดและปฏิเสธที่จะซื้อสินคาที่ตนเองไมมีความพอใจที่จะซื้อ  
   2.2.5  ขั้นที่5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase behavior) เปนความรูสึก 
พอใจหรือไมพอใจหลังจากมีการซื้อผลิตภัณฑไปแลว ความรูสึกขึ้นอยูกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 
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และความคาดหวังของผูบริโภค ถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติตามที่คาดหวังก็จะเกิดผลในทางบวก คือ 
ผูบริโภคมีความพอใจและมีแนวโนมที่จะซ้ือซํ้า แตถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติไมตรงตามความตองการ 
หรือต่ํากวาที่คาดหวังยอมเกิดผลในทางลบ น่ันคือ ผูบริโภคไมพอใจและแนวโนมที่จะไมซ้ือซํ้า
คอนขาง สูง  
 3.  การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หมายถึงพฤติกรรมที่มีการแสดงออกมา
ของ บุคคลหลังจากมีสิ่งกระตุน ซ่ึงหมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภค (Buyer’s Purchase 
Decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆดังน้ี  
  3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice)  
  3.2  การเลือกตราสินคา (Brand choice)  
  3.3  การเลือกผูขาย (Dealer choice)  
  3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing)  
  3.5  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) 
 
 ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  
 การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการของ 
ผูบริโภคทางดานตางๆ และเพ่ือที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ 
ลักษณะผูซ้ือไดแก  
 1. ปจจัยทางดานวัฒนธรรม (Cultural factors) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น โดย
เปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งจนถึงรุนหนึ่งโดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคม 
หน่ึง คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจาก 
สังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงนักการตลาดตอง
คํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรมและนําลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหลานั้นไปใชกําหนด
โปรแกรมการตลาด 
 2.  ปจจัยดานสังคม(Social factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพล 
ตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของ 
ผูซ้ือ  
  2.1 กลุมอางอิง (Reference groups) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมน้ีจะมี 
อิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอ 
บุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรมและการดําเนินชีวิต รวมทั้งทัศนคติของบุคคล เน่ืองจาก 
บุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตาม และยอมรับความคิดเห็นตางจากกลุม 
อิทธิพล นักการตลาดควรทราบวากลุมอางอิงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคอยางไร  
  2.2  ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติความ 
คิดเห็นและคานิยมของบุคคล สิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การขายสินคา 
อุปโภคจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวไทย จีน ญ่ีปุน ซ่ึงมีลักษณะที่แตกตางกัน  
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  2.3  บทบาทและสถานะ (Roles and status) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 
ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแต 
ละกลุม  
 3.  ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ 
สวนบุคคลทางดานตางๆดังน้ี  
  3.1  อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน  
  3.2  วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคล 
ในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการ 
ทัศนคติ และคานิยม ของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตาง 
กัน  
  3.3  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความ 
ตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน  
  3.4  โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstance) หรือ รายไดแตละบุคคลจะ 
กระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลานี้ประกอบดวย รายได การออมทรัพย 
อํานาจในการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการตลาดตองสนใจในแนวโนมของรายไดสวน 
บุคคล การออกและอัตราดอกเบี้ย 
  3.5  การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่มี 
คุณภาพดีกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา  
  3.6  คานิยม (Value) หรือรูปแบบการดํารงชีวิตแสดงออกในรูปของ AlOs ซ่ึง 
ประกอบดวย  
   3.6.1  กิจกรรม (Activities: A) หมายถึง ปฎิกิริยาที่แสดงออก เชน การดูโทรทัศน 
จายของในการซื้อสินคา แมวาปฎิกิริยานี้ใครๆก็เห็น แตก็มาสามารถเดาเหตุผลของการกระทําได 
หมด  
   3.6.2  ความสนใจ (lnterests: I) เปนความสนใจในเรื่องราว เหตุการณหรือวัตถุ 
โดยมีระดับของความตื่นเตนที่เกิดขึ้นเม่ือไดตั้งใจติดตอกันมาหรือมีความตั้งใจพิเศษเกี่ยวกับมัน  
3.6.3 ความคิดเห็น (Opinions: O) เปนไปในรูปของคําพูดหรือการเขียนตอบที่ บุคคลตอบตอ
สถานการณที่กระตุนเรา ที่มีการถามคําถาม ความคิดเห็นเราใชเพ่ืออธิบายแปล ความหมาย เชน 
เชื่อในสิ่งที่บุคคลอื่นตั้งใจ  
 4.  ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก 
ปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา 
ประกอบดวย  
  4.1  การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุนที่อยูภายในตัวบุคคล ซ่ึงสิ่งกระตุน 
ใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดขึ้นภายในตัวบุคคล ซ่ึงสิ่งกระตุนใหบุคคลปฎิบัติ การจูงใจเกิดในตัว 
บุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม หรือสิ่งกระตุนที่นักการ 
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ตลาดใชเปนเครื่องมือการตลาดเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการพฤติกรรมมนุษย เกิดขึ้นตองมี 
แรงจูงใจ ซ่ึงหมายถึง ความตองการที่ไดรับการกระตุนจากภายในตัวบุคคลที่ตองการแสวงหาความ 
พอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย นักการตลาดตองศึกษาถึงแรงจูงใจภายในตัวมนุษย ซ่ึงถือวาเปน 
ความตองการของมนุษยอันประกอบดวย ความตองการทางรางกาย และความตองการทางจิตวิทยา 
ตางๆ ความตองการเหลานี้ทําใหเกิดแรงจูงใจที่จะหาสินคามาบําบัดความตองการของตน  
  4.2  การรับรู (Perception) เปนกระบวนซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร จัดระเบียบ 
และตีความหมายขอมูลเพ่ือที่จะสรางภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการของความเขาใจ 
ของบุคคลทีมีตอโลกที่เขาอาศัยอยู จากความหมายนี้ จะเห็นวาการรับรูเปนกระบวนการของบุคคล
ซ่ึง ขึ้นอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการและอารมณ และยังขึ้นกับ
ลักษณะ ปจจัยภายนอก คือสิ่งกระตุน การรับรู จะพิจารณาเปนกระบวนการกลั่นกรอง การรับรูจะ
แสดงถึง ความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น การไดยิน การไดกลิ่น การไดรสชาติ 
และ การไดรูสึก   
  4.3  การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม และ (หรือ) ความ 
โนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเม่ือบุคคลไดรับสิ่ง 
กระตุน และจะเกิดจากตอบสนอง ซ่ึงก็คือทฤษฎี สิ่งกระตุน – ตอบสนอง นักการตลาดไดประยุกต ใช 
ทฤษฎีน้ีดวยการโฆษณาซ้ําแลวซํ้าอีก หรือการจัดการสงเสริมการขาย เพ่ือทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ 
และใชสินคาเปนประจํา  
  4.4  ความเชื่อถือ (Belief) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซ่ึงเปนผลมา 
จากประสบการณในอดีต  
  4.5  ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซ่ึงมี 
อิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ จากการศึกษาพบวาทัศนคติ 
ของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อจะมีความสัมพันธกัน นักการตลาดจึงตองศึกษาวาทัศนคติเกิดขึ้นมา 
ไดอยางไร และเปลี่ยนแปลงอยางไร การเกิดของทัศนคติน้ันเกิดจากขอมูลที่แตละบุคคลไดรับ ถา 
นักการตลาดตองการใหผูบริโภคซื้อสินคาของเขา นักการตลาดมีทางเลือกคือ (1) สรางทัศนคติของ 
ผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาของธุรกิจ (2) พิจารณาทัศนคติของผูบริโภคเปนอยางไรแลวจึงพัฒนา 
สินคาใหสอดคลองกับทัศนคติซ่ึงจะทําใหงายกวาการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภค  
  4.6  บุคลิกภาพ (Personality) เปนรูปแบบลักษณะของบุคคล ที่จะเปนตัวกําหนด 
พฤติกรรมการตอบสนองหรืออาจหมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่มีลักษณะแตกตางของบุคคล ซ่ึง 
นําไปสูการตอบสนองที่สมํ่าเสมอและมีปฏิกิริยาตอสิ่งกระตุน  
  4.7  แนวคิดของตนเอง (Self Concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเอง 
หรือความคิดที่บุคคลคิดวาบุคคลอื่นมีความคิดเห็นอยางไรตอตน  
ดังน้ันนักการตลาดจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตัดสินใจ ซ่ึงไดแก ปจจัยภายนอก อัน เปนผลมา
จากปจจัยดานวัฒนธรรมและสังคม ปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายใน รวมทั้ง ปจจัยสวน
บุคคล ปจจัยเหลานี้มีประโยชนตอการพิจารณาลักษณะความสนใจของผูซ้ือที่มีผลิตภัณฑ โดยจะ
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นําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ การตัดสินใจดานราคา การจัดชองทางการจัดจําหนาย และการ สงเสริม
การตลาด เพ่ือสรางใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑและบริษัท จากแนวคิดและทฤษฎีที่
กลาวมา ผูวิจัยสนใจที่จะศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อ คอนโดมิเนียมของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และ การสงเสริมการตลาดของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  
 ธงชัย สันติวงษ (2525: 17) กลาววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การ 
วิเคราะหเพ่ือใหทราบถึงสาเหตุทั้งปวง ที่มีอิทธิพลทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ซ่ึงโดย 
การเขาใจถึงสาเหตุตางๆที่มีผลจูงใจหรือกํากับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ลักษณะนี้เองที่จะทําให 
นักการตลาดสามารถตอบสนองผูบริโภคไดสําเร็จผลดวยการชักนํา และหวานลอมใหลูกคาซื้อสินคา 
และมีความจงรักภักดีที่จะซ้ือซํ้าครั้งตอไปเรื่อยๆ ดังน้ันการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนเรื่อง 
ของการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภควาเกิดจากปจจัยอิทธิพลอะไรเปนตัวกําหนด หรือเปนสาเหตุ
ที่ ทําใหมีการตัดสินใจซื้อดังกลาว พฤติกรรมในขณะทําการซื้อจึงเปนขั้นตอนสุดทายของ
กระบวนการ ตัดสินใจซื้อ และในการตัดสินใจซ้ือจะประกอบไปดวยปจจัยตางๆเชน ความตองการ
การเรียนรู ความ เขาใจ ฯลฯ ปจจัยตางๆนี้มีอยูในความนึกคิดและจิตใจของทุกคน ซ่ึงตางก็ไดมีการ
สรางสมและขัด เกลาตามความนึกคิดและจิตวิทยาของตน ตามสังคมและวัฒนธรรมที่ตางกันจากอดตี
ถึงปจจุบัน ซ่ึง ทําใหคุณลักษณะที่แทจริงภายในของผูบริโภคแตกตางกัน  
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Kolter. 1997: 171) เปนการคนหาพฤติกรรมการซื้อของ 
ผูบริโภค เพ่ือที่จะทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภค โดยการตั้งคําถามและคําตอบที่ได จะ 
ชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค 
ไดอยางเหมาะสม  
 คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปดวย 
Who, What, Why, Who, When, Where, และ How เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ประกอบ
ไป ดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations 
ซ่ึงสามารถอธิบายไดดังตอไปน้ี  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

30 

  

ตารางการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค 
 

สิ่งที่ตองศึกษา สิ่งที่ตองการทราบจากการศึกษา 
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย  
(Who is in the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดาน 
ประชากรศาสตร,ภูมิศาสตร,จิตวิทยา,พฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซือ้อะไร  
(What does the consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) ซ่ึงคือคุณสมบัต ิหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ และความแตกตาง ที่
เหนือกวาคูแขง 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  
(Why does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซื้อ สินคา
เพ่ือสนองความตองการดานรางกายและดาน จิตวิทยา จึง
ตองศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอ พฤติกรรมการซื้อ ไดแก 
ปจจัยทางจิตวิทยา, ปจจัย ทางสังคมและวัฒนธรรม,ปจจัย
เฉพาะบคุคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อ  
(Who participates in the buying?) 

อิทธิพลตอกลุมตางๆ (Organization) ทีมี่ผลตอการ 
ตัดสินใจซื้อ กลุมตางๆประกอบดวย ผูริเริ่ม ผูมี อิทธิพล,ผู
ตัดสินใจซื้อ,ผูซ้ือและผูใช 

5. ผูบริโภคซือ้เม่ือใด  
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อของผูบริโภค (Occasions) 

6. ผูบริโภคซือ้ที่ไหน  
(Where does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlet) ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ 

7. ผูบริโภคซือ้อยางไร  
(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operation) ซ่ึง ประกอบดวย 
การรับรูปญหา,การคนหาขอมูล,การ ประเมินผลทางเลอืก,
การตัดสินใจซื้อ,ความรูสึก ภายหลังการซื้อ 

 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอื่นๆ. (2541). การบริหารการตลาดยุคใหม. หนา 194. 
 
 จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมาผูวิจัยไดนําขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคดานลักษณะ
ของกลุมเปาหมายมาเปนแนวทางเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อคอนโดมิเนียมของประชากรใน 
กรุงเทพมหานคร 
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6.  ทฤษฎีเก่ียวกับระบบการควบคุมอัตโนมัติ 
 การควบคุมอัตโนมัติในระบบภาพใดๆก็คือ เดชฤทธิ์ มณีธรรม (2552:140) การบังคับให
ระบบน้ันทํางานในลักษณะที่จะนํามาซึ่งผล (Output) ที่มีคุณภาพสอดคลองหรือเปนไปตามเปาหมาย 
(Input) ดวยตัวของมันเอง ซ่ึงระบบตางๆเหลานี้ มักประกอบไปดวยพารามิเตอรที่แตกตางกันออกไป 
เชน อุณหภูมิ อัตราการไหล ความเร็ว ตําแหนง แรงดัน ความถี่ ฯลฯ 
 ในระบบควบคุมอัตโนมัติอยางงายๆผลงานหรือสิ่งที่ระบบทําใหเรียกวา เอาทพุท (Output) 
และเปาหมายของระบบหรือขอกําหนดที่เขาสูระบบเรียกวา อินพุท (Input) ซ่ึงแสดงไดโดยการเขียน
หัวลูกศรออกและเขาสูระบบตามลําดับ 
 
 
 
 
 
 อินพุทและเอาทพุทของระบบควบคุมอัตโนมัติอาจเปนปริมาณหรือสัญญาณ 
ชนิดเดียวกันก็ได เชน สัญญาณลมในระบบนิวเมติกส สัญญาณน้ํามันใน  ระบบไฮดรอลิกส 
สัญญาณไฟฟาในการควบคุมมอเตอร หรือสัญญาณที่ไมเหมือนกันก็ได เชน ใชสัญญาณไฟฟา 
(Input) ควบคุมสัญญาณลม หรือ นํ้ามัน (Output) 
 
 องคประกอบของการควบคุม 
 การควบคุมในงานอุตสาหกรรมในรูปแบบที่แตกตางกันออกไปนั้น จะมีองคประกอบหลักๆ 
ที่สําคัญและคลายคลึงกันดังตอไปน้ี 
 

 
 
 อุปกรณสั่งงาน (Input Element)  เปนอุปกรณที่ใชในการเริ่มตน หยุด รวมทั้งตั้งคา
เปาหมายใหกับระบบการควบคุม ตัวอยาง เชน สวิตซตางๆ เซนเซอร ทรานสดิวเซอร รวมถึง
อุปกรณทางดานอิเล็กทรอนิกสที่นํามาประกอบรวมกันเพ่ือสงสัญญาณใหกับระบบควบคุม 

ระบบควบคุมอัตโนมัต ิ เอาทพุท อินพุท 
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 ระบบควบคุม (Control System)  หมายถึง สิ่งที่ทําหนาที่ออกคําสั่งหรือกําหนดสัญญาณ
ควบคุมตามกฎเกณฑ การควบคุมที่กําหนดไวลวงหนาคําสั่งหรือสัญญาณควบคุมน้ีอาจสัมพันธกับ
เวลา หรือสัมพันธกับสัญญาณเขาที่ไดรับจากอุปกรณวัดตรวจ 
 อุปกรณควบคุมสวนสุดทาย (Final Control Element) สัญญาณที่ไดจากระบบควบคุมใน
บางครั้งจะมีขนาดที่คอนขางต่ํา รวมทั้งบางครั้งไมสอดคลองกับสัญญาณของกระบวนการ จึง
จําเปนตองใชอุปกรณในสวนนี้เพ่ือเปลี่ยนแปลงคาตัวแปรดังกลาว 
 กระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการทางฟสิกส เคมี กายภาพ ที่ตองการควบคุม
ใหมีสภาวะการทํางานตามความตองการในขณะที่สภาวะการทํางานหรือสภาพแวดลอมอาจมีการ
เปลี่ยนแปลง 
 อุปกรณตรวจวัด (Measuring Device) เปนอุปกรณที่ใหสัญญาณขาออก ซ่ึงมีขนาดสัมพันธ
กับขนาดตัวแปรของสิ่งตองการวัดหรือสั่งงานตัวอยาง เชน เซนเซอรและทรานสดิวเซอรประเภท
ตางๆ 
 ลักษณะของการควบคุม วิธีการที่จะควบคุมพารามิเตอรหรือสัญญาณตางๆใหเปนไปตาม
วัตถุประสงคที่ตองการนั้นสามารถกระทําได 2 วิธีดวยกัน คือ การควบคุมแบบเปด (Open-Loop 
Control) การควบคุมแบบปด (Close-Loop Control) 
 การควบคุมแบบเปด (Open-Loop Control) เปนการควบุมที่เอาทพุทของระบบไมมีผลตอ
การควบคุม น่ันคือ เอาทพุทของระบบจะไมถูกวัดหรือถูกปอนกลับมาเพื่อเปรียบเทียบกับอินพุท 
 

  
 ในการควบคุมแบบนี้น้ันเอาทพุทไมไดนํามาเปรียบเทียบกับอินพุท ดังน้ันความเที่ยงตรง
ของระบบจะขึ้นอยูกับการปรับเทียบ ในทางปฏิบัติแลวจะสามารถใชการควบคุมแบบน้ีไดถาทราบถึง
ความสัมพันธระหวางอินพุทและเอาทพุทของระบบ และระบบควบคุมที่ทํางานตามเวลาที่กําหนดไวก็
เปนการควบคุมแบบนี้ ตัวอยางการควบคุมแบบเปด ไดแก การเปด-ปดไฟ การเปลี่ยนทิศทางการ
หมุนมอเตอร เครื่องซักผา สัญญาณไฟจราจร ฯลฯ 
 การควบคุมแบบปด (Close-Loop Control) เปนการควบคุมที่สัญญาณเอาทพุท มีผล
โดยตรงตอการควบคุม ดังน้ันการควบคุมแบบน้ี ก็คือ ระบบควบคุมแบบปอนกลับ (Feedback 
Control) น่ันเอง ซ่ึงสัญญาณปอนกลับน้ีอาจเปนสัญญาณเอาทพุทโดยตรง หรือเปนสัญญาณที่
สัมพันธหรือสอดคลองกับสัญญาณเอาทพุทก็ได 
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 การควบคุมแบบนี้น้ัน สามารถจะพบเห็นไดทั่วไปทั้งในโรงงานอุตสาหกรรมหรือตาม
บานเรือน ไดแก การควบคุมอุณหภูมิ ความเร็ว ตําแหนง ความดัน การไหลใหคงที่หรืออยูในชวง
ตําแหนงที่ตองการตลอดเวลาแมสภาพแวดลอมจะเปลี่ยนไปก็ตาม 
อุปกรณในระบบควบคุม 
 ในโรงงานอุตสาหกรรมโดยทั่วไป สวนใหญแลวการควบคุมจะนิยมเอาอุปกรณตางๆ 
เหลานี้มาใชเปนตัวควบคุมระบบ ซ่ึงในที่น้ีจะขอกลาวเพียงอุปกรณที่ใชกับสัญญาณทางไฟฟาดัง
แสดงตอไปน้ี 

 
 ระบบที่ใชรีเลยในการควบคุม 
  รีเลย เปนสวติซที่ทํางานโดยอาศัยอํานาจแมเหล็ก ชวยใหเกิดการตัดตอในวงจรควบคุม 
ดังน้ัน ลักษณะการควบคุมจึงเปนแบบเปด-ปด (On/Off Control) 
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ตารางขอดีและขอเสียของการใชรีเลยในการควบคุม 
 

ขอดี ขอเสีย 

• เหมาะกับงานควบคุมแบบงายๆไมซับซอน
และราคาถูก 

• ผูใชคอนขางจะคุนเคยกับการควบคุมแบบ
น้ี 

• เปนที่เชื่อถือและไววางใจมานาน 

• สิ้นเปลืองเน้ือที่มาก 

• อายุการใชงานมีขีดจํากัด 

• เวลาเกิดจุดบกพรองจะตรวจเช็คไดลําบาก 

• ยากตอการแกไขและเปลี่ยนแปลง 
• ใชเวลาและคาใชจายในการติดตั้งและ

เดินสาย 

 
 ระบบที่ใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในการควบคุม 
 ปจจุบันการพัฒนาการทางดานอิเล็กทรอนิกสไดเจริญรุดหนาไปอยางมาก ในการควบคุมจึง
ไดนําเอาอุปกรณเหลานี้มาประกอบกันเปนวงจรตางๆ เพ่ือควบคุมงานตามที่ตองการ และการ
ควบคุมดวยระบบนี้มีทั้งการควบคุมที่เปนแบบ On/Off และการควบคุมที่ใชกับสัญญาณตอเน่ือง 
(Analog Control) 
 
ตารางขอดีและขอเสียของการใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในการควบคุม 
 

ขอดี ขอเสีย 

• มีความแมนยําในการทํางานสูง 
• มีอายุการใชงานยาวนาน 

• ใชเน้ือที่นอยกวาการควบคุมแบบอ่ืนๆ 

• สามารถเปลี่ยนแปลงชิ้นสวนตางๆไดงาย 

• การบํารุงรักษาคอนขางนอย 

• ไมมีมาตรฐานแนนอนแลวแตผูผลิต 

• ยากตอการเปลี่ยนแปลงแกไขระบบควบคุม
ใหม 

• มีขีดจํากัดในกรณีที่วงจรซับซอน 

• ผูใชตองมีพ้ืนฐานความรูทางดานนี้มากอน 

 
 ระบบที่ใชโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอรในการควบคุม 
  โปรแกรมเมเบิลคอนโทรลหรือโปรแกรมเมเบิลลอจิกคอนโทรลเลอร (PC/PLC) เปน
อุปกรณควบคุมการทํางานของเครื่องจักรหรือกระบวนการตางๆโดยที่ภายในมีไมโครโปรเซสเซอร
เปนมันสมองสั่งการที่สําคัญ และมีสวนที่เปนอินพุท/เอาทพุทที่สามารถตอไปใชงานไดทันที 
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ตารางขอดีและขอเสียของการใชโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอรในการควบคุม 
 

ขอดี ขอเสีย 

• ขนาดของระบบเล็กลง 
• เปลี่ยนแปลงวงจรหรือลักษณะการควบคุม

รวมทั้งขยายระบบงาย 

• ใชโปรแกรมแทนการเดินสาย 

• ลดเวลาและคาใชจายในการออกแบบและ
ติดตั้ง 

• มีหนวยอินพุท/เอาทพุทใหเลือกหลายแบบ 

• ติดตอกับอุปกรณภายนอกได 

• ผู ใชตองมีความรูทั้ งดานฮารดแวรและ
ซอฟทแวรของเครื่อง 

• ไมเหมาะสมกับระบบงานที่เล็กๆและไม
ซับซอนเน่ืองจากไมคุมกับราคา 

• หากระบบมีปญหาตองอาศัยผูที่ มี พ้ืน
ความรูทางดานนี้มากอน 

 
 ระบบที่ใชคอมพิวเตอรในการควบคุม 
  คอมพิวเตอรจะมีการทํางานที่ยุงยากซับซอน สามารถวิเคราะหขอมูลคํานวณทาง
คณิตศาสตรและสามารถทํางานตามโปรแกรมหลายๆอยางไดในเวลาเดียวกัน หรือในลําดับที่ผูใช
ตองการ การควบคุมดวยวิธีน้ีสามารถกระทําไดทั้งแบบเปด (Open-Loop) และแบบปด (Close-
Loop) 
 
ตารางขอดีและขอเสียของการใชคอมพิวเตอรในการควบคุม 
 

ขอดี ขอเสีย 

• ใชเน้ือที่ในการติดตั้งนอย 

• การสงจายสัญญาณทําไดงายและรวดเร็ว 

• งายตอการแกไขโปรแกรมการควบคุม 

• ใชกับการควบคุมที่ซับซอนไดดี 

• ไมเหมาะสมกับสภาพโรงงานอุตสาหกรรม
บางประเภท 

• ตองมีหนวยเชื่อมตอ (interface) กับ
อุปกรณภายนอก 

• ผูใชตองมีความรูทั้งทางดานฮารดแวรและ
ซอฟทแวรรวมทั้งวิธีการติดตอภายนอก 

• ราคาคอนขางสูง 
 
 การใชคอมพิวเตอรในการควบคุมน้ัน สามารถจะทําไดใน 2 ลักษณะดวยกัน คือ การ
ควบคุมแบบทางออม หรือเปนตัวคอยจัดการระบบควบคุมอีกทีหน่ึง (Supervisory Control) กับการ
ควบคุมโดยตรง (Direct Digital Control) ซ่ึงในการควบคุมทั้งสองวิธีจะมีอุปกรณที่ใชในการเปลี่ยน
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สัญญาณจากอนาลอกเปนดิจิตอล (ADC ; Analog to Digital Converter) กอนสงสัญญาณใหกับ
คอมพิวเตอรและสัญญาณที่ออกจากคอมพิวเตอรก็ตองมีการเปลี่ยนจากดิจิตอลเปนอนาลอก (DAC ; 
Digital to Analog Converter) อีกครั้งหน่ึงกอนนําไปใชงาน 
 

 
 
 ความรูพื้นฐานของระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
(PLC) 
 PLC หรือ PROGRAMMABLE LOGIC CONTROLLER เปนอุปกรณควบคุมการทํางาน
ของเครื่องจักร หรือกระบวนการตางๆ โดยที่ภายในมี MICROPROCESSER เปนมันสมองสั่งการที่
สําคัญ PC จะมีสวนที่เปนอินพุทและเอาทพุทที่เราสามารถตอไปใชงานไดทันที ตัวตรวจวัดหรือ
สวิตซตางๆ จะตอเขาไปที่อินพุทสวนเอาทพุทจะใชตอออกไปควบคุมการทํางานของอุปกรณหรือ
เครื่องจักรที่เปนเปาหมาย เราสามารถสรางวงจรหรือแบบของการควบคุมไดโดยการปอนเปน
โปรแกรมคําสั่งเขาไปใน PC โปรแกรมนี้จะทําหนาที่เหมือนวงจรของรีเลย ตัวตั้งเวลาและตัวนับทีเ่คย
ใชตามปกติเม่ือกดสวิตซบังคับให PC เริ่มทํางานมันจะทํางานเหมือนวงจรวงรีเลยที่เราปอนเขาไป 
 PC จะสรางอุปกรณควบคุมตางๆภายในเอง เชน รีเลย ตัวตั้งเวลา ตัวนับ ซ่ึงอุปกรณตางๆ
เหลานี้จะอยูในรูปของซอฟทแวร สิ่งเหลานี้ไมมีตัวตนในรูปของวัตถุ แตจะปรากฏในรูปของฟงกชัน 
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การทํางานที่ตรงกับของจริง นอกจากนี้การตอสายเชื่อมโยงอุปกรณเหลานี้เขาหากันเปนวงจรก็ทําได
โดยซอฟทแวรเทานั้น 
 ในปจจุบัน PC เปนอุปกรณควบคุมที่สามารถ ใชงานควบคุมประเภท สามารถติดตอกับ 
PC หรือระบบควบคุมอ่ืนๆพรอมทั้งจัดทํารายงานแผนการผลิต มีระบบตรวจสอบจุดบกพรองของ
ตนเอง ทําให PC ถูกเพิ่งใชงานอยางกวางขวางในโรงงานอุตสาหกรรมทุกสาขา เพ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพการผลิต  
 

 
รูปแสดงลักษณะการใชงาน PC 

  
 ความแตกตางระหวาง PC กับ PLC 
 PLC หรือ PROGRAMMABLE LOGIC CONTROLLER จะเปนอุปกรณควบคุมการ
ทํางานของเครื่องจักรหรือระบบกระบวนการตางๆ ที่มีลักษณะการทํางานแบบลอจิก หรือแบบ 
ซีเคว็นซ คือ เปด-ปด (ON/OFF) หรือ “0” กับ”1” เทานั้นแต PC หรือ PROGRAMMABLE 
CONTROLLER จะรวมเอาการควบคุม ที่มีสัญญาณเปนแบบอนาล็อก ตัวเลข การควบคุมตําแหนง 
การควบคุมแบบ PID รวมทั้งการติดตอสื่อสารกับอุปกรณภายนอกเขาไปดวย เพราะฉะนั้นพอสรุปได
วา PLC จะมีขนาดที่เล็กกวา PC หรือ กลาววา PLC จะเปนสวนหนึ่งของ PC น่ันเอง 
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7.  ประวัติและความเปนมาของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด 
 บริษัท ทีดีเอส ประเทศ สิงคโปรกอตั้งเม่ือป 2539 ดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับระบบควบคุม
อัตโนมัติโดยเปนตัวแทน และจัดจําหนายสินคาที่ใชในระบบควบคุมอัตโนมัติ ยี่หอชั้นนําจากทั่วโลก 
โดยจัดจําหนายในภูมิภาคเอเชีย ตะวันออกเฉียงใต ดํ า เ นิ น ธุ ร กิ จ เ ติ บ โ ต ไ ด ดี จ น ไ ด รั บ
มาตราฐานละรางวัลตางๆ เชน ISO 9001:2000 Certification in Nov 2001, IT Singapore SME 
Awards in June 2000,  IT Singapore SME Awards in June 1999 ตอมาไดขยายกิจการและ รวม
ทุนกับคนไทย จัดตั้ง บริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด ในป 2547 ปจจุบันเปนหนึ่งใน
ผูนําตลาดออโตเมชั่น โดยมุงที่จะเปนผูนําการจัดจําหนายสินคาและบริการระบบควบคุมอัตโนมัติ ใน
ประเทศไทย รวมทั้งใหคําปรึกษาเกี่ยวกับระบบควบคุมอัตโนมัติ 
 

8.  ผลงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 จากการตรวจสอบเอกสาร รายงานการวิจัยที่เกี่ยวของซ่ึงสนับสนุนแนวความคิดและ
สามารถนํามาเปนพ้ืนฐานในการศึกษาครั้งน้ี มีดังน้ี 
 มานวิภา อินทรทัต และ วลัยภรณ อัตตะนันทน (2531) ศึกษาถึงความตองการสินคา
อุตสาหกรรมไทยในปจจุบันของประชากรในกรุงเทพมหานคร ปจจัยที่เปนตัวกําหนดความตองการ
ดังกลาว และแนวทางการปรับปรุงสินคาอุตสาหกรรมไทยใหตรงกับความตองการของผูบริโภค โดย
ทําการศึกษาสินคาอุตสาหกรรม 2 ชนิด คือ เสื้อผาสําเร็จรูปและเครื่องใชไฟฟาในครัวเรือน ใชการ
วิเคราะหขอมูลโดยการทํา cross tabulation เพ่ือหาคาความสัมพันธระหวางปจจัยตางๆ ดาน
คุณสมบัติของประชากรผูบริโภคกับความตองการซื้อสินคาอุตสาหกรรมไทยออกมาเปนคารอยละ 
และการวิเคราะหความสัมพันธของความตองการซื้อสินคาอุตสาหกรรมไทยของผูบริโภคกับปจจัย
ตางๆ ดานคุณสมบัติของประชากร โดยวิธีการทดสอบแบบ chi-square และวัดความสัมพันธดังกลาว
ดวยคาสัมประสิทธ contingency coefficient (c) ผลการศึกษาพบวา เสื้อผาสําเร็จรูปที่ผูบริโภคสวน
ใหญซ้ือ คือ เสื้อผาสําเร็จรูปที่ผลิตในประเทศไทยยี่หอตางประเทศ ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อ คือ 
เพศ ระดับการศึกษา และระดับรายไดของผูบริโภค ดานคุณภาพของเสื้อผาสําเร็จรูปที่ผลิตใน
ประเทศไทยยี่หอตางประเทศตามทรรศนะของผูบริโภคอยูในระดับดี สวนเครื่องใชไฟฟาในครัวเรือน
ที่ผูบริโภคสวนใหญซ้ือ คือ เครื่องใชไฟฟาในครัวเรือนที่ผลิตในประเทศไทยยี่หอตางประเทศ 
เน่ืองจากทางดานคุณภาพ ราคา และรูปแบบเปนสําคัญ ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อ คือ ระดับ
การศึกษา การเคยเดินทางไปตางประเทศ และระดับรายไดของผูบริโภค ดานระดับคุณภาพของ
เครื่องใชไฟฟาในครัวเรือนที่ผลิตในประเทศไทยยี่หอตางประเทศตามทรรศนะของผูบริโภคอยูใน
ระดับดีและปจจัยที่มีผลตอระดับทัศนคติดังกลาว คือ ระดับการศึกษา และในอนาคตผูบริโภค
ประมาณครึ่งหน่ึงมีแนวโนมที่จะเปลี่ยนมาซื้อเครื่องใชไฟฟาในครัวเรือนที่ผลิตในประเทศไทยยี่หอ
ไทยมากขึ้น 
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 สติมา สุจริตวนิชวงศ (2544) ศึกษาเรื่องความพึงพอใจของลูกคาตอตัวแทนขาย
คอมพิวเตอรสวนบุคคลยี่หอคอมแพค: กรณีศึกษาของบริษัทตัวแทนขายคอมพิวเตอรสวนบุคคลยี่หอ
คอมแพคระดับลูกคาองคกร (Corporate reseller) แหงหน่ึง พบวา ลูกคาองคกรสวนใหญมีความพึง
พอใจตอการใหบริการของตัวแทนขายในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาองคประกอบ 3 ดาน ไดแก 
คุณลักษณะของสินคา เง่ือนไขการรับประกัน และการใหบริการของตัวแทนขายในดานตางๆ ปรากฏ
วาลูกคามีความพึงพอใจคุณลักษณะสินคาในดานคุณภาพ และเง่ือนไขในชวงระยะเวลาการ
รับประกัน ลูกคามีความพึงพอใจในระดับนอยในดานการคิดคาบริการในอัตราครั้งละ 1,000 บาท 
สําหรับการศึกษาปจจัยลูกคาองคกรที่ประเภทธุรกิจแตกตางกัน ผูมีอํานาจในการตัดสินใจแตกตาง
กัน และจํานวนพนักงานในองคกรแตกตางกัน มีความพึงพอใจตอตัวแทนขายไมแตกตางกัน 
 วรชาติ ตันติวาจา (2545) ศึกษาเรื่องความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอสวนประสมทาง
การตลาดของอุปกรณไฟฟาสําหรับงานอุตสาหกรรม: กรณีศึกษาหางหุนสวนจํากัดตันติออโตเมชั่น 
พบวา เม่ือพิจารณาจากการสรุปผลการศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมทางการตลาด 
จะสามารถอภิปรายผลการศึกษาไดดังนี้ ลูกคาผูตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจในสวน
ประสมทางการตลาดในของลูกคา 
เม่ือพิจารณาผลการศึกษาแยกแตละสวนประสมทางการตลาด พบวาสอดคลองกับแนวคิดสวน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix Concept) โดยลูกคาใหความสําคัญในสวนประสมทาง
การตลาดในทุกๆดาน แตเม่ือแยกปจจัยยอยๆแลวพบวายังมีปจจัยบางปจจัยที่หางฯตองใหความ
สนใจเปนพิเศษดานผลิตภัณฑพบวาปจจัยที่ลูกคามีความพึงพอใจ คือ ความมีชื่อเสียงนาเชื่อถือของ
ตรายี่หอสินคาและคุณภาพของสินคา ความหลากหลายของตรายี่หอและชนิดสินคาที่จําหนาย การให
คําปรึกษา/แนะนําทางวิศวกรรม และการบริการหลังการขาย สวนดานราคา พบวาปจจัยที่ตองไดรับ
การแกไข คือ ราคาจําหนายของสินคาที่สูงกวาคูแขงขัน คุณสมบัติของสินคาและการบริการจะตอง
อยูในระดับที่ยอมรับได และมีความสม่ําเสมอขอราคาจําหนาย สวนดานชองทางการจัดจําหนาย 
พบวาปจจัยที่ตองไดรับการแกไข คือ ระยะเวลาในการจัดสงสินคานับจากวันที่สั่งซ้ือ เพราะลูกคาได
จัดเตรียมแผนการผลิตซ่ึงจะตองเกี่ยวของกับบุคคลหลายๆฝายเปนจํานวนมาก ถาหากการจัดสง
สินคาลาชากวากําหนดจะทําใหแผนการผลิตของลูกคาคลาดเคลื่อนไปซึ่งอาจสงผลใหเกิดความ
เสียหายตามมาอยางมากมาย  
ดานการสงเสริมการตลาด พบวาปจจัยที่ตองไดรับการแกไข คือ ความรู/ความสามารถของพนักงาน
ขาย ความเอาใจใสติดตามงานของพนักงานขาย และคุณสมบัติของสินคาที่ลูดคาตองการอยาง
ละเอียดถี่ถวนก็จะทําใหสามารถจัดสงสินคาไดอยางถูกตองและรวดเร็ว 
 วสันต ไชยวรรณ (2545) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อสินคา
ประเภท ชิ้นสวนประกอบอิเล็กทรอนิกสของผูใชใน อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ดังรายละเอียด
ตอไปน้ี 
 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
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 ผลการศึกษา โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามที่เลือกซื้อสินคาจากรานคาในกรุงเทพฯดวย
เหตุผล คือ ไมสามารถหาซื้อของไดจากรานคาภายในจังหวัดเชียงใหม สําหรับรานคาภายในจังหวัด
เชียงใหมที่ผูตอบแทนสอบถามใหความนิยมมากที่สุดคือรานกิติอิเล็คทรอนิคส ดวยเหตุผล คือ มีของ
ครบถวนและรานคาสะดวกสะบาย 
 สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
 1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑที่ผูตอบแบบสอบถามใหระดับ
ความสําคัญ”มากที่สุด” ไดแก ความครบถวนของสินคา โดยใหระดับความสําคัญ”สําคัญมาก”ตอ
ปจจัยยอยดานคุณภาพของสินคา ความคงทนของสินคา เทคโนโลยีของสินคา การรับประกัน ความ
หลากหลายของสินคา ตามลําดับ สําหรับปจจัยดาน ยี่หอสินคา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับ
ความสําคัญ”ปานกลาง”  
 2.  ปจจัยดานราคา ปจจัยยอยดานราคาที่ผูตอบแบบใหระดับความสําคัญ”สําคัญมาก” 
ไดแก ราคาของสินคา สวนปจจัยยอยดาน การจัดรายการ ลดราคาสินคา สําหรับปจจัยดาน สวนลด
ใหสมาชิก ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับ”ปานกลาง”  
 3.  ปจจัยดานสถานที่หรือชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยยอยดานสถานที่ ผูตอบ
แบบสอบถามใหระดับความสําคัญ”สําคัญมาก” ไดแก ความครบถวนของสินคา การจัดการราน ทําเล
ที่ตั้ง สถานที่ตั้งโดดเดน และ การบริการสงสินคา  
 4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดที่ ผูตอบ
แบบสอบถามใหระดับความสําคัญ”สําคัญมาก” ไดแก การใหบริการของพนักงาน การบริการพิเศษ 
โดยผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญ”ปานกลาง” ตอปจจัยยอยดาน การออกวารสารตางๆ 
การเปด web-site การประชาสัมพันธ การโฆษณาตามสื่อตางๆตามลําดับ สวนขอมูลที่เกี่ยวกับ
ปจจัยทางการตลาดโดยรวม 
 ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญ ”สําคัญมาก” ตอ ปจจัยราคา ปจจัยผลิตภัณฑ 
และ ปจจัยสถานที่ ตามลําดับ และ ใหระดับความสําคัญ”ปานกลาง” ตอปจจัยการสงเสริมทาง
การตลาด 
 สวนที่ 3 ปญหาทางการตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามพบในการซื้อสินคาผูตอบแบบสอบถาม
พบปญหาในระดับ ”บอยมาก” ตอปญหา การไดรับสินคาไมครบ ขอมูลของสินคาไมพรอม และของที่
สั่งมาไมตรงเวลา ตามลําดับ 
 สวนที่ 4 ความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถามตอรานคาที่ซ้ือเปนประจํา 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดับ ”พอใจ” ตอปจจัยความครบถวนของสินคา 
ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดับ ”คอนขางพอใจ” ตอปจจัย การตอนรับของพนักงาน 
สถานที่ตั้ง ความหลากหลายของสินคา ราคาของสินคา การบริการพิเศษและการสงเสริมการตลาด 
ความครบถวนของสินคา ตามลําดับ 
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 ศิริรัตน ภควุฒิ (2546) ศึกษาเรื่อง ชองวางดานความเขาใจในการใหบริการที่มีคุณภาพ
ระหวางลูกคากับบริษัท ร็อคเวล ออโตเมชั่นไทย จํากัด จากผลการศึกษาดานชองวางดานความ
เขาใจระหวางคุณภาพการบริการที่ลูกคาไดรับในปจจุบันกับคุณภาพการบริการที่ลูกคาตองการให
บริษัทปรับปรุงในอนาคต ในทั้ง 5 ดานของคุณภาพการบริการที่ทําการศึกษา โดยชองวางของ
คุณภาพบริการที่พบมากเรียงตามลําดับ ดังน้ี 1) ดานความเขาใจตอลูกคา 2) ดานการตอบสนอง 3) 
ดานสิ่งอํานวยความสะดวก 4) ดานความนาเชื่อถือ และ 5) ดานการใหความมั่นใจกับลูกคา อีกทั้ง
เม่ือพิจารณาในรายละเอียดของการบริการแตละดานแลว พบวา ดานความเขาใจตอลูกคา เกิด
ชองวางเรื่องความสามารถในการใหคําอธิบายกอนและหลัง การบริการมากที่สุด ดานความรวดเร็วใน
การบริการพบวา เกิดชองวางเรื่องความรวดเร็วในการใหบริการของวิศวกรนอกสถานที่มากที่สุด 
ดานสิ่งอํานวยความสะดวก เกิดชองวางเร่ืองราคาคาบริการมากที่สุด ดานความเชื่อม่ันในการ
ใหบริการ พบชองวางเรื่องความถูกตองของขอมูลมากที่สุด และดานความมั่นใจในบริการ พบ
ชองวางเรื่องความปลอดภัยในการใหบริการมากที่สุด  
 ผลการศึกษาชองวางดานความเขาใจตอลูกคาในแตละประเภทอุตสาหกรรม พบวา ลูกคาที่
อยูในอุตสาหกรรม 8 ประเภท ไดแก อุปโภคบริโภค กอสราง ไฟฟา ปโตรเลียม กระดาษ เคมี 
รถยนตและอุปกรณ และธุรกิจใหบริการปรึกษาดานวิศวกรรม ตองการใหบริษัทปรับปรุงคุณภาพการ
ใหบริการใหมีคุณภาพสูงขึ้นในอนาคตทั้ง 5 ดาน สวนลูกคาที่อยูในอุตสาหกรรมอีก 4 ประเภท ไดแก 
ปาไม โลหะ เซมิคอนดัคเตอร และบําบัดน้ําดีนํ้าเสียน้ัน พบความคิดเห็นที่แตกตางและไมแตกตางตอ
คุณภาพการบริการในปจจุบันกับคุณภาพการบริการที่ตองการในอนาคต โดยอุตสาหกรรมปาไม 
พบวา ลูกคามีความคิดเห็นระหวางคุณภาพการบริการในปจจุบันกับคุณภาพการบริการใหปรับปรุง
ในอนาคตเรื่องมาตรฐานบริการและระยะเวลาในการใหบริการที่ไมแตกตางกัน ในอุตสาหกรรมโลหะ 
พบวา ลูกคามีความคิดที่ไมแตกตางกันในเรื่องมนุษยสัมพันธของผูใหบริการ การเก็บขอมูลของ
ลูกคาเปนความลับ และความพยายามในการสื่อสาร ในอุตสาหกรรมเซมิคอนดัคเตอร พบวา สวน
ใหญลูกคามีความคิดเห็นที่ไมแตกตางกันระหวางคุณภาพการบริการที่ไดรับในปจจุบันกับคุณภาพที่
ตองการใหปรับปรุงในอนาคต เน่ืองมาจากในอุตสาหกรรมประเภทนี้สวนใหญใชับริการดานวิศวกรรม
ใหบริการและมีความพึงพอใจตอคุณภาพการบริการที่ไดรับในปจจุบัน จึงทําใหไมเกิดความแตกตาง
ตอคุณภาพบริการที่ตองการใหปรับปรุงในอนาคต ในอุตสาหกรรมบําบัดน้ําดีนํ้าเสีย พบวา ลูกคามี
ความคิดเห็นที่ไมแตกตางในเรื่องทําเลที่ตั้งของบริษัท บุคลิกภาพ การแตงกายของบุคลากร และการ
เก็บขอมูลของลูกคาเปนความลับ 
 ขอมูลทั่วไปที่ศึกษานั้น พบวา ลูกคาของบริษัทสวนใหญจัดเปนบริษัทขนาดใหญซ่ึงมี
จํานวนพนักงานมากกวา 500 คนขึ้นไป มีที่ตั้งสํานักงานอยูในกรุงเทพมหานครและบริเวณจังหวัดที่
ใกลเคียงมากที่สุด สวนระยะเวลาติดตอธุรกิจ พบวา มีลูกคาสองกลุมที่มีจํานวนใกลเคียงกัน คือ เปน
ลูกคาที่คอนขางใหมมีระยะเวลาติดตอธุรกิจ 1-3 ป และอีกกลุมหน่ึงคือลูกคาที่ติดตอธุรกิจกับบริษัท
เปนเวลามากกวา 6 ปขึ้นไป ความถี่ในการเรียกใชบริการ พบวา ลูกคาสวนใหญเรียกใชบริการนอย
กวา 1 ครั้งตอเดือน เน่ืองมาจากลักษณะของการบริการเปนการใหคําปรึกษาดานวิศวกรรมที่
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เกี่ยวของกับระบบการผลิต ซ่ึงมักจะใชเวลาในการติดตั้งที่คอนขางละเอียด และใชเวลาในการเริ่มตน 
เม่ือขั้นตอนนี้ผานพนไปเรียบรอยแลวการบริการของวิศวกรจะเปนเรื่องของปญหาที่อาจเกิดจาก
ความขัดของของเครื่องจักร ซ่ึงโอกาสเกิดมีคอนขางนอย ดังน้ันความถี่ในการเรียกใชบริการจึง
เกิดขึ้นนอยกวา 1 ครั้งตอเดือนเปนสวนใหญ  
 ในการวิจัยเรื่องพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากการศึกษาแนวคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวของ  ผูวิจัยไดนําแนวคิด
และทฤษฎีของ Kotler (2000:404) มาใชในงานวิจัยในการศึกษาถึงปจจัยทางการตลาด (Marketing 
Factor) ที่เปนเครื่องมือในกิจกรรมการตลาดที่ชวยใหบริษัทสามารถบรรลุวัตถุประสงคขององคกรใน
การตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย 
 ตลอดจนไดนําทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด  7P’s ของโคลเลอร (Kotler. 2000: 15) มา
ใชในงานวิจัย เน่ืองจากเห็นวาสวนประสมทางการตลาดนั้น มีสวนเชื่อมโยงในการตัดสินใจซื้อสินคา
สินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) และพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ จะใชทฤษฎีพฤติกรรม
ผูบริโภคของ Schiffman and Kanuk. (ศุภร เสรีรัตน. 2544:7) ซ่ึงผูวิจัยไดนําแนวคิด  ทฤษฎี  และ
งานวิจัยที่เกี่ยวของทั้งหมดขางตนมาประยุกตใชในงานวิจัย ในการกําหนดกรอบแนวคิด  การกําหนด
ขอบเขตการวิจัย  การสรางแบบสอบถาม  และใชเปนเหตุผลสนับสนุนการพิสูจนสมมติฐานในการวิจัย
ครั้งนี้ 
 ณัฐพร สกุลแกว (2549) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องปรับอากาศของผูบริโภคในกรุงเทพ ผลจากการวิจัย พบวา จากการศึกษาขอมูล
ปจจัยสวนบุคคล พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มากกวาเพศหญิง กลุมตัวอยางสวนใหญ
มีชวงอายุ 25-32 ป และมีสถานะภาพโสด รายไดสวนตัวตอเดือนต่ํากวา 15,000 บาท มีจํานวน
สมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน และสวนใหญมีที่พักอาศัยเปนบานเดี่ยว   ผลการศึกษา พฤติกรรม
การเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศภายในบานของผูบริโภคในกรุงเทพ พบวากลุมตัวอยางสวนมากใช
เครื่องปรับอากาศยี่หอมิตซูบิซิมากเปนอันดับหน่ึง คิดเปนรอยละ 37.25 รองลงมาเปนกลุมตัวอยางที่
ใชเครื่องปรับอากาศยี่หออ่ืน ๆ เชน ไดกิ้น แอลจี ฟจิ เอ็นจิเนีย และพานาโซนิค เปนตน คิดเปนรอย
ละ 16.75 โดยขนาดเครื่องปรับอากาศที่นิยมใชมากที่สุดของทุกยี่หอคือ 10,000-15,000 BTU 
ตามมาดวยขนาด 15,001-20,000 BTU สวนการหาขอมูลในการเลือกซื้อของผูบริโภคสวนใหญจะหา
ขอมูลจากพนักงานขายมากเปนอันดับหน่ึงคิดเปนรอยละ 43.50 รองลงมาคือ ครอบครัว/ญาติ คิด
เปนรอยละ 43 โดยสวนมากกลุมตัวอยางจะนิยมเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศจากรานตัวแทนจําหนาย
เปนหลัก คิดเปนรอยละ 59.25 โดยมีผูอ่ืนรวมตัดสินใจ คิดเปนรอยละ 58.5 กลุมตัวอยางสวนใหญ
คาดวาจะซื้อเครื่องปรับอากาศตัวใหมภายในชวงระยะเวลามากกวา 12 เดือน ผลการศึกษาขอมูล
ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองปรับอากาศของผูบริโภคในกรุงเทพ พบวา
สวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน ไดแก ดานราคา ดานชองทางจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด 



 

 

43 

  

มีระดับความพึงพอใจในระดับมาก สวนดานผลิตภัณฑ มีระดับความพึงพอใจในระดับมากที่สุด  ผล
การศึกษาปจจัยสวนบุคคลมีผลตอความสัมพันธกับการเลือกใชขนาดของเครื่องปรับอากาศหรือไม 
พบวา เพศ จํานวนสมาชิกในครอบครัว และประเภทที่อยูอาศัย ไมมีความสัมพันธกับขนาดการ
เลือกใชขนาดของเครื่องปรับอากาศอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนอายุ สถานภาพ และ
รายได มีความสัมพันธกับขนาดการเลือกใชขนาดของเครื่องปรับอากาศอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  ผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคลมีผลตอความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องปรับอากาศหรือไม พบวา อายุ จํานวนสมาชิกในครอบครัว และประเภทที่พักอาศัย ไมมี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวน 
เพศ สถานภาพ และรายไดตอเดือนความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคลมีผลตอความสัมพันธกับแหลงที่ซ้ือ
เครื่องปรับอากาศหรือไม พบวา เพศ รายไดสวนบุคคลตอเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัว ไมมี
ความสัมพันธกับแหลงที่ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวน อายุ 
สถานภาพ และประเภทที่อยูอาศัยความสัมพันธกับแหลงที่ซ้ือเครื่องปรับอากาศอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทางดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธ
กับขนาดของเครื่องปรับอากาศที่ใช ลักษณะการตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองปรับอากาศ และแหลงที่ซ้ือ
เครื่องปรับอากาศ ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทางดานราคา ไมมีความสัมพันธกับ
ขนาดของเครื่องปรับอากาศที่ใช และลักษณะการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศ แตมี
ความสัมพันธกับแหลงที่ซ้ือเครื่องปรับอากาศ ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทางดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับขนาดของเครื่องปรับอากาศที่ใช ลักษณะการตัดสินใจ
เลือกซื้อเครื่องปรับอากาศ และแหลงที่ซ้ือเครื่องปรับอากาศ ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดทางดานการสงเสริมการขาย ไมมีความสัมพันธกับขนาดของเครื่องปรับอากาศที่ใช 
ลักษณะการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศ และแหลงที่ซ้ือเครื่องปรับอากาศ 
 สัญสิณี ศรีอินทร (2549) ศึกษาเรื่องทัศนคติของลูกคาที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ขนสงสินคาประเภทรถบรรทุกสิบลอของบริษัท สี่สหายขนสง(1988) จํากัด  
 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา 
 1.  กลุมตัวอยางของลูกคา โดยสวนใหญเปนบุคคลธรรมดา ประเภทลูกคาผูใชบริการ 
ทั่วไป ผลประกอบการเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 200,000 บาทขึ้นไป มีเง่ือนไขการชําระคาบริการแบบ
เงินสด ประกอบธุรกิจประเภทตัวแทนจําหนาย และจัดสงสินคาอุตสาหกรรม 
 2.  ผูใชบริการมีทัศนคติอยูในระดับดี ประกอบดวย ดานสวนประกอบของผลิตภัณฑ / 
การบริการ ดานกระบวนการในการใหบริการ ดานสถานที่/ทําเลที่ตั้งในการใหบริการ ดานการเพิ่ม
ผลผลิตและคุณภาพในการใหบริการ ดานพนักงานในการใหบริการ ดานราคาและคาใชจายของ
ผูใชบริการ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพในการใหบริการ 
 3.  ผูใชบริการที่มีรูปแบบธุรกิจที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการขนสงสินคา ในดาน
ระยะเวลาที่ไดมาใชบริการ (ป) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยรูปแบบธุรกิจ
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แบบนิติบุคคลมีพฤติกรรมดานระยะเวลาที่ไดมาใชบริการ (ป) ยาวนานมากกวารูปแบบธุรกิจแบบ
บุคคลธรรมดา 
 4.  ประเภทของผูใชบริการที่แตกตางกันมีมีพฤติกรรมการใชบริการขนสงสินคา ในดาน 
ระยะเวลาที่ไดมาใชบริการ (ป) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยประเภทลูกคา
ผูใชบริการทั่วๆไปมีพฤติกรรมดานระยะเวลาที่ไดมาใชบริการ (ป) ยาวนาน มากกวาประเภทลูกคา
ตัวแทนในการจัดสง 
 5.  ประเภทของการประกอบธุรกิจของผูใชบริการที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมของ
ผูใชบริการขนสงสินคาในดานระยะเวลาที่ไดมาใชบริการ (ป) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยธุรกิจประเภทผูผลิต มีพฤติกรรมของผูใชบริการขนสงสินคาประเภทรถบรรทุกสิบลอ
มากกวาธุรกิจประเภทตัวแทนจําหนาย 
 6.  ปจจัยทางดานทัศนคติของลูกคาเกี่ยวกับการบริการในดานสวนประกอบของบริการ 
ดานกระบวนการใหบริการ ดานสถานที่/ทําเลที่ตั้ง ดานการเพิ่มผลผลิต/คุณภาพในการใหบริการดาน
พนักงานในการใหบริการ และ ดานราคาและคาใชจาย ไมสามารถพยากรณและอธิบายการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูใชบริการขนสงสินคา ในดานจํานวนการใชบริการ (ครั้ง /สัปดาห) 
 7.  ปจจัยทางดานทัศนคติของลูกคาเกี่ยวกับการบริการในดานกระบวนการใหบริการดาน
การเพิ่มผลผลิต/คุณภาพในการใหบริการ ดานการสงเสริมการตลาด ไมสามารถพยากรณ และ
อธิบายการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูใชบริการขนสงสินคา ในดานคาใชจายในการใชบริการ 
 8.  ปจจัยทางดานทัศนคติของลูกคาเกี่ยวกับการบริการ ประกอบดวย ปจจัยดาน
กระบวนการใหบริการ ดานสถานที่/ทําเลที่ตั้ง ดานการสงเสริมการตลาด และดานการสรางและ
นําเสนอลักษณลักษณะทางกายภาพ สามารถพยากรณและอธิบายการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของ
ผูใชบริการขนสงสินคาในดานระยะเวลาที่มาใชบริการของผูมาใชบริการ ได21.6% 
 พรชัย มกรพันธ (2545) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อลิขสิทธิ์โปรแกรมคอมพิวเตอรในดาน
สถานการณีที่ซ้ือ ของลูกคาองคกรของบริษัท คอมแพค คอมพิวเตอร คอรปอเรชั่น (ประเทศไทย) 
จํากัด จําแนกตามองคกรที่มีจํานวนเครื่องคอมพิวเตอรที่แตกตางกัน โดยมี 2 ประเด็นที่ทําการ
สํารวจคือ เหตุผลที่ซ้ือ และวิธีการจัดซื้อ สําหรับเหตุผลที่ซ้ือน่ัน พบวาองคกรที่มีจํานวนเครื่อง
คอมพิวเตอรนอยกวา 250 เครื่อง จนถึง 2,000 เครื่องสวนใหญ จะทําการจัดซื้อเม้ือมีการรองขอให
ซ้ือจากภายใน ในขณะที่องคกรที่มีจํานวนเครื่องคอมพิวเตอรมากกวา 2,000 เครื่องขึ้นไป สวนใหญ
จะทําการจัดซื้อเม่ือพบวายังมีลิขสิทธิ์ไมเพียงพอกับการใชงาน และยังพบวาเฉพาะองคกรที่มีจํานวน
เครื่องคอมพิวเตอรมากกวา 2,000 เครื่องขึ้นไปเทานั้น ที่ใหเหตุผลวา ทําการจัดซื้อเม่ือมีการกวดขัน
ตรวจสอบเรื่องลิขสิทธิ์ไมเพียงพอกับที่ใชงานอยู นอกจากนั้นยังพบวาไมมีองคกรใดใหเหตุผลวา ทํา
การจัดซื้อเม่ือมีรายการสงเสริมการขาย อาจเนื่องมาจากการใหความสําคัญกับเรื่องของลิขสิทธิ์
โปรแกรมคอมพิวเตอรของแตละองคกร ประกอบกับลิขสิทธิ์โปรกแกรมคอมพิวเตอรเปนสินคาที่ซอ
เม่ือมีความจําเปนตองใชจริงๆ ดังนั้นรายการสงเสริมการขายจะมีผลตอการตัดสินใจเม่ือลูกคา
ตัดสินใจไดแลววาจําเปนจะตองซื้อเพียงแตวาจะเลือกซื้อกับผูจําหนายรายใด ในปริมาณเทาไร และ
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สําหรับวิธีการเลือกผูจัดจําหนายนั้น พบวาองคกรทามีจํานวนเครื่องคอมพิวเตอรนอยกวา 250 
เครื่อง จนถึง 2,000 เครื่องสวนใหญจะทําการจัดซื้อกับผูจําหนายที่เคยซื้อ แตองคกรที่มีจํานวน
เครื่องคอมพิวเตอรมากวา 2,000 เครื่องขึ้นไปจะใหผูจําหนายประมูลราคาแขงขันกัน เพ่ือเปนการ
สรางอํานาจในการตอรองกับผูจําหนาย 

 อลงกรณ ลีละอุปธิกานต (2547) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อยาของผูประกอบการรานขายยาจากบริษัทบางกอกดรัก จํากัด 
 ผลการศึกษา ลักษณะขอมูลทั่วไปของผูประกอบการรานขายยาที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
ยาจากบริษัทบางกอกดรัก จํากัด ดานจํานวนครั้งที่ซ้ือเฉลี่ยตอเดือน พบวา มีเพียงปจจัยเดียว คือ 
ปจ จัยดานทํา เลที่ตั้ งของร านขายนา  ผูประกอบการรานขายยาที่ มี ร านขายยาตั้ งอยู ใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีพฤติกรรมการซื้อยาจากบริษัทบางกอก ดรัก จํากัด ดานจํานวน
ครั้งที่ซ้ือเฉลี่ยตอเดือนมากกวาผูประกอบการรานขายยาที่มีรานขายยาตั้งอยูในจังหวัด เน่ืองจาก
ทําเลที่ตั้งของรานขายยาที่อยูในเขตกรุวงเพทมหานครและปริมณฑล มีเพียง 4 จังหวัด คือ กรุงเพท
มหานคร นนทบุรี ปทุมธานี และสมุทรปราการ ซ่ึงมีระยะทางหางกันไมมากทําใหพนักงานขาย
สามารถเดินทางเขาเยี่ยมผูประกอบการรานขายยาไดบอยกวา หรืผูประกอบการรานขายยาสามารถ
ติดตอสื่อสารทางโทรศัพทเพ่ือซ้ือยา และบริษัทสามารถจัดสงไดงายและรวดเร็วกวาผูประกอบการ
รานขายยาที่มีทําเลที่ตั้งอยูตางจังหวัด ซ่ึงเขตพื้นที่จังหวัดที่รับผิดชอบของพนักงาน อยูหางกันมาก
ทําใหพนักงานไมสามารถเดินทางเขาเยี่ยมผูประกอบการรานขายยา สวนใหญจะเขาเยี่ยมไดเพียง
เดือนละครั้ง 
 รุงตะวัน สวางไพศาลกุล (2551) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินซื้อ
เครื่องด่ืมนํ้าผลไมตราบีอ้ิงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 การวิจัยครั้งน้ีมีความมุงหมายที่จะศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
เครื่องด่ืมนํ้าผลไมตราบีอ้ิงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร
และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมนํ้าผลไมตรา  
บีอ้ิง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคเครื่องดื่มนํ้า
ผลไมตราบีอ้ิง ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนทั้งสิ้น 404 คน เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
คือแบบสอบถาม สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน และการวิเคราะหขอมูล คือ รอยละ คาเฉลี่ย คา
เบียนเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ในกรณีที่พบความ
แตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติจะใชการทดสอบรายคูดวยวิธีการทดสอบความแตกตางอยางมี
นัยสําคัญนอยที่สุด และการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน 
 ผลการวิจัยสรุปไดดังน้ี 
 1.  กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุต่ํากวาหรือเทากับ 30 ป การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูที่ 10,001 – 20,000 บาทและ
สถานภาพโสด 
 2.  การศึกษาถึงอิทธิพลของผูบริโภคเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด พบวา 
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  2.1 การศึกษาขอมูลดานอิทธิพลของผูบริโภคตอผลิตภัณฑโดยรวมพบวาอยูในระดับ
มากที่สุด ประกอบดวย การมีเครื่องหมาย อย.รับรองและ การระบุวันผลิต/หมดอายุแสดงชัดเจน 
  2.2 การศึกษาขอมูลดานอิทธิพลของผูบริโภคตอราคาโดยรวมพบวาอยูในระดับมากคือ 
ราคาของเครื่องด่ืมนํ้าผลไมตราบีอ้ิงเหมาะสมกับคุณภาพ, ปริมาณ และราคามีความเหมาะสมเมื่อ
เทียบกับเครื่องด่ืมประเภทเดียวกัน 
  2.3 การศึกษาขอมูลดานอิทธิพลของผูบริโภคตอดานการสงเสริมการขายและการ
โฆษณาโดยรวมพบวาอยูในระดับมาก คือ การโฆษณาผานสื่อโทรทัศน 
  2.4 การศึกษาขอมูลดานอิทธิพลของผูบริโภคตอดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม
พบวาอยูในระดับมากที่สุด คือ สถานที่จําหนายเครื่องด่ืมนํ้าผลไมตราบีอ้ิงอยูใกลบานหรือที่ทํางาน 
 3.  จากการวิจัยเรื่องพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมนํ้าผลไม ตราบีอ้ิง พบวา 
  3.1  รสชาดของเครื่องด่ืมนํ้าผลไม ตราบีอ้ิงที่ผูตอบแบบสอบถามซื้อมากที่สุด คือ สม
รองลงมา คือ เกรฟฟรุตและสตอเบอรร่ี ตามลําดับ 
  3.2   สถานที่ที่ผูตอบแบบสอบถามซื้อเครื่องด่ืมนํ้าผลไม ตราบีอ้ิง มากที่สุด คือ ราน 
สะดวกซื้อ รองลงมา คือ ซุปเปอรมาเก็ตและรานโมเดิรนเทรด ตามลําดับ 
  3.3  เหตุผลของผูตอบแบบสอบถามที่ซ้ือเครื่องด่ืมนํ้าผลไม ตราบีอ้ิง มากที่สุด คือ 
ชอบลองของใหม รองลงมา คือ ดับกระหาย, รสชาดอรอย, หาซื้อไดงาย, มีประโยชนตอรางกาย,
ราคาเหมาะสม ตามลําดับ 
  3.4 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมนํ้าผลไมตราบีอ้ิง ในดานความถี่ (ครั้งตอ 
สัปดาห) มากที่สุด 4 ครั้งตอสัปดาห และนอยที่สุด 1 ครั้งตอสัปดาห และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เครื่องด่ืมนํ้าผลไมตราบีอ้ิง ในดานจํานวน (ขวดตอครั้ง) ที่ซ้ือเครื่องด่ืมนํ้าผลไมตราบีอ้ิง มากที่สุด 3
ขวดตอครั้งและนอยที่สุด 1 ขวดตอครั้ง 
 4.  ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อดานความถี่ในการซื้อตอสัปดาห (ครั้งตอสัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ที่ระดับต่ํา และดานชองทาง
การจัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อดานจํานวนที่ซ้ือตอครั้ง (ขวดตอครั้ง) 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางตรงขามกันที่
ระดับต่ํา 
 วรรณา วงครัตนโชติ (2545) ศึกษาเรื่องความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสําเร็จรุปในดิสเคาวนสโตรของสตรีวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลจากการ
วิจัย พบวาผลิตภัณฑ มีความสัมพันธทางลบกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสตรีสําเร็จรูป จากการศึกษา
พบวา ผูบริโภคจะคํานึงถึงชื่อเสียงและภาพพจนที่ดีของบริษัท สอดคลองกับ Kotler Philip. (1972: 92) 
กลาววา ผลบิตภัณฑ คือ สิ่งที่เสนอขายเพื่อสนองความตองการของลูกคา ดังน้ันถาสินเคามีคุณสมบัติที่
นาสนใจ ตรงตามความตองการของลูกคา มากเทาไหร ผูบริโภคก็จะเกิดการตอบรับมากขึ้นเทานั้น 
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 1.  ราคา มีความสัมพันธทางบวกกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสตรีสําเร็จรูป การกําหนดราคา
ตองมีความเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑความเหมาะสมกับรูปแบบและการออกแบบ ทั้งนี้เพ่ือให
เหมาะสมกับสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน 
 2.  การจัดแสดงสินคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสตรีสําเร็จรูป 
 3.  การสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธทางลบกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสตรีสําเร็จรูป 
 ศิรประภา รัตนจันทร (2548) ศึกษาเรื่อง ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดที่สัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกศึกษาตอในระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูงของนักศึกษาในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดนครราชสีมา ผลการวิจัยพบวา ทัศนคติดานบุคคลของสถานศึกษามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา
กับพฤติกรรมการเลือกศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูงเกี่ยวกับสาขาวิชาที่กําลังศึกษาอยู อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และเกี่ยวกับประเภทของสถานศึกษาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 แสดงวาทัศนคติดานบุคคลของสถานศึกษามีผลตอพฤติกรรม ทัศนคติดานการสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพของสถานศึกษามีความสัมพันธกันในระดับต่ํากับพฤติกรรมการเลือกศึกษาระดับ
ประกาศนียบัตรวิชาชีพเกี่ยวกับประเภทของสถานศึกษา สาขาวิชาที่กําลังศึกษาอยูอยางมีนัยสําคัญที่
ระดับ .01 แสดงวาทัศนคติดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีผลตอการเลือกประเภท
สถานศึกษา สาขาวิลาที่กําลังศึกษาอยู  
 จันทรทิรา สินเลิศวิบูลย (2547) ศึกษาเรื่องปจจัยคุณสมบัติอินเทอรเน็ตแบบแพคเกจที่มีผลตอ
พฤติกรรมในการเลือกซื้อดานราคา ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวาปจจัยคุณสมบัติ
อินเทอรเน็ตแบบแพคเกจดานระบวนการกับพฤติกรรมการเลือกซื้ออินเทอรเน็ตแบบแพคเกจดานราคา 
พบวา คา Sig. เทากับ 0.41 ซ่ึงนอยกวา .05 และ .01 หมายความวา ปจจัยคุณสมบัติอินเทอรเน็ตแบบ
แพคเกจดานกระบวนการกับพฤติกรรมการเลือกซื้ออินเทอรเน็ตแบบแพคเกจดานราคา มีความสัมพันธ
ต่ําและสัมพันธไปทิศทางตรงกันขาม ผลการวิจัยสรุปไดวา ลักษณะการใชงานจึงตองงายและเขาถึงได
รวดเร็ว ไมจําเปนตองใชเวลาเรียนรู 
 กรวีร พ่ึงพุม (2546) ศึกษาเรื่อง สวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย ในยานสยามสแควร 
 ผลการวิจัยพบวา  
 1. สวนผสมทางการตลาดในภาพรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกโรงเรียน
กวดวิชาดานรูปแบบการหาขอมูล โดยการสอบถามขอมูล เพ่ิมเติมจากเพื่อนๆ การศึกษาขอมูลจาก
ใบปลิวหรือแผนพับจากโรงเรียนกวดวิชา และการคนขอมูลเว็บไซต โดยมีความสัมพันธในระดับต่ําและ
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน แตพบวาสวนผสมทางการตลาดในภาพรวมไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา ดานรูปแบบการหาขอมูลโดยวิธีอ่ืนๆ ไดแก ติดตอดวย
ตนเอง คนอ่ืนแนะนํา สอบถามขอมูลจากรุนพ่ี 
 2. การศึกษาความสัมพันธระหวางสวนผสมทางการตลาดรายดาน กับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกโรงเรียนกวดวิชา ดานรูปแบบการหาขอมูล โดยการสอบถามขอมูลเพ่ิมเติมจากเพื่อนๆ พบวา 
สวนผสมทางการตลาดดานราคา และดานสถานที่ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
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โรงเรียนกวดวิชาดานรูปแบบการหาขอมูลโดยการสอบถามขอมูลเพ่ิมเติมจากเพื่อนๆ แตพบวาสวนผสม
ทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการขาย ดานบุคคลหรือพนักงาน ดานลักษณะกายภาพ 
และดานกระบวนการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา ดานรูปแบบการหา
ขอมูล โยการสอบถามขอมูลเพ่ิมเติมจากเพื่อนๆ 
 3. การศึกษาความสัมพันธระกวางสวนผสมทางการตลาดรายดาน กับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกโรงเรียนกวดวิชา ดานรูปแบบการหาขอมูล โดยการศึกษาจากใบปลิวหรือแผนพับของโรงเรียนกวด
วิชา พบวา สวนผสมทางการตลาดดานราคา และดานสถานที่ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาดานรูปแบบการหาขอมูลโดยการศึกษาจากใบปลิวหรือแผนพับของ
โรงเรียนกวดวิชา แตพบวาสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการขาย ดานบุคคล
หรือพนักงาน ดานลักษณะกายภาพ และดานกระบวนการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชา ดานรูปแบบการหาขอมูล โดยการศึกษาจากใบปลิวหรือแผนพับของโรงเรียนกวดวิชา 
 4. การศึกษาความสัมพันธระกวางสวนผสมทางการตลาดรายดาน กับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกโรงเรียนกวดวิชา ดานรูปแบบการหาขอมูล โดยการคนขอมูลเว็บไซด พบวา สวนผสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑและดานราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาดาน
รูปแบบการหาขอมูล โดยการคนขอมูลเว็บไซต แตพบวาสวนผสมทางการตลาดดานสถานที่ ดานการ
สงเสริมการขาย ดานบุคคล หรือดานพนักงาน ดานลักษณะกายภาพ และดานกระบวนการมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา ดานรูปแบบการหาขอมูล ในดานการคน
ขอมูลเว็บไซต 
 5. การศึกษาความสัมพันธระหวางสวนผสมทางการตลาดรายดาน กับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกโรงเรียนกวดวิชา ดานรูปแบบการหาขอมูล โดยวิธีอ่ืนๆ ไดแก ติดตอดวยตนเอง คนอ่ืนแนะนํา 
สอบถามขอมูลจากรุนพ่ี พบวา สวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ ดานการ
สงเสริมการขาย ดานบุคคล หรือพนักงาน ดานลักษณะกายภาพ และดานกระบวนการไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา ดานรูปแบบการหาขอมูล โดยวิธีอ่ืน ไดแก ติดตอดวย
ตนเอง คนอ่ืนแนะนํา สอบถามขอมูลจากรุนพ่ี 
 
 
 



บทที่  3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 ในการวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” โดยมีสาระสําคัญถึงวิธีการดําเนินการวิจัยอยางเปนขั้นตอน เพ่ือให
ไดมาซึ่งขอมูลจากกลุมตัวอยางและจะนําไปวิเคราะหดวยวิธีทางสถิติตอไป 

 ในการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดดําเนินการวิจัยตามขั้นตอน ดังน้ีคือ 
 1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 2.  การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4.  การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
 5.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 

1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรของการศึกษาวิจัยครั้งน้ี คือกลุมลูกคาผูใชระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอลโทรเลอร(PLC)  ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลของ บริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศ
ไทย) จํากัด  จํานวน 300 ราย ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2551 
  
 การเลือกกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือกลุมคนที่เปนตัวแทนของประชากรทั้งหมดที่ตองการ
ศึกษาวิจัยโดยขอมูลของประชากรที่สําคัญคือ กลุมลูกคาผูใชระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอลโทรเลอร (PLC)  ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลของ บริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศ
ไทย) จํากัด  จํานวน 300 ราย ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2551 เ น่ื องจากทราบจํ านวนประชากรที่
แนนอน จึงกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางจากสูตร Taro Yamane (Taro Yamane. 1970:580-581) 
กรณีขนาดประชากรมีขนาดเล็กและทราบขนาดประชากรที่แนนอน คาความคลาดเคลื่อนในการสุม
ตัวอยางรอยละ 5 หรือ 0.05 ดังน้ันจะไดกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยทั้งสิ้น 171 บริษัท และเพิ่ม
จํานวนตัวอยางรอยละ 5 ของกลุมตัวอยางเทากับ 9 บริษัทรวมกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยทั้งสิ้น 
180 บริษัท 
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   n =   21
N
eΝ+  

 
 เม่ือ n   แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
   N  แทน ขนาดของประชากร 
   e  แทน คาความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยาง 
  
 คํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางจากสูตร จากประชากร 300 บริษัท คาความคลาดเคลื่อน 
5% หรือ 0.05 แทนคาในสูตร 
  

   2

300n =  = 171
1 + 300(0.05)

 

 
 จากการคํานวณไดขนาดของกลุมตัวอยางจํานวน 171 บริษัท เพ่ิมจํานวนตัวอยาง 5% ของ
กลุมตัวอยางไดเทากับ 9 บริษัท ดังน้ันขนาดของกลุมตัวอยางสําหรับการวิจัยครั้งน้ีเทากับ 180 
บริษัท  
 
 ข้ันตอนการสุมกลุมตัวอยาง 
 การวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดกําหนดการเลือกกลุมตัวอยางแบบมีความนาจะเปน (Probability 
Sampling) โดยมีขั้นตอนดังน้ี  
 ข้ันตอนที่ 1  ทําการเลือกกลุมตัวอยางโดยวิธีสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 
sampling) โดยเลือกลูกคาที่มียอดขายสูงสุด 3 ลําดับแรกในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ไดแก นิคมอุ
ตสากกรรมบางปู นิคมอุตสาหกรรมนวนคร และ นิคมอุตสาหกรรมบางพลี 
 ขั้นตอนที่ 2  เลือกกลุมประเภทอุตสาหกรรมโดยการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 
sampling) ที่มียอดขายสูงสุด 3 ลําดับจากขั้นตอนแรกไดแก Semiconductor, Automotive และ 
Machine Maker 
 ข้ันตอนที่ 3  เลือกกลุมลูกคาการสุมตัวอยางโดยวิธีการจัดสรรโควตา (Quota Sampling) 
โดยจัดสรรขอมูลลูกคา จากขั้นตอนที่ที่ 1 และ 2 ตามสัดสวนทั้งนี้เพ่ือใหไดตัวแทนจากกลุมตางๆ 
อยางเหมาะสม 
 ข้ันตอนที่ 4  วิธีการเลือกกลุ มตั วอย างแบบพิจารณาตามสะดวก  (Convenience 
Sampling) โดยเลือกขอมูลจากกลุมลูกคาตามขั้นตอนที่ 1 และ 2 และ 3 แหลงละเทาๆกันจนครบ
จํานวนที่ตองการ  
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ตารางแสดงรายชื่อและจํานวนแบบสอบถามที่ไดจากขั้นตอนการสุมกลุมตัวอยาง 
 

นิคมอุตสาหกรรม ประเภทของอุตสาหกรรม จํานวนแบบสอบถาม 
Semiconductor 20 

Automotive 20 
บางปู 

Machine Maker 20 
Semiconductor 20 

Automotive 20 
นวนคร 

Machine Maker 20 
Semiconductor 20 

Automotive 20 
บางพล ี

Machine Maker 20 

 

2.  การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการศึกษาเปนแบบสอบถามจํานวน 1 ชุด  โดยแบงเนื้อหาคําถามออกเปน 3 
สวน คือ 

 สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะดานประชากรศาสตรของผูประกอบการ มี 6 
ขอเปนคําถามทางดานประชากรศาสตรที่เกี่ยวของกับขอมูลของบริษัทของผูตอบแบบสอบถาม 
ไดแก ประเภทของนิติบุคคล ระยะเวลาประกอบการ จํานวนพนักงานในบริษัท สถานที่ตั้งของกิจการ 
และ รูปแบบการใชบริการ โดยเปนคําถามแบบหลายตัวเลือก (Multiple choices question) โดยให
ผูตอบเลือกตอบเพียงขอเดียว ไดแก 
 
 ขอที่ 1.  ประเภทของนิติบุคคล  เปนระดับการวัดประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale)  
                       (1) เจาของคนเดียว 
    (2)  หางหุนสวนจํากัด                        
    (3)  บริษัท จํากัด 
    (4) บริษัท มหาชน  
 ขอที่ 2.   ระยะเวลาประกอบการ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal 
scale) และจากการเก็บขอมูลของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด (ฝายขาย 2551) 
ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยจึงไดใชชวงระยะเวลาประกอบการ ตั้งแต 1 – 21 ป  
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 ขอมูลที่มีคาสงูสุด - ขอมูลที่มีคาต่ําสุด   
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
จํานวนชั้น   

 

 21 - 1  
 

 แทนคาจากสูตร  = 
4 

=  5 ป 
 

 
   ดังน้ันจึงกําหนดชวงระยะเวลาประกอบการ ของกลุมตัวอยางในแบบสอบถามดังน้ี 
        (1)  ต่ํากวาหรือเทากับ 5 ป 
        (2)   6 – 10 ป 
        (3)  11 – 15 ป 
        (4)  มากกวา 15 ปขึ้นไป  
 
 ขอที่ 3 จํานวนพนักงานในบริษัท  เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal 
scale)  และจากการเก็บขอมูลของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด (ฝายขาย 2551)  
ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยจึงไดใชชวงขอมูลจํานวนพนักงานของบริษัท ตั้งแต 5 – 255 คน   
 
 ขอมูลที่มีคาสงูสุด - ขอมูลที่มีคาต่ําสุด   
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
จํานวนชั้น   

 

 255 – 5  
 

 แทนคาจากสูตร  = 
5 

=  50 คน 
 

 
   ดังน้ันจึงกําหนดชวงจํานวนพนักงาน  ของกลุมตัวอยางในแบบสอบถามดังน้ี                      
              (1)  1-50 คน 
              (2)  51-100 คน 
              (3)  101-150 คน 
              (4)  151-200 คน 
              (5)  มากกวา 200 คนขึ้นไป    
 ขอที่ 4 สถานที่ตั้งของกิจการเปนระดับการวัดประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale)  
                    (1)  เขต กรุงเทพ 
                  (2)  เขต ปริมณฑล ประกอบดวย นครปฐม นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี และ 
สมุทรสาคร 
 ขอที่ 5 รูปแบบการใชบริการเปนระดับการวัดประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale)  
                 (1)  ใชในองคกร 
             (2)  ประกอบขายเพื่อการพาณิชย 
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 สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ซ้ือ สินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร (PLC)  
โดยขอความแตละขอน้ันจะมีคําตอบใหเลือกในลักษณะของการประเมินคาเปน 5 ระดับตามแนวของ 
Likert scale โดยเปนลักษณะคําถามเชิงบวก (Positive) และกําหนดคะแนนความเห็นแตกตางกัน 
 ทั้งน้ีไดกําหนดเกณฑการแบงผลที่มีตอการตัดสินใจซื้อ PLC โดยการคํานวณพิสัยจาก
แบบสอบถาม ซ่ึงมีคะแนนสูงสุด 5 คะแนน คะแนนต่ําสุด 1 คะแนน แลวหารเฉลี่ยดวยระดับของ
ความคิดเห็นที่ผูวิจัยไดแบงออกเปน 5 ระดับ จะไดระดับคะแนนในการแบงดังน้ี คือ 
 
             ระดับความคิดเห็น  คะแนน 
 เห็นดวยอยางยิ่ง       5 
 เห็นดวย        4 
 ไมแนใจ        3 
 ไมเห็นดวย        2 
 ไมเห็นดวยอยางยิ่ง      1 
 
 ในการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยนําคะแนนจากการกําหนดดังกลาวมาประเมินคา เพ่ือแปล
ความหมายคาเฉลี่ย โดยใชสูตร  
 
 
 คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ําสดุ   
 

อันตรภาคชั้น = 
จํานวนชั้น   

 
 5 – 1  
 

= 
5 

=  0.8 
 

 
 จากนั้นกําหนดเกณฑคะแนนเฉลี่ยการประเมินผลแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 
  คะแนนเฉลี่ย  ระดับผลที่มีตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 
  4.21-5.00    มากที่สุด 
  3.41-4.20    มาก 
  2.61-3.40    ปานกลาง 
  1.81-2.60    นอย 
  1.00-1.80    นอยที่สุด 
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 สวนที่ 3  เปนแบบสอบถามขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา โดยผูตอบ
แบบสอบถามจะตองทําเครื่องหมาย ลงในชองวางที่ตรงกับความเปนจริงเพียงขอเดียว 
  
 ข้ันตอนในการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งน้ีคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผูวิจัย
สรางขึ้น โดยมีขั้นตอนการสรางเครื่องมือ ดังตอไปน้ี 
 1.  ศึกษาขอมูลจากเอกสาร ตํารา และงานวิจัย รวมทั้งแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่
เกี่ยวของกับตัวแปรที่จะศึกษา เพ่ือเปนแนวทางในการสรางกรอบแนวคิดของการวิจัย และการสราง
แบบสอบถาม 
 2. สํารวจรวบรวมขอมูลที่เกี่ยวของกับงานวิจัยและออกแบบสอบถาม 
           3. สรางแบบสอบถามความคิดเห็นทั้งหมด 3 สวน แบงเปน 
   สวนที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
  สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อ 
  สวนที่ 3 ขอมูลดานพฤติกรรมการซื้อสินคา   
 4.  นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลว เสนอผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความเที่ยงตรงดาน
เน้ือหา (Content validity) และขอบกพรองของขอคําถาม เพ่ือใหมีความสอดคลองกับวัตถุประสงค 
นิยามศัพท และกลุมตัวอยาง ประมวลความเห็นของผูเชี่ยวชาญทั้งหมดที่ไดรับการพิจารณา
แบบสอบถามเปนรายขอแลวนํามาปรับปรุงแกไข 
 5.  นําแบบสอบถามที่แกไขเรียบรอยไปทดลองใช (Try out) กับกลุมที่ไมใชกลุมตัวอยาง
จํานวน 30 ราย แลวนํามาหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) โดยใชวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (α - 
Coefficient) ของ Cronbach (กัลยา วานิชยบัญชา.  2549: 449) คาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความ
คงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 10 ≤≤α   คาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวามีความ
เชื่อม่ันสูง จากนั้นจึงนําแบบสอบถามไปใชจริงในการวัดผลการวิจัยตอไป 
 จากแบบสอบถามสามารถหาคาสัมประสิทธอัลฟา   (α - Coefficient)  ของครอนบัค 
(Cronbach)ในเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC) ของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ไดดังน้ี 
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ตารางแสดงคาสัมประสิทธิ์อัลฟา   (α - Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด Cronbach’s Alpha N of Item 
ดานผลิตภัณฑ .746 3 
ดานราคา .716 3 
ดานชองทางการจัดจําหนาย .718 3 
ดานชองทางสงเสริมการตลาด .709 3 
ดานพนักงาน .747 3 
ดานกระบวนการ .780 3 
ดานลักษณะกายภาพ .712 3 

 

3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 แหลงขอมูลในการศึกษาคนควาประกอบดวย 2 สวน คือ 
 1. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เปนขอมูลที่ไดมาจากการศึกษาคนควาและรวบรวม
ขอมูล จากหนวยงานของภาครัฐและเอกชนเพื่อประกอบการสรางแบบสอบถามซึ่งไดจาก
อินเตอรเน็ต หนังสือนิตยสารตางๆ หนังสือทางวิชาการ และวิทยานิพนธ 
 2.  ขอมูลปฐมภูมิ เปนการนําแบบสอบถามไปเก็บขอมูลจากบริษัทลูกคาของบริษัท ทีดีเอส 
เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด จํานวน 197 ราย เพ่ือนําขอมูลที่ไดทําการวิจัยตอไป 
 

4.  การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 1. ผูวิจัยรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบ
ความสมบูรณของการตอบแบบสอบถาม จํานวนของแบบสอบถาม และ แยกแบบสอบถามที่ไม
สมบูรณออก 
 2. การลงรหัส (Coding) นําขอมูลจากแบบสอบถามที่สมบูรณเรียบรอยแลว  มาลงรหัส
ตามที่ไดกําหนดไว 
       3. การประมวลผลขอมูลโดยทําการปอนขอมูลที่ตรวจความถูกตองแลว โดยใชโปรแกรม
สําเร็จรูป SPSS (Statistical package for the social science)  
  4. การวิเคราะหเชิงพรรณนา (Desdriptive Statistic) วิเคราะหลักษณะขอมูลสวนตัวของ
ผูตอบแบบสอบถามในดาน ประเภทของนิติบุคคล ระยะเวลาประกอบการ จํานวนพนักงานในบริษัท 
สถานที่ตั้งของกิจการ รูปแบบการใชบริการ และความถี่ในการใชบริการ โดยการใชการแจกแจง
ความถี่ (Frequency) และรอยละ(Percentage) 
 5. ทดสอบสมมติฐาน โดยใชการทดสอบคาสถิติตาง ๆ ไดแก t-test สําหรับกลุมตัวอยาง 2 
กลุม คือ   สถานที่ตั้งของกิจการ และรูปแบบการใชงาน ใชสถิติความแปรปรวนแบบทางเดียว (0ne-
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way Analysis of Variance) สําหรับกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม คือ ประเภทของนิติบุคคล,
ระยะเวลาประกอบการ,จํานวนพนักงานในบริษัท,สถานที่ตั้งของกิจการ และสถิติ Person Product 
Moment Correlation Coefficient  ใชหาคาความสัมพันธของระหวาง 2 ตัวแปรที่เปนอิสระตอกัน 
เพ่ือทดสอบสมมุติฐาน ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด กับพฤคิกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร ของ  บริษัท ทีดี
เอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด  

 
5.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 1. คาสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ประกอบดวย 
  1.1  คารอยละ (Percentage) (กัลยา วานิชยบัญชา.  2545: 36) 
 

    fP =    100
n
×     

 
   เม่ือ P  แทน  คารอยละ 
       f  แทน  ความถี่ของคะแนน 
       n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
         
  1.2  คาคะแนนเฉลี่ย (Mean หรือ X ) (กัลยา วานิชยบัญชา.  2545: 39) 
 

    XX = 
n
∑  

 
      เม่ือ X    แทน  คาคะแนนเฉลี่ย  

                      ∑X แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด  
       n   แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
         
           1.3  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) (กัลยา วานิชยบัญชา.  
2545: 38)  
 

    
2 2n x  - ( x)S.D. = 

n (n -1)
∑ ∑  
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   เม่ือ   S.D. แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุมตัวอยาง 

                ∑x2  แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง  

            (∑x)2 แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง  
            n   แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 2. การหาคาความเชื่อม่ันของเครื่องมือ (Reliability of the test) โดยใชวธิีหาคาสัมประสิทธิ์

อัลฟา (α-Coefficient) ของครอนบัค(Cronbach’s alpha coefficient) (กัลยา  วานชิยบัญชา.  2545: 
35) 
 

  Cronbach's alpha:  α =  
  

 เม่ือ α     แทน คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 
       k  แทน จํานวนคําถาม 
                       แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ  
                             แทน คาเฉลี่ยของคาความแปรปรวนของคําถาม  
 
 3. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) ประกอบดวย 
  3.1  สถิติ Independent t-test ทดสอบความแตกตาง 2 กลุม เพ่ือทดสอบคาเฉลี่ยของ
ประชากรกลุมที่ 1 และ กลุมที่ 2  (ชูศรี  วงศรัตนะ.  2541: 178) โดยมีสูตรในการหาคา t โดยมีสูตร
ดังน้ี 

   กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมเทากัน  s1
2  ≠  s 2

2 
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   กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน s 1
2  =  s 2

2 

              

 
 
 
                 
   เม่ือ   t  แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
      แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 
      แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 2 
      แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
                แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
      แทน  ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 
      แทน  ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2 
    df  แทน  ชั้นแหงความเปนอิสระ   (  +     - 2)    
 

  3.2 สถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance) 
(กัลยา วานิชยบัญชา.  2545: 293) โดยดูคาความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances 
และจะใชสถิติวิเคราะหจากคา ANOVA (F)  หรือ คา Brown-Forsythe (B)  
   3.2.1  สูตรการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว Brown-Forsythe (B) ใชในกรณี
ความแปรปรวนตางกันหรือไมเทากัน (กัลยา วานิชยบัญชา.2545: 331) สามารถเขียนได ดังน้ี 
 

    MSBB  =  
MSW'

 
 

  โดย คา 
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  เม่ือ   B แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown-Forsythe 
   MSB แทน  คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
   MSW’ แทน  คาความแปรปรวนภายในกลุมสําหรับสถิติ Brown-Forsythe 
     K แทน  จํานวนกลุมตัวอยาง 
      n     แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
     N แทน ขนาดประชากร 
                      Si

2 แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยาง 
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   3.2.2 การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance)  
ใช F-test กรณีความแปรปรวนเทากัน 

 

     F  = 
)(

)(

W

B

MS
MS

   

 
 เม่ือ F  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน F-distribution 
   df   แทน  ชั้นแหงความเปนอิสระ ไดแก ระหวางกลุม (k-1) และภายในกลุม  
      (n-k) 
   k  แทน จํานวนกลุมของตัวอยางที่นํามาทดสอบสมมติฐาน 
   n  แทน จํานวนตัวอยางทั้งหมด  
   )(BSS   แทน ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม(Between Sum of Squares) 
   )(WSS   แทน  ผลรวมกําลังสองภายในกลุม (Within Sum of Squares) 
   )(BMS   แทน  คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Square  
      between groups) 
   )(WMS  แทน  คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean Square  
      within groups) 
    
   และถาผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว  ตองทําการ
ทดสอบเปนรายคูตอไป  เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน  โดยใชวิธี Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) หรือ Dunnett’ T3 (กัลยา  วานิชยบัญชา.2545: 332-333) 
   

   LSD  = kn/2;1
t

−−α  
⎥
⎥
⎦

⎤

⎢
⎢
⎣

⎡
+
jnin

ΜSΕ 11  

 
   โดยที่   ji nn ≠  

แหลงความแปรปรวน Df SS MS F 

ระหวางกลุม(B) 
k-1 

 )(BSS  
1
)(

)( −
=
k
SS

MS B
B  

ภายในกลุม(W) 
n-k 

 
)(WSS  

 kn
SS

MS W
W −

= )(
)(  

 

)(

)(

W

B

MS
MS

 

 

รวม (T) n-1 )(TSS    



 

 

60 

  

 เม่ือ   

 kn/2;1
t

−−α   แทน คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test  

      ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% และชั้นแหงความเปนอิสระภายในกลุม  
      = n - k 
   MSE   แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม ( )(WMS ) 
   in    แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ i 
    jn    แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ j 

   α   แทน คาความคลาดเคลื่อน 
 

   สูตรการวิเคราะหผลตางคาเฉลี่ยรายคู Dunnett’ T3 (Keppel. 1982: 153-155) 
สามารถเขียนได ดังน้ี  

                         D

D
S/A

2(MS

S

q
d

)
=  

                        

   
D

d      แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Dunnett test 

                    
D

q      แทน คาจากตาราง Critical values of the Dennett Test 

         
S/A

MS   แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม 

                     S          แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
   คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) (ชูศรี วงศรัตนะ.  2544: 310-311) มีสูตรดังน้ี 
 

 
r xy  =  

 
 
  เม่ือ  r xy  แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
               แทน ผลรวมคะแนนชุด X 
             แทน ผลรวมคะแนนชุด Y 
             แทน ผลรวมคะแนนชุด x แตละตัวยกกําลังสอง 
             แทน ผลรวมคะแนนชุด y แตละตัวยกกําลังสอง 
             แทน ผลรวมของผลคูณระหวางคะแนนชุด x และชุด y 
          n แทน ขนาดของตัวอยาง 
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 โดยที่คาสัมประสิทธสหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1 < r < 1 ความหมายของ  คา  r คือ 
1) คา r  เปน ลบ    แสดงวา x  และ y  มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม 
2) คา r  เปน บวก  แสดงวา x  และ y  มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
3) ถา r  มีคาเขาใกล  1   หมายถึง  x  และ  y  มีความสัมพันธในทิศทาง 

เดียวกัน และมีความสัมพันธกันมาก 
4) ถา r  มีคาเขาใกล –1   หมายถึง  x  และ  y  มีความสัมพันธในทิศทาง   

ตรงขามกัน และมีความสัมพันธกันมาก 
5) ถา  r  =  0  แสดงวา x และ y ไมมีความสัมพันธกัน 
6) ถา  r  เขาใกล  0 แสดงวา  x  และ  y  มีความสัมพันธกันนอย 
 

 การอานความหมายคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  (สากล  จริยวิทยานนท.  2542: 508)  
คาสัมประสิทธิ์ (r) 
 0.01 - 0.20 หมายถึง มีความสัมพันธต่ํา 
 0.21 - 0.40 หมายถึง มีความสัมพันธคอนขางต่ํา 
 0.41 - 0.60 หมายถึง มีความสัมพันธปานกลาง 
 0.61 - 0.80 หมายถึง มีความสัมพันธคอนขางสูง 
 0.81 - 1.00 หมายถึง มีความสัมพันธสูง 
 
 
 

 
 



บทที่  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศ
ไทย) จํากัด ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูลดังน้ี 
 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  
H0             แทน สมมติฐานหลัก 
H1         แทน สมมติฐานรอง 
n           แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 

X   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
S.D.    แทน ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
t   แทน คาที่ใชพิจารณา t – Distribution  
df แทน ชั้นของความเปนอิสระ (Degree of Freedom)  
SS    แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares)  
MS   แทน คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
F-Ratio         แทน คาที่ใชพิจารณา F-Distribution 
F-Prop.,p        แทน ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
* แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการ
นําเสนอออกเปน 2 สวน 4  ตอน ตามลําดับ ดังน้ี 
 
 สวนที่ 1 สถิติพรรณา 
 ตอนที่ 1  การวิเคราะหขอมูลดานลักษณะและขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม 
           ตอนที่ 2  การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 
สินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร(PLC) ของ
บริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด 
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 ตอนที่ 3  การวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร(PLC) ของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) 
จํากัด 
 
 สวนที่ 2  การทดสอบสมมติฐาน 
 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 

สวนที่ 1 สถิติพรรณา  
 ตอนที่ 1  การวิเคราะหขอมูลดานลักษณะและขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม 
 ขอมูลดานลักษณะและขอมูลของผูตอบแบบสอบถามไดแก ประเภทของนิติบุคคล  
ระยะเวลาประกอบการ จํานวนพนักงานในบริษัท  สถานที่ตั้งของกิจการและรูปแบบการใชงาน  
ดังตาราง 1 
 
ตาราง 1 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทของนิติบุคคล   
     ระยะเวลาประกอบการ จํานวนพนักงานในบริษัท  สถานที่ตั้งของกิจการและรูปแบบการใชงาน  
 

ลักษณะและขอมูลผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

ประเภทของนิติบุคคล   
บริษัท จํากัด 180 100.0 

รวม 180 100.0 
ระยะเวลาประกอบการ   

ต่ํากวาหรือเทากับ 5 ป 29 16.1 
6 – 10 ป 102 56.7 
11 – 15 ป 13 7.2 
มากกวา 15 ปขึ้นไป 36 20.0 

รวม 180 100.0 
จํานวนพนักงานในบริษัท   

1 – 50 คน 75 41.7 
50 – 100 คน 61 33.9 
101 – 150 คน 13 7.2 
มากกวา 200 คนขึ้นไป 31 17.2 

รวม 180 100.0 
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ตาราง 1  (ตอ) 
 

ลักษณะและขอมูลผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

สถานที่ตั้งของกิจการ    
เขต กรุงเทพมหานคร 82 45.6 
เขต ปริมณฑล 98 54.4 

รวม 180 100.0 
รูปแบบการใชงาน   

ใชในองคกร 126 70.0 
ประกอบขายเพื่อการพาณิชย 54 30.0 

รวม 180 100.0 

  
 จากตาราง 1 จํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 180 คน สามารถสรุป ไดดังน้ี 
 ดานประเภทของนิติบุคคล จํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 180 คน เปนบริษัทจํากัด 
จํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 100.0 
 ดานระยะเวลาประกอบการ  พบวา สวนใหญมีระยะเวลาประกอบการ 6 ถึง 10 ป มีจํานวน 
102 คน คิดเปนรอยละ 56.7   รองลงมาคือ มีระยะเวลาประกอบการมากกวา 15 ปขึ้นไปจํานวน 36 
คน คิดเปนรอยละ 20   มีระยะเวลาประกอบการต่ํากวาหรือเทากับ 5 ป จํานวน 29 คน คิดเปน   
รอยละ 16.1  และมีระยะเวลาประกอบการ 11 ถึง 15 ป จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 7.2 
ตามลําดับ     
 ดานจํานวนพนักงานในบริษัท พบวา สวนใหญมีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 ถึง 50 คน
จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 41.7 รองลงมาคือ มีจํานวนพนักงานในบริษัท 50 ถึง 100 คน จํานวน 
61 คน คิดเปนรอยละ 33.9  มีจํานวนพนักงานในบริษัทมากกวา 200 คนขึ้นไป จํานวน 31 คน คิด
เปนรอยละ 17.2  และมีจํานวนพนักงานในบริษัท 101 ถึง 150 คนจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 7.2 
ตามลําดับ 
 ดานสถานที่ตั้งของกิจการ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานที่ตั้งอยูในอยูในเขต
ปริมณฑล  จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 54.4  รองลงมาคือ มีสถานที่ตั้งอยูในอยูในเขตกรุงเทพ  
จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 45.6   ตามลําดับ 
 ดานรูปแบบการใชงาน พบวา สวนใหญมีการใชในองคกร จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 
70 รองลงมาคือ มีการใชประกอบการขายเพื่อการพาณิชย จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 30  
ตามลําดับ 
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 ตอนที่ 2  การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินในการเลือกซื้อ 
สินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร(PLC) ของ
บริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด 
 
ตาราง 2  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ 
    ตัดสินในการเลือกซื้อ สินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก 
    คอนโทรลเลอร(PLC) ของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด X  S.D. 
ระดับผลที่มตีอ
การตัดสินใจ
เลือกซื้อ 

ดานผลิตภัณฑ - Product     
1.1 ความยืดหยุนของจํานวน I/O 4.70 .506 มากที่สุด 
1.2 ความมั่นใจคุณภาพของ สินคา 4.93 .260 มากที่สุด 
1.3 ความทันตอเทคโนโลยีของสินคา 4.89 .315 มากที่สุด 
รวม 4.84 .294 มากที่สุด 

ดานราคา – Price    
2.1 ความคุมคาเงินเม่ือเทียบกับสินคา 4.78 .413 มากที่สุด 
2.2 ระยะการคงราคาเดิม 4.61 .489 มากที่สุด 
2.3 ระยะเวลาการชําระเงิน 4.36 .480 มากที่สุด 

รวม 4.58 .196 มากที่สุด 

ดานชองทางการจัดจําหนาย – Place    
3.1  สถานที่ตั้งของตัวแทนจําหนาย 4.67 .473 มากที่สุด 
3.2  ความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา 4.74 .437 มากที่สุด 
3.3  ความสะดวกในการติดตอ 4.64 .480 มากที่สุด 

รวม 4.69 .186 มากที่สุด 

ดานการสงเสริมการตลาด – Promotion     
4.1  การจัดรายการสงเสริมการขาย 4.51 .544 มากที่สุด 
4.2  การโฆษณาในสื่อตางๆ 4.32 .478 มากที่สุด 
4.3  การจัดฝกอบรมใหกับลูกคา 4.45 .582 มากที่สุด 

รวม 4.42 .357 มากที่สุด 
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ตาราง 2  (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด X  S.D. 
ระดับผลที่มตีอ
การตัดสินใจ
เลือกซื้อ 

ดานพนักงาน –  People    
5.1 พนักงานมีความรู 4.89 .308 มากที่สุด 
5.2 พนักงานมีอัธยาศัยและทัศนคติดี 4.71 .546 มากที่สุด 
5.3 พนักงานมีความกระตือรือรน 4.50 .501 มากที่สุด 

รวม 4.70 .264 มากที่สุด 

ดานกระบวนการทํางาน – Process     
6.1 ความถูกตองของใบกํากับภาษี 4.54 .543 มากที่สุด 
6.2 ความรวดเร็วและความถูกตองในการวางบิล 4.32 .556 มากที่สุด 
6.3 ความถูกตองในการนัดชําระเงิน 4.56 .541 มากที่สุด 

รวม 4.47 .430 มากที่สุด 

ดานลักษณะทางกายภาพ-Physical evidence    
7.1 ความสะอาดของจุดรับบริการ 4.58 .643 มากที่สุด 
7.2 การตกแตงสถานที่บริการ 4.66 .475 มากที่สุด 
7.3 สิ่งอํานวยความสะดวก 4.78 .430 มากที่สุด 

รวม 4.67 .393 มากที่สุด 

รวมทุกดาน 4.63 .191 มากที่สุด 

 
 จากตาราง 2   จํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 180 คน สามารถสรุป ไดดังน้ี 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.84 เม่ือ
พิจารณารายขอ  พบวาโดยสวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑในเรื่องความ
ม่ันใจคุณภาพของสินคา  ความทันตอเทคโนโลยีของสินคา และ  ความยืดหยุนของจํานวน I/O มีผล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.93 4.89 และ 4.70 ตามลําดับ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาโดยรวมมี
ผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.58 เม่ือพิจารณารายขอ  
พบวาโดยสวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาในเรื่อง ความคุมคาเงินเม่ือเทียบกับ
สินคา ระยะการคงราคาเดิม และ  ระยะเวลาการชําระเงิน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับ
มากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.78 4.61 และ 4.36 ตามลําดับ 
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 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายพบวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.69  เม่ือพิจารณารายขอ  พบวาโดยสวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ชองทางการจัดจําหนายในเรื่องความสะดวกในการสั่งซื้อสินคา  สถานที่ตั้งของตัวแทนจําหนายและ
ความสะดวกในการติดตอ มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.74 4.67 และ 4.64 ตามลําดับ 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดพบวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.42 เม่ือพิจารณารายขอ  พบวาโดยสวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
การสงเสริมการตลาดในเรื่องการจัดรายการสงเสริมการขาย  การจัดฝกอบรมใหกับลูกคาและการ
โฆษณาในสื่อตางๆ มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.51  
4.45  และ 4.32 ตามลําดับ 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
พนักงานโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.70 เม่ือ
พิจารณารายขอ  พบวาโดยสวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อในเรื่องพนักงานมีความรู   พนักงานมีอัธยาศัยและทัศนคติดี  และพนักงานมีความ
กระตือรือรน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.93 4.89 และ 
4.50 ตามลําดับ 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการทํางานพบวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานกระบวนการทํางานโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.47 เม่ือพิจารณารายขอ  พบวาโดยสวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
กระบวนการทํางานในเรื่องความถูกตองในการนัดชําระเงิน  ความถูกตองของใบกํากับภาษีและความ
รวดเร็วและความถูกตองในการวางบิล มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.56 4.54 และ 4.32 ตามลําดับ 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพพบวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานลักษณะทางกายภาพโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.67  เม่ือพิจารณารายขอ  พบวาโดยสวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ลักษณะทางกายภาพในเรื่องสิ่งอํานวยความสะดวก  การตกแตงสถานที่บริการและความสะอาดของ
จุดรับบริการ มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.78 4.66 และ 
4.58 ตามลําดับ 
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 ตอนที่ 3 การวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร(PLC) ของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) 
จํากัด 
 
ตาราง 3 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความถี่ในการซื้อสินคา PLC โดยเฉลี่ยของ 
     บริษัทฯ 
 

Min Max X  S.D. 
ความถีใ่นการซื้อสินคา PLC(ครั้ง/3 เดือน) 

1 2 1.64 .480 

 
 จากตาราง 3  สามารถสรุปจํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 180 คน พบวา กลุม
ตัวอยางมีความถี่ในการซื้อสินคา PLC โดยเฉลี่ยประมาณ 2  ครั้ง / 3 เดือน 
 
ตาราง 4 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของจํานวนเงินในการสั่งซ้ือตอครั้งโดยเฉลี่ย 
     บริษัทฯ 
 

Min Max X  S.D. 
จํานวนเงินในการสั่งซ้ือตอครั้ง(บาท/ครั้ง) 

30,000 1,000,000 124,277.78 149245.89 

 
 จากตาราง 4 สามารถสรุปจํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 180 คน พบวา จํานวนเงิน
ในการสั่งซ้ือตอครั้งโดยเฉลี่ย 124,277.78 บาท 
 
ตาราง 5  แสดงจํานวนและรอยละของการเลือกใช PLC ของผูตอบแบบสอบถาม  
 

พฤติกรรมการซื้อสินคา จํานวน (คน) รอยละ 

การเลือกใช PLC ในองคกร   
ใช 180 100.0 
รวม 180 100.0 

 
 จากตาราง 5 สามารถสรุปจํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 180 คน พบวา กลุมตัวอยาง
เลือกใช PLC ในองคกรจํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 100 
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ตาราง 6  แสดงจํานวนและรอยละของยี่หอ PLC ขององคกรผูตอบแบบสอบถาม  
 

พฤติกรรมการซื้อสินคา จํานวน (คน) รอยละ 

ยี่หอ PLC   
BECKHOFF 33 18.3 
MITSUBISHI 40 22.2 
OMRON 70 38.9 
SIEMENS 37 20.6 

รวม 180 100.0 

 
 จากตาราง 6 จํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 180 คน  พบวา สวนใหญเลือกใช PLC 
ยี่หอ OMRON จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 38.9 รองลงมาคือ ยี่หอ MITSUBISHI เปนจํานวน 40 
คน คิดเปนรอยละ 22.2   ยี่หอ SIEMENS เปนจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 20.6   และยี่หอ 
BECKHOFF  เปนจํานวน 33 คิดเปนรอยละ 18.3 ตามลําดับ 
 
ตาราง 7  แสดงจํานวนและรอยละของขนาดจํานวน Input/output ที่ใชบอยที่สุด  
 

พฤติกรรมการซื้อสินคา จํานวน (คน) รอยละ 

ขนาดจํานวน Input/output   
Micro 15 – 128  I/O 139 77.2 
Nano นอยกวา 15  I/O 40 22.2 
Medium 128 – 515  I/O 1 0.6 

รวม 180 100.0 

 
 จากตาราง 7 จํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 180 คน  พบวา สวนใหญใชจํานวน 
Input/Output ขนาด Micro 15-128 I/O เปนจํานวน 139 คิดเปนรอยละ 77.2 รองลงมาคือ Nano 
นอยกวา 15 I/O เปนจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 22.2 และ Medium 128-525 I/O เปนจํานวน 1 
คน คิดเปนรอยละ .6 ตามลําดับ 
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ตาราง 8  แสดงจํานวนและรอยละของลักษณะการใชงาน PLC 
 

พฤติกรรมการซื้อสินคา จํานวน (คน) รอยละ 

ลักษณะการใชงาน PLC   
ใชงานแบบควบคุมเครื่องจักร 1:1 (Stand Alone) 136 75.6 
ใชงานควบคูกับ Touch Screen 37 20.6 
ใชงานแบบ Net Work โดย Link กับ Computer 7 3.9 

รวม 180 100.0 

 
 จากตาราง 8 จํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 180 คน  พบวา สวนใหญใชงานแบบ
ควบคุมเครื่องจักร 1:1 (Stand Alone) เปนจํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 75.6 รองลงมา คือ ใชงาน
ควบคูกับ Touch Screen เปนจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 20.6 และใชงานแบบ Net Work โดย 
Link กับ Computer  เปนจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 3.9  ตามลําดับ 
  
ตาราง 9  แสดงจํานวนและรอยละของชนิดชองสื่อสาร Fieldbus  
 

พฤติกรรมการซื้อสินคา จํานวน (คน) รอยละ 

ชองสื่อสาร   
Serial RS 232 / RS 485 106 58.9 
Ethernet Protocol 37 20.6 
Profibus 37 20.6 

รวม 180 100.0 

 
 จากตาราง 9 จํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 180 คน  พบวา สวนใหญใชชองสื่อสาร 
Filedbus ชนิด Serial RS 232 / RS 485 เปนจํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 58.9 รองลงมาคือ 
ชองสื่อสาร Filedbus ชนิด  Ethernet Protocol และ Profibus เปนจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 
20.6 ตามลําดับ 
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ตาราง 10  แสดงจํานวนและรอยละของภาษาในการเขียนโปรแกรม PLC 
 

พฤติกรรมการซื้อสินคา จํานวน (คน) รอยละ 

ภาษาโปรแกรม   
Ladder diagram 172 95.6 
Function block 8 4.4 

รวม 180 100.0 

 
 จากตาราง 10 จํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 180 คน  พบวา สวนใหญภาษาที่ใช
เขียนโปรแกรม PLC คือ Ladder diagram เปนจํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 95.6 รองลงมา คือ  
Function block เปนจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 4.4 ตามลําดับ 
 
ตาราง 11  แสดงจํานวนและรอยละของการรูจักภาษามาตรฐาน IEC 61131-3 
 

พฤติกรรมการซื้อสินคา จํานวน (คน) รอยละ 

การรูจักภาษามาตรฐาน IEC 61131-3   
รูจัก 101 56.1 
ไมรูจัก 79 43.9 

รวม 180 100.0 

 
 จากตาราง 11 จํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 180 คน  พบวา สวนใหญรูจักภาษา
มาตรฐาน IEC 61131-3 เปนจํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 56.1 รองลงมา คือ ไมรูจักภาษา
มาตรฐาน IEC 61131-3 เปนจํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 43.9 ตามลําดับ 
 

สวนที่ 2 การทดสอบสมมติฐาน 
            การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลตามลําดับ 
ดังตอไปน้ี 
 สมมติฐานขอที่1  ลักษณะของผูประกอบการประกอบดวย ประเภทของนิติบุคคล 
ระยะเวลาประกอบการ จํานวนพนักงานของบริษัท สถานที่ตั้งของกิจการ และรูปแบบการใชงาน 
แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน   ซ่ึง
สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังน้ี 
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 สมมติฐานยอยขอที่ 1.1  ผูตอบแบบสอบถามที่มีประเภทของนิติบุคคลแตกตางกันมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน  
 เน่ืองจากผูตอบแบบสอบถามทุกคนมีประเภทนิติบุคคลเปนบริษัท จํากัด ดังน้ันจึง          
ไมสามารถทําการทดสอบสมมติฐานยอยขอที่1.1 ที่วาผูตอบแบบสอบถามที่มีประเภทของนิติบุคคล
แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกันได 
   สมมติฐานยอยขอที่ 1.2  ผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการแตกตางกันมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน   
 H0: ผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)  ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติทดสอบที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว(One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 
95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.01  หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันใหทดสอบความ
แตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Compareison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Sinificant Difference(LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือ
หาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง
ตารางตอไปน้ี 
 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซ่ึง
ตั้งสมมติฐานดังน้ี 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
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ตาราง 12  แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test  
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถีใ่นการซื้อสินคา PLC 8.219** 3 176 .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

  
 จากตาราง 12 ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมพฤติกรรมการซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC) ในดานความถี่ในการซื้อสินคา  จําแนกตามระยะเวลาประกอบการ โดยใช
การทดสอบ Levene’s test มีคา Probability(p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติ
หลัก และยอมรับสมมติฐานรอง แสดงวาความแปรปรวนในกลุมน้ีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01   
 
ตาราง 13 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม 
     ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic  
     Controller (PLC) จําแนกตามระยะเวลาประกอบการ โดยใชสถิติ Brown-Forsythe 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ซ้ือสินคา 

 Statistic(a) df1 df2 Sig. 

ความถีใ่นการซื้อสินคา PLC Brown-Forsythe 65.167** 3 64.988 .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 13  ผลความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic 
Controller (PLC) จําแนกตามระยะเวลาประกอบการ   โดยใชสถิติ Brown-Forsythe พบวา 
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา มีคา Probabiliy (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก และยอมรับสมมติฐานรอง  หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลา
ประกอบการแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 



 

 

74 

  

 เพ่ือใหทราบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการแตกตางกันมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน เปนรายคูใดบาง ดังน้ันผูวิจัย
จึงทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธีการทดสอบแบบ  Fisher’s 
Least-Significant Difference (LSD) ปรากฏผลดังตารางตอไปน้ี 
 
ตาราง 14 แสดงผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบ 
     ควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  
     จําแนกตามระยะเวลาประกอบการ เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธี LSD 
 

ต่ํากวาหรือ
เทากับ 5 ป 

6 – 10 ป 11 – 15 ป 
มากกวา 15 ป

ขึ้นไป ระยะเวลาประกอบการ 
 

X  4.17 12.91 12.38 14.33 
ต่ํากวาหรือเทากับ 5 ป 4.17 - 

 
-8.739** 
(.000) 

-8.212** 
(.000) 

-10.161** 
(.000) 

6 – 10 ป 12.91  - .527 
(.634) 

-1.422 
(.053) 

11 – 15 ป 12.38   - -1.949 
(.111) 

มากกวา 15 ปขึ้นไป  14.33    - 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 14  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic 
Controller (PLC) จําแนกตามระยะเวลาประกอบการ เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธี LSD 
 1. ผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการต่ํากวาหรือเทากับ 5 ป  กับผูตอบ
แบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการ 6 ปถึง 10 ป  มี Probabiliy (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา 
.01 หมายความวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการต่ํากวาหรือเทากับ 5 ปมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  แตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระยะเวลาประกอบการ 6 ปถึง 10 ปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  กลาวคือ ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการ 6 ปถึง 10 ป มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable 
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Logic Controller (PLC) สูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการต่ํากวาหรือเทากับ 5 ป
โดยมีผลตางคาเฉลี่ย 8.739 
 2. ผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการต่ํากวาหรือเทากับ 5 ป  กับผูตอบ
แบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการ 11 ปถึง 15 ป  มี Probabiliy (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา 
.01 หมายความวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการต่ํากวาหรือเทากับ 5 ปมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  แตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระยะเวลาประกอบการ 11 ปถึง 15 ปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  กลาวคือ ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการ 11 ปถึง 15 ป มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC) สูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการต่ํากวาหรือเทากับ 5 ป
โดยมีผลตางคาเฉลี่ย 8.212 
 3. ผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการต่ํากวาหรือเทากับ 5 ป  กับผูตอบ
แบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการมากกวา 15 ปขึ้นไป  มี Probabiliy (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอย
กวา .01 หมายความวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการต่ํากวาหรือเทากับ 5 ปมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  แตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระยะเวลาประกอบการมากกวา 15 ปขึ้นไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  กลาวคือ ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการมากกวา 15 ป มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC) สูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการต่ํากวาหรือเทากับ 5 ป
โดยมีผลตางคาเฉลี่ย 10.161 
 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.3  ผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานของบริษัทแตกตางกันมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน   
 H0: ผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานของบริษัทแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)  ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานของบริษัทแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน 
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 สําหรับสถิติทดสอบที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความเชื่อม่ัน
รอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05  หากคาแปรปรวนของขอมูลทุก
กลุมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Compareison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Sinificant Difference(LSD) หรือ Dunnett’s 
T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน
แสดงดังตาราง  ตอไปน้ี 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซ่ึง
ตั้งสมมติฐานดังน้ี 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 15  แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test  
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา Levene Statistic df1 df2 Sig. 
ความถีใ่นการซื้อสินคา PLC 242.676** 3 176 .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 15 ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)  จําแนกตามจํานวนพนักงานของบริษัท โดยใชการทดสอบ 
Levene’s Test มีคา Probability(p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติหลัก และ
ยอมรับสมมติฐานรอง แสดงวาความแปรปรวนในกลุมน้ีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01   
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ตาราง 16 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม 
    ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic  
    Controller (PLC) จําแนกตามจํานวนพนักงานของบริษัท โดยใชสถิติ Brown-Forsythe 
 

Statistic(a) df1 df2 Sig พฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ซ้ือสินคา 

Brown-Forsythe 
54.529** 3 129.496 .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 16 ผลความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic 
Controller (PLC) จําแนกตามจํานวนพนักงานของบริษัท   โดยใชสถิติ Brown-Forsythe พบวา 
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา มีคา Probabiliy(p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก และยอมรับสมมติฐานรอง  หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวน
พนักงานของบริษัทแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบ
ควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 เพ่ือใหทราบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานของบริษัทแตกตางกันมีพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน เปนรายคูใดบาง ดังน้ันผูวิจัย
จึงทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธีการทดสอบแบบ  Fisher’s 
Least-Significant Difference (LSD) ปรากฏผลดังตารางตอไปน้ี 
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ตาราง 17 แสดงผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบ 
     ควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  
     จําแนกตามจํานวนพนักงานในบริษัท เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธี LSD 
 

1 – 50 คน 
51 – 100 

คน 
101 – 150 

คน 
มากกวา 200 
คนขึ้นไป จํานวนพนักงานในบรษิัท 

 

X  8.40 14.84 12.38 13.52 
1 – 50 คน 8.40 - 

 
-6.436** 
(.000) 

-3.985** 
(.002) 

-5.116** 
(.000) 

51 – 100 คน 14.84  - 2.451 
(.054) 

1.320 
(.150) 

101 – 150 คน 12.38   - -1.132 
(.409) 

มากกวา 200 คนขึ้นไป 13.52    - 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 17  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic 
Controller (PLC) จําแนกตามจํานวนพนักงานในบริษัท เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธี LSD 
 1. ผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 ถึง 50 คน  กับผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 51 ถึง 100 คน มี Probabiliy (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .01 
หมายความวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 ถึง 50 คนมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  แตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีที่มี
จํานวนพนักงานในบริษัท 51 ถึง 100 คนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  กลาวคือ ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 51 ถึง 100 คนมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC) สูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 ถึง 50 คนโดยมี
ผลตางคาเฉลี่ย 6.436 
 2. ผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 ถึง 50 คน  กับผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 101 ถึง 150 คน มี Probabiliy (p) เทากับ .002 ซ่ึงนอยกวา .01 
หมายความวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 ถึง 50 คนมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
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คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  แตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวน
พนักงานในบริษัท 101 ถึง 150 คนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  กลาวคือ ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 101 ถึง 150 คน คนมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) สูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 
ถึง 50 คนโดยมีผลตางคาเฉลี่ย 3.985 
 3. ผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 ถึง 50 คน  กับผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีที่มีจํานวนพนักงานในบริษัทมากกวา 200 คนขึ้นไป มี Probabiliy (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา 
.01 หมายความวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 ถึง 50 คนมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  แตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีที่มี
จํานวนพนักงานในบริษัทมากกวา 200 คนขึ้นไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  กลาวคือ 
ผูตอบแบบสอบถามที่มีที่มีจํานวนพนักงานในบริษัทมากกวา 200 คนขึ้นไปมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) สูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 
ถึง 50 คนโดยมีผลตางคาเฉลี่ย 5.116 
 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 สมมติฐานยอยขอที่1.4  ผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานที่ตั้งของกิจการแตกตางกันมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน   
 H0: ผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานที่ตั้งของกิจการแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ซ้ือสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)  ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานที่ตั้งของกิจการแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ซ้ือสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคา t โดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปน
อิสระตอกัน(Independent-test) โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลักก็ตอเม่ือ 
2-tailed Prod.(p) มีคานอยกวา 0.05 
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 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซ่ึง
ตั้งสมมติฐานดังน้ี 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 ในการทดสอบสมมติฐานดังกลาว หากคาแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุมใหทดสอบคา t 
ดวย Equal variances assumed และถาคาแปรปรวนของขอมูลไมเทากันทุกกลุมใหทดสอบคา t 
ดวย Equal variance not assumed 
 
ตาราง 18 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test 
 

Levene’s test for Equality of Variances 
F Sig. พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา 

229.437** .000 
 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 18  ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  จําแนกตามจํานวนพนักงานของบริษัท 
โดยใชการทดสอบ Levene’s test มีคา Probability(p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติหลัก และยอมรับสมมติฐานรอง แสดงวาความแปรปรวนในกลุมน้ีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .01   
 
ตาราง 19 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม 
    ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic  
    Controller (PLC) จําแนกตามสถานที่ตั้งของกิจการ โดยใชสถิติ t-test 
 

t-test for Equality of Means 
สถานทีต่ั้งของกิจการ 

X  S.D. t df Sig. 
เขตกรุงเทพ 8.62 5.730 -8.637** 98.049 .000 

พฤติกรรม 
การเลือกซื้อ 

เขตปริมณฑล 14.37 2.033    
 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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 จากตาราง 19  ผลความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic 
Controller (PLC) จําแนกตามสถานที่ตั้งของกิจการ   โดยใชสถิติ t-test  พบวา พฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคา มีคา Probabiliy(p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก และยอมรับสมมติฐานรอง  หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานที่ตั้งของกิจการ
แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  กลาวคือ ผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานที่ตั้งของกิจการในเขต
ปริมณฑลมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) สูงกวาผูตอบ
แบบสอบถามที่มีสถานที่ตั้งของกิจการในเขตกรุงเทพ 
 
 สมมติฐานยอยขอที่1.5  ผูตอบแบบสอบถามที่มีรูปแบบการใชงานแตกตางกันมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน   
 H0: ผูตอบแบบสอบถามที่มีรูปแบบการใชงานแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)  ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูตอบแบบสอบถามที่มีรูปแบบการใชงานแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคา t โดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปน
อิสระตอกัน(Independent-test) โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลักก็ตอเม่ือ 
2-tailed Prod.(p) มีคานอยกวา 0.05 
 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซ่ึง
ตั้งสมมติฐานดังน้ี 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 ในการทดสอบสมมติฐานดังกลาว หากคาแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุมใหทดสอบคา t 
ดวย Equal variances assumed และถาคาแปรปรวนของขอมูลไมเทากันทุกกลุมใหทดสอบคา t 
ดวย Equal variance not assumed 
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ตาราง 20 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test 
 

Levene’s test for Equality of Variances 
F Sig. พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา 

52.255** .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 20  ผลการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนของแตละกลุมพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  จําแนกตามรูปแบบการใชงาน โดยใชการ
ทดสอบ Levene’s test มีคา Probability(p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติหลัก 
และยอมรับสมมติฐานรอง แสดงวาความแปรปรวนในกลุมน้ีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01   
 
ตาราง 21 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม 
    ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic  
    Controller (PLC) จําแนกตามรูปแบบการใชงาน โดยใชสถิติ t-test 
 

t-test for Equality of Means 
รูปแบบการใชงาน 

X  S.D. t df Sig. 
ใชในองคกร 11.05 5.742 -4.056** 172.323 .000 พฤติกรรมการเลือกซื้อ 

ประกอบขายเพื่อ
การพาณิชย 

13.39 1.966    

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 21  ผลความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic 
Controller (PLC) จําแนกตามรูปแบบการใชงาน   โดยใชสถิติ t-test  พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคา มีคา Probabiliy(p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก และ
ยอมรับสมมติฐานรอง  หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรูปแบบการใชงานแตกตางกันมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
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โลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .01 กลาวคือ ผูตอบแบบสอบถามที่มีรูปแบบการใชประกอบขายเพื่อการพาณิชยมีพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) สูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรูปแบบการ
ใชในองคกร 
 
 สมมติฐานขอที่2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทร
เลอร Programmable Logic Controller (PLC)  ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังน้ี 
 สมมติฐานยอยขอที่2.1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม       
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอน 
โทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรม          
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอน  
โทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัว
แปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product 
Moment Correlation)  จะใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ตอเม่ือ 2-
tailed Prob.(p)  มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 
 
ตาราง 22  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  
     กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรม 
     เมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
สัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ 

p-value 
ทิศทาง

ความสัมพันธ 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ดานผลิตภัณฑ -.027 .715 - ไมสัมพันธ 

 
 จากตาราง 22 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ กับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทร
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เลอร Programmable Logic Controller (PLC) มีคา Probability(p) เทากับ .715  ซ่ึงมากกวา  .05 
น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) น่ันหมายความวา  ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05   
 
 สมมติฐานยอยขอที่2.2: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)   
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)   
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัว
แปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product 
Moment Correlation)  จะใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ตอเม่ือ 2-
tailed Prob.(p)  มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 
 
ตาราง 23  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา กับ 
     พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรม 
     เมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
สัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ 

p-value 
ทิศทาง

ความสัมพันธ 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ดานราคา -.305** .000 ตรงขาม คอนขางต่ํา 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 23 พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา กับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)  มีคา Probability(p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา  .01 น่ันคือ
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ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) น่ันหมายความวา  ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท
ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) เทากับ -.305    แสดงวาตัวแปร
ทั้งสองมีความสัมพันธไปในทิศทางตรงขามกันในระดับคอนขางต่ํา  กลาวคือ ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานราคาเพิ่มขึ้น จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบ
ควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ต่ําลง
ในระดับที่คอนขางต่ํา เน่ืองจากราคาที่เพ่ิมขึ้นทําใหผูบริโภคอาจจะหาสินคายี่หออ่ืนที่ทดแทนกันได
และราคาต่ํากวาแทนเพื่อประหยัดงบประมาณและลดตนทุนการผลิต 
 
 สมมติฐานยอยขอที่2.3: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัว
แปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product 
Moment Correlation)  จะใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ตอเม่ือ 2-
tailed Prob.(p)  มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 
 
ตาราง 24  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการ 
    จัดจําหนาย กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ 
    โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
สัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ 

p-
value 

ทิศทาง
ความสัมพันธ 

ระดับ
ความสัมพันธ 

ดานชองทางการจัดจําหนาย .177* .018 เดียวกัน ต่ํา 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .05 
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 จากตาราง 24 พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย กับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  มีคา Probability(p) เทากับ .018  ซ่ึง
นอยกวา  .05 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) น่ันหมายความวา  
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทร
เลอร Programmable Logic Controller (PLC)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05  โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) เทากับ .177  แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน
ในระดับต่ํา  กลาวคือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายเพิ่มขึ้น จะมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) เพ่ิมขึ้นในระดับที่ต่ํา 
 
 สมมติฐานยอยขอที่2.4: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขายมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขายไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทร
เลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัว
แปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product 
Moment Correlation)  จะใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ตอเม่ือ 2-
tailed Prob.(p)  มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 
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ตาราง 25  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม 
     การขาย กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ 
     โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
สัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ 

p-value 
ทิศทาง

ความสัมพันธ 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ดานการสงเสริมการขาย -.159* .033 ตรงขาม ต่ํา 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .05 

 
 จากตาราง 25 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย กับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  มีคา Probability(p) เทากับ .033  ซ่ึง
นอยกวา  .05 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) น่ันหมายความวา  
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05  โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ(r) เทากับ -.159    แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธไปในทิศทางตรงขามกันใน
ระดับคอนขางต่ํา  กลาวคือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขายเพิ่มขึ้น จะมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ต่ําลงในระดับต่ํา  เน่ืองจากสินคา
ประเภทระบบควบคุมตองการสินคาที่มีคุณภาพสูง การสงเสริมการขายเพิ่มขึ้นอาจทําใหผูบริโภค
มองวาเปนการเอาของเกามาขาย หรือของคางสตอก ซ่ึงทําใหความเชื่อม่ันการตัดสินใจซื้อลดลง 
 
 สมมติฐานยอยขอที่2.5: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคลมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคลไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)   
 H1:ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)   
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 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัว
แปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product 
Moment Correlation)  จะใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ตอเม่ือ 2-
tailed Prob.(p)  มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 
 

ตาราง 26  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคล กับ 
     พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรม 
     เมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
สัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ 

p-value 
ทิศทาง

ความสัมพันธ 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ดานบุคคล .196** .009 เดียวกัน ต่ํา 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 

 จากตาราง 26 พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคล กับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)  มีคา Probability(p) เทากับ .009  ซ่ึงนอยกวา  .01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) น่ันหมายความวา  ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท
ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) เทากับ .196  แสดงวาตัวแปรทั้ง
สองมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา  กลาวคือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
บุคคลเพิ่มขึ้น จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) เพ่ิมขึ้นในระดับที่ต่ํา 
 

 สมมติฐานยอยขอที่2.6: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทร
เลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทร
เลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
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 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัว
แปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product 
Moment Correlation)  จะใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ตอเม่ือ 2-
tailed Prob.(p)  มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 
 
ตาราง 27  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ  
     กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรม 
     เมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
สัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ 

p-value 
ทิศทาง

ความสัมพันธ 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ดานกระบวนการ -.353** .000 ตรงขาม คอนขางต่ํา 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 27 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ กับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทร
เลอร Programmable Logic Controller (PLC)  มีคา Probability(p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา  .01 
น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) น่ันหมายความวา  ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานกระบวนการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) เทากับ 
-.353    แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธไปในทิศทางตรงขามกันในระดับคอนขางต่ํา  กลาวคือ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการเพิ่มขึ้น จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC) ต่ําลงในระดับคอนขางต่ํา 
 เน่ืองจากปจจุบันผูบริโภคตองการความรวดเร็วในการซื้อ และไมยุงยาก การที่ขั้นตอน
กระบวนการที่เยอะมากเกินไปอาจทําใหผูบริโภคเลือกซื้อมีพฤติกรรมการซื้อที่ลดลง 
 

 สมมติฐานยอยขอที่2.7: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
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 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทร
เลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)   
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัว
แปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product 
Moment Correlation)  จะใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ตอเม่ือ 2-
tailed Prob.(p)  มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 
 
ตาราง 28  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพ กับ 
     พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรม 
     เมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
สัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ 

p-value 
ทิศทาง

ความสัมพันธ 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ดานกายภาพ .094 .210 - ไมสัมพันธ 

 
 จากตาราง 28  พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพ กับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทร
เลอร Programmable Logic Controller (PLC) มีคา Probability(p) เทากับ .210  ซ่ึงมากกวา  .05 
น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) น่ันหมายความวา  ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานกายภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05   
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 29 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช 

1. ปจจัยสวนบุคคลของสมาชิกประกอบดวย เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดับพนักงาน และรายได
ตอเดือนแตกตางกันมีความพึงพอใจโดยรวมตอ
การบริการของสหกรณออมทรัพยพนักงาน     
ธนชาต จํากัด แตกตางกัน   ซ่ึงสามารถเขียน
เปนสมมตฐิานยอยไดดังน้ี 
 

  

1.1 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลา
ประกอบการแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) 
แตกตางกัน   
 

สอดคลองกับสมมติฐาน Brown-Forsythe 

 

1.2 ผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานของ
บริษทัแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ซ้ือสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) 
แตกตางกัน   
 

สอดคลองกับสมมติฐาน Brown-Forsythe 

 

1.3 ผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานทีต่ั้งของกิจการ
แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) 
แตกตางกัน   
 

สอดคลองกับสมมติฐาน t-test 
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ตาราง 29  (ตอ) 
 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช 

1.4 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรูปแบบการใชงาน
แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) 
แตกตางกัน   
 

สอดคลองกับสมมติฐาน t-test 
 

2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) ซ่ึง
สามารถเขียนเปนสมมตฐิานยอยไดดังน้ี 
 

  

2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท
ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอน
โทรเลอร Programmable Logic Controller 
(PLC)   
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Person 
Correlation 

2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)   
 

สอดคลองกับสมมติฐาน Person 
Correlation 
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ตาราง 29  (ตอ) 
 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช 

2.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชอง
ทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท
ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอน
โทรเลอร Programmable Logic Controller 
(PLC)   

สอดคลองกับสมมติฐาน Person 
Correlation 

2.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการ
สงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท
ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอน
โทรเลอร Programmable Logic Controller 
(PLC)   
 

สอดคลองกับสมมติฐาน Person 
Correlation 

2.5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคลมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)   

สอดคลองกับสมมติฐาน Person 
Correlation 

2.6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
กระบวนการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท
ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอน
โทรเลอร Programmable Logic Controller 
(PLC)   

สอดคลองกับสมมติฐาน Person 
Correlation 

2.7 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพ
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ซ้ือสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)   

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน Person 
Correlation 

 



บทที่  5 
สรุปผล อธิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

 ผลการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) ของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยในครั้งน้ี มีจุดมุงหมายหลักเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผล
ตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี 
(ประเทศไทย) จํากัด ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมีจุดมุงหมายเฉพาะ ดังน้ี 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอลโทรเลอร (PLC) ของ
ผูบริโภคจําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อโปรแกรมเมเบิลโลจิกโลจิกคอลโทรเลอร (PLC) 
 

สมมติฐานของการวิจัย 
 1. ลักษณะของผูประกอบการประกอบดวย ประเภทของนิติบุคคล ระยะเวลาประกอบการ 
จํานวนพนักงานของบริษัท สถานที่ตั้งของกิจการ และรูปแบบการใชบริการ แตกตางกันมีพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน 
 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC) 
 

ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรของการศึกษาวิจัยครั้งน้ี คือกลุมลูกคาผูใชระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอลโทรเลอร(PLC)  ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลของ บริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศ
ไทย) จํากัด  จํานวน 300 บริษัท ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2551 
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 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือกลุมคนที่เปนตัวแทนของประชากรทั้งหมดที่ตองการ
ศึกษาวิจัยโดยขอมูลของประชากรที่สําคัญคือ กลุมลูกคาผูใชระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอลโทรเลอร(PLC)  ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลของ บริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศ
ไทย) จํากัด  จํานวน 300 บริษัท ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2551 
 เน่ืองจากทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางจากสูตร Taro 
Yamane (Taro Tamane. 1970:580-581) กรณีขนาดประชากรมีขนาดเล็กและทราบขนาดประชากร
ที่แนนอน คาความคลาดเคลื่อนในการสุมตัวอยางรอยละ 5 หรือ 0.05 ดังน้ันจะไดกลุมตัวอยางที่ใช
ในการวิจัยทั้งสิ้น 171 บริษัท และเพิ่มจํานวนตัวอยางรอยละ 5 ของกลุมตัวอยางเทากับ 9 บริษัท
รวมกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยทั้งสิ้น 180 บริษัท 
 
เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูลการวิจัยครั้งนี้ เปนแบบสอบถามปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ของบริษัท ทีดีเอส 
เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล แบงเปน 3 สวน ดังนี้ 
 สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะดานประชากรศาสตรของผูประกอบการ มีขอ
คําถามทางดานประชากรศาสตรที่เกี่ยวของกับขอมูลของบริษัทของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 
ประเภทของนิติบุคคล ระยะเวลาประกอบการ จํานวนพนักงานในบริษัท  สถานที่ตั้งของกิจการ และ 
รูปแบบการใชบริการ โดยเปนคําถามแบบหลายตัวเลือก (Multiple choices question) โดยใหผูตอบ
เลือกตอบเพียงขอเดียว มีจํานวน 5  ขอ   
 สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ซ้ือ สินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร (PLC)  
โดยขอความแตละขอน้ันจะมีคําตอบใหเลือกในลักษณะของการประเมินคาเปน 5 ระดับตามแนวของ 
Likert scale จํานวน 21 ขอ 
 สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา โดยผูตอบ
แบบสอบถามจะตองทําเครื่องหมาย ลงในชองวางที่ตรงกับความเปนจริงเพียงขอเดียว  จํานวน   
9 ขอ  
 

สรุปผลการวิเคราะหืขอมูล 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลดานลักษณะและขอมูลของผูตอบแบบสอบถามไดแก ประเภท
ของนิติบุคคล  ระยะเวลาประกอบการ จํานวนพนักงานในบริษัท  สถานที่ตั้งของกิจการและรูปแบบ
การใชงาน 
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 สวนที่ 2 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ สินคา
อุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร(PLC) ของบริษัท  
ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร(PLC) ของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) 
จํากัด 
 สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ไดแก 
 สมมติฐานที่ 1  ลักษณะของผูประกอบการประกอบดวย ประเภทของนิติบุคคล ระยะเวลา
ประกอบการ จํานวนพนักงานของบริษัท สถานที่ตั้งของกิจการ และรูปแบบการใชงาน แตกตางกันมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน  
 สมมติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) 
 
 จากการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยขอเสนอสรุปผลการวิจัยดังน้ี 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลดานลักษณะและขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะหขอมูลดานลักษณะและขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม   สวนใหญเปนนิติ
บุคคลประเภทบริษัท จํากัด  มีระยะเวลาประกอบการ 6 ถึง 10 ป  มีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 ถึง 
50 คน  มีสถานที่ตั้งอยูในอยูในเขตปริมณฑลและมีรูปแบบการใชงานเพื่อนําไปใชในองคกร 
  
 สวนที่ 2 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 
สินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร(PLC) ของ
บริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด 
 ผลการวิเคราะหขอมูล ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุดเม่ือ
พิจารณารายขอพบวา โดยสวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑในเรื่องความ
ม่ันใจคุณภาพของสินคา  ความทันตอเทคโนโลยีของสินคา และ  ความยืดหยุนของจํานวน I/O มีผล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา
โดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด  เม่ือพิจารณารายขอพบวาโดยสวนใหญ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาในเรื่อง ความคุมคาเงินเม่ือเทียบกับสินคา ระยะการคง
ราคาเดิม และ  ระยะเวลาการชําระเงิน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด  
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 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายพบวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด เม่ือ
พิจารณารายขอ  พบวาโดยสวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายใน
เรื่องความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา  สถานที่ตั้งของตัวแทนจําหนายและความสะดวกในการติดตอ มี
ผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด  
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดพบวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด เม่ือ
พิจารณารายขอพบวาโดยสวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดในเรื่อง
การจัดรายการสงเสริมการขาย  การจัดฝกอบรมใหกับลูกคาและการโฆษณาในสื่อตางๆ มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
พนักงานโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณารายขอ  พบวาโดย
สวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อในเรื่องพนักงาน
มีความรู   พนักงานมีอัธยาศัยและทัศนคติดี  และพนักงานมีความกระตือรือรน มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการทํางานพบวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานกระบวนการทํางานโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด เม่ือ
พิจารณารายขอ  พบวาโดยสวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการทํางานในเรื่อง
ความถูกตองในการนัดชําระเงิน  ความถูกตองของใบกํากับภาษีและความรวดเร็วและความถูกตอง
ในการวางบิล มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 
  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพพบวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานลักษณะทางกายภาพโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด เม่ือ
พิจารณารายขอ  พบวาโดยสวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพใน
เรื่องสิ่งอํานวยความสะดวก  การตกแตงสถานที่บริการและความสะอาดของจุดรับบริการ มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด 
 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร(PLC) ของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) 
จํากัด 
 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวากลุมตัวอยางมีความถี่ในการซื้อสินคา PLC โดยเฉลี่ย 1.64  
ครั้ง / 3 เดือน จํานวนเงินในการสั่งซ้ือตอครั้งโดยเฉลี่ย 124,277.78 บาท มีการเลือกใช PLC ใน
องคกร 180 คน สวนใหญเลือกใช PLC ยี่หอ OMRON  ใชจํานวน Input/Output ขนาด Micro 15-
128 I/O  ใชงานแบบควบคุมเครื่องจักร 1:1 (Stand Alone)  ใชชองสื่อสาร Filedbus ชนิด Serial RS 
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232 / RS 485   ภาษาที่ใชเขียนโปรแกรม PLC คือ Ladder diagramและสวนใหญรูจักภาษา
มาตรฐาน IEC 61131-3 
 
 สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ไดแก 
 สมมติฐานที่ 1  ลักษณะของผูประกอบการประกอบดวยระยะเวลาประกอบการ จํานวน
พนักงานของบริษัท สถานที่ตั้งของกิจการ และรูปแบบการใชงาน แตกตางกันมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.1 ไมสามารถทําการทดสอบสมมติฐานยอยขอที่1.1 ที่วาผูตอบ
แบบสอบถามที่ มีประเภทของนิติบุคคลแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC) แตกตางกันได เน่ืองจากผูตอบแบบสอบถามทุกคนมีประเภทนิติบุคคลเปน
บริษัท จํากัด 
 เม่ือพิจารณาเปนรายคูพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการต่ํากวาหรือ
เทากับ 5 ปมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  แตกตางกับผูตอบ
แบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการ 6 ปถึง 10 ป   ผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลา
ประกอบการต่ํากวาหรือเทากับ 5 ปมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท
ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  
แตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการ 11 ปถึง 15 ป และผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระยะเวลาประกอบการต่ํากวาหรือเทากับ 5 ปมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic 
Controller (PLC)  แตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการมากกวา 15 ปขึ้นไป
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.2 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลา
ประกอบการแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 เม่ือพิจารณาเปนรายคูพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการต่ํากวาหรือ
เทากับ 5 ปมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  แตกตางกับผูตอบ
แบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการ 6 ปถึง 10 ป   ผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลา
ประกอบการต่ํากวาหรือเทากับ 5 ปมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท
ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  
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แตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการ 11 ปถึง 15 ป และผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระยะเวลาประกอบการต่ํากวาหรือเทากับ 5 ปมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic 
Controller (PLC)  แตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการมากกวา 15 ปขึ้นไป
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.3 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวน
พนักงานของบริษัทแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบ
ควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 เม่ือพิจารณาเปนรายคูพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 ถึง 50 คน
มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  แตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีที่
มีจํานวนพนักงานในบริษัท 51 ถึง 100 คน   ผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 ถึง 
50 คนมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรม
เมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  แตกตางกับผูตอบ
แบบสอบถามที่มีที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 101 ถึง 150 คน  และผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวน
พนักงานในบริษัท 1 ถึง 50 คนมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบ
ควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  
แตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีที่มีจํานวนพนักงานในบริษัทมากกวา 200 คนขึ้นไปอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01   
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.4 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานที่ตั้ง
ของกิจการแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.5 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรูปแบบการ
ใชงานแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 สมมติฐานที่ 2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)  
 สมมติฐานยอยขอที่ 2.1  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  ผลการวิเคราะห พบวาปจจัยสวน
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ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC) ที่ระดับนัยสําคัญ .05 
 สมมติฐานยอยขอที่ 2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  ผลการวิเคราะห พบวาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller 
(PLC)  ที่ระดับนัยสําคัญ .01 
 สมมติฐานยอยขอที่ 2.3  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  ผลการวิเคราะห 
พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอน      
โทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  ที่ระดับนัยสําคัญ .05   
 สมมติฐานยอยขอที่ 2.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขายมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ผลการวิเคราะห พบวา
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)  ที่ระดับนัยสําคัญ .05   
 สมมติฐานยอยขอที่ 2.5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคลมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ผลการวิเคราะห พบวาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller 
(PLC)  ที่ระดับนัยสําคัญ .01   
 สมมติฐานยอยขอที่ 2.6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  ผลการวิเคราะห พบวาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานกระบวนการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC)  ที่ระดับนัยสําคัญ .01 
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 สมมติฐานยอยขอที่ 2.7  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  ผลการวิเคราะห พบวาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานกายภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC)  ที่ระดับนัยสําคัญ .05   
 

อภิปรายผล 
 จากการศึกษาคนควาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศ
ไทย) จํากัด ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรุปประเด็นสําคัญอภิปรายผลไดดังน้ี 
 1. ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC) 
  1.1  ระยะเวลาประกอบการกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic 
Controller (PLC) 
   ผลการวิเคราะห พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการแตกตางกันมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .01  ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  พบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระยะเวลาประกอบการ 
6 ปถึง 10 ป มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) มากที่สุด ซ่ึง
สอดคลองกับงานวิจัยของ สัญสิณี ศรีอินทร(2549:129) ศึกษาเรื่อง ทัศนคติของลูกคาที่มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการขนสงสินคาประเภทรถบรรทุกสิบลอของบริษัท สี่สหายขนสง(1988) จํากัด 
ผลการวิจัยพบวา ในเรื่องระยะเวลาที่ไดมาใชบริการ(ป) แตกตางกัน ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
อาจเกิดขึ้นจากกิจกรรมของงานของธุรกิจแตละรูปแบบ ซ่ึงธุรกิจรูปแบบแบบนิติบุคคลมีโครงสราง
สายงานที่เปนระบบแนนอน และไดมาตรฐานมากกวารูปแบบบุคคลธรรมดา ดวยเหตุน้ีจึงทําให
รูปแบบของธุรกิจที่มีผลตอพฤติกรรมของลูกคาในเรื่องระยะเวลาที่ไดมาใชบริการ (ป) แตกตางกัน 
1.2 จํานวนพนักงานของบริษัทกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบ
ควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ผล
การวิเคราะห พบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานของบริษัทแตกตางกันมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
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คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01  ปฏิเสธสมมติฐานที่ตั้งไว เม่ือเปรียบเทียบเปนรายคูพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีที่มี
จํานวนพนักงานในบริษัท 51 ถึง 100 คนมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic 
Controller (PLC) สูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 ถึง 50 คน  ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 101 ถึง 150 คน คนมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) สูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 
ถึง 50 คนและผูตอบแบบสอบถามที่มีที่มีจํานวนพนักงานในบริษัทมากกวา 200 คนขึ้นไปมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) สูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวน
พนักงานในบริษัท 1 ถึง 50 คน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ พรชัย มกรพัธ (2545:58) ศึกษาเรื่อง 
ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อลิขสิทธิ์โปรแกรมคอมพิวเตอรขจองลูกคาองคกรของ
บริษัท  คอมแพค  คอมพิวเตอร  คอรปอเรชั่น (ประเทศไทย)  จํากัด ผลการวิจัยพบวา องคกรที่มี
จํานวนพนักงานที่ใชเครื่องคอมพิวเตอรนอยกวา  250  เครื่อง  จนถึง  2,000  เครื่องสวนใหญ  จะ
ทําการจัดซื้อเม้ือมีการรองขอใหซ้ือจากภายใน  ในขณะที่องคกรที่มีจํานวนพนักงานที่ใชเครื่อง
คอมพิวเตอรมากกวา  2,000   เครื่องขึ้นไป  สวนใหญจะทําการจัดซื้อเม่ือพบวายังมีลิขสิทธิ์ไม
เพียงพอกับการใชงาน   และยังพบวาเฉพาะองคกรที่มีจํานวนพนักงานที่ใชเครื่องคอมพิวเตอร
มากกวา  2,000  เครื่องขึ้นไปเทานั้น 
  1.3  สถานที่ตั้งของกิจการกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic 
Controller (PLC) ผลการวิเคราะห พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานที่ตั้งของกิจการแตกตางกันมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .01  กลาวคือ ผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานที่ตั้งของกิจการในเขตปริมณฑลมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) สูงกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานที่ตั้ง
ของกิจการในเขตกรุงเทพ ปฏิเสธสมมติฐานที่ตั้งไว ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของอลงกรณ ลีละอุปธิ
กานต(254:119) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อยาของ
ผูประกอบการรานขายยาจากบริษัทบางกอกดรักจํากัด ผลการวิจัยพบวา ลักษณะขอมูลทั่วไปของ
ผูประกอบการรานขายยาที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อยาจากบริษัทบางกอกดรัก  จํากัด  ดานจํานวน
ครั้งที่ ซ้ือเฉลี่ยตอเดือน  พบวา  มีเพียงปจจัยเดียว  คือ  ปจจัยดานทําเลที่ตั้งของรานขายยา  
ผูประกอบการรานขายยาที่มีรานขายยาตั้งอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีพฤติกรรมการซื้อ
ยาจากบริษัทบางกอกดรัก  จํากัด  ดานจํานวนครั้งที่ซ้ือเฉลี่ยตอเดือนมากกวาผูประกอบการรานขาย
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ยาที่มีรานขายยาตั้งอยูในจังหวัด  เน่ืองจากทําเลที่ตั้งของรานขายยาที่อยูในเขตกรุวงเพทมหานคร
และปริมณฑลมีเพียง4  จังหวัด  คือ  กรุงเพทมหานคร  นนทบุรี  ปทุมธานี  และสมุทรปราการ  ซ่ึงมี
ระยะทางหางกันไมมากทําใหพนักงานขายสามารถเดินทางเขาเยี่ยมผูประกอบการรานขายยาไดบอย
กวา หรือผูประกอบการรานขายยาสามารถติดตอสื่อสารทางโทรศัพทเพ่ือซ้ือยา  และบริษัทสามารถ
จัดสงไดงายและรวดเร็วกวาผูประกอบการรานขายยาที่มีทําเลที่ตั้งอยูตางจังหวัด  ซ่ึงเขตพื้นที่
จังหวัดที่รับผิดชอบของพนักงาน อยูหางกันมากทําใหพนักงานไมสามารถเดินทางเขาเยี่ยม
ผูประกอบการรานขายยา  สวนใหญจะเขาเยี่ยมไดเพียงเดือนละครั้ง 
  1.4  รูปแบบการใชงานกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท
ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  
ผลการวิเคราะห พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรูปแบบการใชงานแตกตางกันมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ โปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) แตกตาง ปฏิเสธสมมติฐานที่ตั้งไว ซ่ึง
สอดคลองกับงานวิจัยของ สัญสิณี ศรีอินทร (2549: 129) ศึกษาเรื่อง ทัศนคติของลูกคาที่มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการขนสงสินคาประเภทรถบรรทุกสิบลอของบริษัท สี่สหายขนสง(1988) จํากัด 
ผลการวิจัยพบวา พบวา ประเภทของการประกอบธุรกิจ ที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมของ
ผูใชบริการขนสงสินคาประเภทรถบรรทุกสิบลอแตกตางกัน 
 2.  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทร
เลอร Programmable Logic Controller (PLC)  
  2.1  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคา อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ  โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) 
   ผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ .05   ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ณัฐพร  สกุลแกว (2549) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศของผูบริโภคในกรุงเทพ พบวา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดทางดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธ กับขนาดของเครื่องปรับอากาศที่ใช 
ลักษณะการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศ และแหลงที่ซ้ือเครื่องปรับอากาศ  
  2.2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC)   
   ผลการวิเคราะหพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
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โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 แสดงวา 
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธไปในทิศทางตรงขามกันในระดับคอนขางต่ํา   กลาวคือ ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานราคาเพิ่มขึ้น จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller 
(PLC) ต่ําลงในระดับที่คอนขางต่ํา  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ สัญสิณี ศรีอินทร.(2549) ไดทําการ
วิจัยเรื่อง ทัศนคติของลูกคาที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการขนสงสินคาประเภทรถบรรทุกสิบลอ
ของบริษัท สี่สหายขนสง(1988) จํากัด พบวาปจจัยสวนประสมทางดานราคาที่เพ่ิมขึ้นจะมีพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกใชบริการต่ําลงในระดับที่คอนขางต่ํา 
  2.3  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) 
   ผลการวิเคราะห พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ .05  แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา  
กลาวคือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายเพ่ิมขึ้น จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทร
เลอร Programmable Logic Controller (PLC) เพ่ิมขึ้นในระดับที่ต่ํา 
   ซ่ึงสอดคลองกับสอดคลองกับงานวิจัยของ รุงตะวัน สวางไพศาลกุล (2551:109) 
เร่ืองปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมนํ้าผลไมตราบีอ้ิงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครผลการวิจัยพบวาดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับจํานวนที่ซ้ือ
เครื่องด่ืมนํ้าผลไมตราบีอ้ิงตอครั้งและสอดคลองกับงานวิจัยของ พุทธชาด บางมงคล.(2544:108) ได
ทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมนํ้าผลไม 100% ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคจะซื้อเครื่องด่ืมครั้งละ 1 กลอง ขนาด 1,000 ซีซี และสถานที่ที่นิยม
ไปซ้ือ คือ ซุปเปอรมาเก็ต เพราะ สะดวกในการหาซื้อ 
  2.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
   ผลการวิเคราะห พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขายมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC)  ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ .05  แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธไปในทิศทางตรงขามกันในระดับคอนขางต่ํา  
กลาวคือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขายเพิ่มขึ้น จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
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เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) ต่ําลงในระดับต่ํา 
   ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ วรรณา วงครัตนโชติ (2546: 103) เร่ือง การศึกษา
ความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสําเร็จรุปในดิสเคาวนสโตร
ของสตรีวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา การสงเสริมการตลาด  มีความสัมพันธทางลบกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสตรี 
  2.5  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทร
เลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
   ผลการวิเคราะห พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคลมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิล
โลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 แสดงวา
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา  กลาวคือ ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานบุคคลเพิ่มขึ้น จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบ
ควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) 
เพ่ิมขึ้นในระดับที่ต่ําซึ่งผูวิจัยเห็นวาสอดคลองกับงานวิจัยของ  
   ศิรประภา รัตนจันทร (2548: 185) เรื่อง ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดที่
สัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกศึกษาตอในระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูงของนักศึกษาในเขต
อําเภอเมือง  จังหวัดนครราชสีมา ทัศนคติดานบุคคลของสถานศึกษามีความสัมพันธกันในระดับต่ํา
กับพฤติกรรมการเลือกศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูงเกี่ยวกับสาขาวิชาที่กําลังศึกษาอยู  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  .05  และเกี่ยวกับประเภทของสถานศึกษาอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ  .01  แสดงวาทัศนคติดานบุคคลของสถานศึกษามีผลตอพฤติกรรม  การเลือกสาขาวิชา
ที่กําลังศึกษาอยูและประเภทของสถานศึกษา   
  2.6  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทร
เลอร Programmable Logic Controller (PLC)   
   ผลการวิเคราะห พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ .01 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธไปในทิศทางตรงขามกันในระดับคอนขางต่ํา  
กลาวคือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการเพิ่มขึ้น จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ซ้ือสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) ต่ําลงในระดับคอนขางต่ํา 
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   ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ จันทรทิรา   สินเลิศวิบูลย (2547: 106) เร่ือง ปจจัย
คุณสมบัติ อินเทอรเน็ตแบบแพคเกจที่ มีผลตอพฤติกรรมในการเลือกซื้อดานราคา ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยคุณสมบัติอินเทอรเน็ตแบบแพคเกจดานกระบวนการกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้ออินเทอรเน็ตแบบแพคเกจดานราคา  มีความสัมพันธต่ําและสัมพันธไปทิศทางตรงกันขาม   
  2.7  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทร
เลอร Programmable Logic Controller (PLC)  ผลการวิเคราะห พบวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานกายภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller 
(PLC) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ กรวีร   พ่ึงพุม (2546: 134) เรื่อง
สวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนชั้น
มัธยมศึกษาตอนปลาย  ในยานสยามสแควร พบวา การศึกษาความสัมพันธระหวางสวนผสมทาง
การตลาดรายดาน  กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา  ดานรูปแบบการหาขอมูล  โดย
วิธีอ่ืนๆ  ไดแก  ติดตอดวยตนเอง  คนอ่ืนแนะนํา  สอบถามขอมูลจากรุนพ่ี  พบวา  สวนผสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานสถานที่  ดานการสงเสริมการขาย  ดานบุคคล  หรือ
พนักงาน  ดานลักษณะกายภาพ  และดานกระบวนการไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกโรงเรียนกวดวิชาดานรูปแบบการหาขอมูล  โดยวิธีอ่ืน  ไดแก  ติดตอดวยตนเอง  คนอ่ืนแนะนํา  
สอบถามขอมูลจากรุนพ่ี 
 

ขอเสนอแนะจากงานวิจัย 
 จากการศึกษาคนควาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) ของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 จากผลการทดสอบบริษัทฯสามารถนําผลที่ไดนําไปปรับใชในองคกรดังตอไปน้ี  
 ในสวนของลักษณะและขอมูลของผูตอบแบบสอบถามมีขอเสนอแนะดังน้ี ผูตอบ
แบบสอบถาม ทั้งหมดเปนประเภทบริษัทจํากัด ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนลูกคาหลักของ
องคกรและจดทะเบียนเปนบริษัทจํากัดทั้งหมดซึ่งมีความมั่นคงดานการเงินและนาเชื่อถือกวาใน
รูปแบบเจาของคนเดียว หรือหางหุนสวนจํากัด และสวนใหญมีระยะเวลาประกอบการ 6 ถึง 10 ป ซ่ึง
ลูกคาสวนใหญจะเปนองคกรเพิ่งเริ่มตนในระยะแรกโดยมีระยะเวลาประกอบการไมนานมากนัก ทําให
งายตอการเขาถึงและคูแขงในทางธุรกิจจะยังมีไมมากนัก  และมีจํานวนพนักงานในบริษัท 1 ถึง 50 
คนทําใหการตัดสินใจการสั่งซ้ือรวดเร็วและมีขั้นตอนไมมาก เม่ือเทียบกับบริษัทฯที่มีขนาดพนักงาน
มากกวา 50 คนขึ้นไป และมีสถานที่ตั้งอยูในอยูในเขตปริมณฑลซ่ึงในบริเวณดังกลาวมีเขตนิคม
อุตสาหกรรมใกลเคียงจํานวนมากอีกทั้งระยะทางยังอยูใกลๆกับองคกรตั้งอยูซ่ึงทําใหสะดวกในการ
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ดําเนินธุรกิจ และมีรูปแบบการใชงานเพื่อนําไปใชในองคกร ซ่ึงสวนใหญซ้ือเพ่ือใชทดแทนหรือซ้ือ
เพ่ิมเติม ซ่ึงทําการซื้อไดงายและรวดเร็วเน่ืองจากมีใชอยูแลว  และในสวนของสวนประสมทาง
การตลาดมีขอเสนอแนะดังน้ี 
 1.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ราคาโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด ควรผลิตสินคาใหไดมาตรฐานตามที่
กําหนดไว และแขงขันในเรื่องราคากับคูแขง  เม่ือสินคามีมาตรฐานระดับเดียวกัน ลูกคาสวนใหญ
มักจะเลือกซื้อสินคาที่มีราคาต่ํากวา  นาจะทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller 
(PLC) สูงขึ้น  เม่ือพิจารณารายขอพบวาโดยสวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาใน
เรื่อง ความคุมคาเงินเม่ือเทียบกับสินคา ระยะการคงราคาเดิม และ  ระยะเวลาการชําระเงิน มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด และผลจากจากทดสอบสมมติฐานความสัมพันธระหวาง
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรม
ประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller 
(PLC) พบวา มีความสัมพันธในทิศทางตรงขามกัน   
 2.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายพบวา ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด 
ควรปรับปรุงหรือมีการประชาสัมพันธชองทางการจัดจําหนายสินคาใหเปนที่รูจัก และเพิ่มความ
สะดวกในการซื้อสินคา นาจะทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบ
ควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) สูงขึ้น
เม่ือพิจารณารายขอ  พบวาโดยสวนใหญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย
ในเรื่องความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา  สถานที่ตั้งของตัวแทนจําหนายและความสะดวกในการติดตอ 
มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับมากที่สุด และผลจากจากทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ
ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ซ้ือสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) พบวา มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน   
 3.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
พนักงานโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ อยูในระดับมากที่สุด ควรอบรมใหพนักงานมีความรู
เกี่ยวกับตัวสินคาโดยการจัดใหมีการอบรมแนะนําการขายสินคาทุกเดือนรวมทั้งมีการวัดผลโดยการ
ทดสอบและประเมินผล และควรฝกใหพนักงานมีอัธยาศัยที่ดี เพ่ือที่จะสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา
ไดโดยการสงพนักงานเขารับการอบรมหลักสูตรฝกบุคลิกภาพและการพัฒนาอัธยาศัย รวมทั้งการ
เจรจาตอรองกับลูกคา และมีการวัดผลอยางตอเน่ือง และควรฝกใหพนักงานมีความกระตือรือรนใน
การทํางานซึ่งหัวหนางานในแตละดับควรทําใหเห็นเปนตัวอยาง  นาจะทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร 
Programmable Logic Controller (PLC) สูงขึ้น เม่ือพิจารณารายขอ  พบวาโดยสวนใหญปจจัยสวน
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ประสมทางการตลาดดานพนักงานที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อในเรื่องพนักงานมีความรู  พนักงาน
มีอัธยาศัยและทัศนคติดี  และพนักงานมีความกระตือรือรน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออยูในระดับ
มากที่สุดและผลจากจากทดสอบสมมติฐานความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
พนักงานกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) พบวา มีความสัมพันธ
ในทิศทางเดียวกัน  
 4.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด พบวาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานพนักงานกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) พบวา มี
ความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม ซ่ึงบริษัทฯ กลาวคือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการ
สงเสริมการขายเพิ่มขึ้นจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ต่ําลงในระดับ
ต่ํา  เน่ืองจากสินคาประเภทระบบควบคุมตองการสินคาที่มีคุณภาพสูง การสงเสริมการขายเพิ่มขึ้น
อาจทําใหผูบริโภคมองวาเปนการเอาของเกามาขาย หรือของคางสตอก ซ่ึงทําใหความเชื่อม่ันการ
ตัดสินใจซื้อลดลง ดังนั้นการสงเสริมการขายไมควรเนนเรื่องราคาและการแจกแถม ควรเนนการ
สงเสริมการขายเชิงวิชาการ การจัดสัมนา หรืออาจรวมกับสถาบันวิจัย สถานศึกษาในทางวิศวกรรม
เพ่ือสรางความเชื่อม่ันในตัวสินคา 
 

ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี เปนกลุมลูกคาผูใชระบบควบคุม
อัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอลโทรเลอร (PLC)  ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลของ บริษัท ทีดี
เอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด แตยังมีกลุมลูกคาของบริษัทอ่ืนๆ อีกที่ใชระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอลโทรเลอร (PLC)  ซ่ึงอาจจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
อุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable 
Logic Controller (PLC)  ไมเหมือนกับกลุมลูกคาผูใชระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิก
คอลโทรเลอร (PLC)  ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลของ บริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) 
จํากัด นอกเหนือจากการคนพบในการวิจัยครั้งน้ี หากผูสนใจจะทําวิจัยเรื่องปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมัติ
โปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร Programmable Logic Controller (PLC) ควรขยายผล
การศึกษาไปยังประเภทนิติบุคคลในกลุมตางๆ ใหครบทุกกลุมและในพื้นที่ที่ทําการแจกแบบสอบถาม
ใหกวางขึ้น และอาจจะเพิ่มกรอบในการวิจัยในเรื่องทัศนคติของผูบริโภค ซ่ึงจะทําใหผลที่ได
ครอบคลุมและมีประโยชนตอผูวิจัยมากยิ่งขึ้น  
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แบบสอบถาม 
เร่ือง 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสนิใจเลือกซื้อ  
สินคาอุตสาหกรรมประเภทระบบควบคุมอัตโนมตัิโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร 

Programmable Logic Controller (PLC) ของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามชุดนี้จัดทําขึ้นโดยมีวัตถปุระสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุมอัตโนมัต ิโปรแกรมเมเบิล
โลจิก คอนโทรลเลอร  Programmable Logic Controller (PLC) ของบริษัท ทีดีเอส เทคโนโลยี 
(ประเทศไทย) จํากัด ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล เพ่ือใชประกอบการทําวิจัยในโครงการศึกษา
คนควาดวยตนเอง ในหลักสูตร ปริญญาโท บริหารธุรกิจ มหาบัณฑิต (สําหรับผูบริหาร) 
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
 
 แบบสอบถามชุดนี้แบงออกเปนสวนประกอบสําคัญ 3 สวนดังน้ี 
 สวนที่ 1. สอบถามเกี่ยวกบัลักษณะและขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 2. แบบสอบถามเกีย่วกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีมี่ผลตอการตดัสินใจเลือก
ซ้ือ สินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุมอัตโนมัตโิปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร (PLC) 
ของบริษทั ทดีีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด 
 สวนที่ 3. ขอมูลดานพฤติกรรมการซื้อสินคา       
       
 กรุณาเติมเครื่องหมาย หรือเลือกคําตอบในชองที่ตรงกับความคิดเห็นและความเปนจริง
ของทานมากที่สุด โปรดตอบแบบสอบถามทุกขอ และโปรดตอบคําถามแตละขอเพียง 1 คําตอบ
เทานั้นความคิดเห็นของทานจะเปนประโยชนอยางยิ่ง ผูศึกษาจึงขอความรวมมือ และขอแสดงความ
ขอบคุณอยางสูง 
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สวนที่ 1  สอบถามเกี่ยวกับลักษณะและขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม 
            
 1.  ประเภทของนิติบุคคล   
                    เจาของคนเดียว                          
                    หางหุนสวนจํากัด                        
                    บริษทั จํากัด 
         บริษทั มหาชน 
 
  2. ระยะเวลาประกอบการ 
                    ต่ํากวาหรือเทากับ 5 ป 
                 6 – 10 ป 
                   11 – 15 ป 
                   มากกวา 15 ปขึ้นไป  
 
 3. จํานวนพนักงานในบรษิทั   
                   1-50 คน 
                   51-100 คน 
                   101-150 คน 
                   151-200 คน 
                   มากกวา 200 คนขึ้นไป    
      
       4.  สถานทีต่ั้งของกิจการ 
    เขต กรุงเทพ 
                  เขต ปริมณฑล ประกอบดวย นครปฐม นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี 
และสมุทรสาคร 
 
       5.  รูปแบบการใชงาน 
    ใชในองคกร 
                  ประกอบขายเพื่อการพาณิชย 
 
 
 
 



 

 

117 

  

สวนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ สินคา 
 อุตสาหกรรมประเภท ระบบควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร (PLC)  
 ของบริษทั ทดีีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด 
 เลือกชองหมายเลข 5  หมายถึง ระดับความคิดเห็นมีผลตอการตัดสินใจมาก 
 เลือกชองหมายเลข 4  หมายถึง ระดับความคิดเห็นคอนขางมีผลตอการตัดสินใจ 
 เลือกชองหมายเลข 3  หมายถึง เฉยๆ 
 เลือกชองหมายเลข 2  หมายถึง ไมคอยมีผลตอการตัดสินใจ 
 เลือกชองหมายเลข 1  หมายถึง ไมมีผลตอการตัดสินใจเลย 
 

ระดับความคดิเห็น ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบ
ควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร (PLC)ของ

บริษทั ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด 
5 4 3 2 1 

Product – ผลิตภัณฑของบริษทัฯ 
ความยืดหยุนของจํานวน I/O      
ความมั่นใจคณุภาพของ สินคา      
ความทันตอเทคโนโลยขีองสินคา      
Price – ราคาผลิตภัณฑของบริษัทฯ 
ความคุมคาเงนิเม่ือเทียบกบัสินคา      
ระยะการคงราคาเดิม      
ระยะเวลาการชําระเงิน      
Place – ชองทางการจัดจําหนายของบรษิัทฯ 
2.7 สถานที่ตัง้ของตัวแทนจําหนาย      
2.8 ความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา      
2.9 ความสะดวกในการติดตอ      
Promotion – การสงเสริมการตลาดของบริษัทฯ 
2.10 การจัดรายการสงเสรมิการขาย      
2.11 การโฆษณาในสื่อตางๆ      

2.12 การจัดฝกอบรมใหกับลูกคา      
People – พนักงานของบริษัทฯ 
2.13 พนักงานมีความรู      
2.14 พนักงานมีอัธยาศัยและทศันคติดี      
2.15 พนักงานมีความกระตือรือรน      
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ระดับความคดิเห็น ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุตสาหกรรมประเภท ระบบ
ควบคุมอัตโนมัติโปรแกรมเมเบิลโลจิกคอนโทรลเลอร (PLC)ของ

บริษทั ทีดีเอส เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด 
5 4 3 2 1 

Product – ผลิตภัณฑของบริษทัฯ 
Process – กระบวนการทํางานของบริษทัฯ 
2.16 ความถกูตองของใบกาํกับภาษ ี      
2.17 ความรวดเร็วและความถูกตองในการวางบลิ      
2.18 ความถกูตองในการนดัชําระเงิน      
Physical evidence – ลักษณะทางกายภาพของบริษทัฯ 
2.19 ความสะอาดของจุดรับบริการ      

2.20 การตกแตงสถานทีบ่รกิาร      
2.21 สิ่งอํานวยความสะดวก      
 
สวนที่ 3  ขอมูลดานพฤติกรรมการซือ้สินคา   
 1. องคกรของทานมีความถี่ในการซื้อสินคา PLC โดยเฉลีย่ของบริษทัฯ……..ครั้ง/3 เดือน 
 2. จํานวนเงินในการสั่งซ้ือตอครั้งโดยเฉลี่ยบริษทัฯ………………………...บาท 
 3. ปจจุบันองคกรของทานใช PLC หรือไม 
   ใช                  ไมใช  
 4. ปจจุบันองคกรของคุณใช PLC ยี่หอใด 
   ALLEN-BRADLEY         BECKHOFF        
   B&R                    DELTA                 
   FUJI                      GE – FANUC             
   HITACHI              IDEC                 
   KEYENCE            KOYO       
   MITSUBISHI                    MODICON        
   MOELLER          OMRON            
   PANASONIC     SHARP                           
    SIEMENS              TOSHIBA         
   TELEMECANIQUE                  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……………………… 
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 5. จํานวน Input / Output ขนาดเทาใดที่ทานใชบอยที่สุด 
              Micro 15 – 128 I/O             Nano นอยกวา 15 I/O 
              Medium 128 – 515 I/O             Large มากกวา 512 I/O 
 
 6. ลักษณะการใชงาน PLC ของทานเปนแบบใด 
              ใชงานแบบควบคุมเคร่ืองจักร 1:1 (Stand Alone) 
               ใชงานควบคูกับ Touch Screen 
               ใชงานแบบ PLC Network โดย Link กับ PLC ยี่หออ่ืนผานระบบ Fieldbus  
   แบบตางๆ 
              ใชงานแบบ Net Work โดย Link กับ Computer 
   อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……………………………………………… 
 
   7. ทานใชชองสือ่สาร Filedbus ชนิดไหนในการสื่อสาร ระหวาง PLC กับ Computer หรือ 
PLC กับ PLC หรือ PLC กับ Fieldbus Module 
   Serial RS 232 / RS 485          Ethernet Protocol      
   CC-Lin              Device Net 
   Profibus                       Lightbus 
              Modbus                                Interbus     
   CANopen  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ………………………… 
 8. ทานใชภาษาใดในการเขียนโปรแกรม PLC 
   Ladder diagram  Function block 
   Flow Chart  Sequential Function Chart 
   Instruction List  Structured Text 
   อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……………………………………………… 
 
 9. ทานรูจัก ภาษามาตรฐาน IEC 61131-3 หรือไม 
   รูจัก 
   ไมรูจัก 
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 10. ปญหาขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
 
…………………………………………………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………………………………………………… 
 

ขอขอบพระคณุเปนอยางสูง 
 
 

นายณัฐวรรณ ทองแตม 
ผูวิจัย 
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 
 รายชื่อ     ตําแหนงสถานที่ทํางาน 
 
รองศาสตราจารยศิริวรรณ เสรีรัตน อาจารยประจําบัณฑิตวิทยาลัย 
       มหาวิทยาลยัราชภัฎสวนดสุิต 
 
รองศาสตราจารยสุพาดา  สิริกุตตา ประธานกรรมการบริหารหลกัสูตรมหาบัณฑิต บริหารธุรกิจ 
       ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
       มหาวิทยาลยัศรีนครินวิโรฒ 
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