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บทคดัย่อ  
การศึกษาคน้ควา้อิสระ มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาดกบัการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑง์านขดัอุตสาหกรรม ดว้ยการเก็บแบบสอบถาม จ านวน 400 คน จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมาชมงาน
แสดงสินคา้อินเตอร์แมชโชว ์ซ่ึงเป็นงานแสดงสินคา้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ เคร่ืองจกัร เคร่ืองมือ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเหล็ก 
จกัรกลและโลหะการ รองรับและสนบัสนุนการผลิตในดา้นอุตสาหกรรมหลกั เช่น อุตสาหกรรมเหลก็และเหล็กกลา้ 
อุตสาหกรรมยานยนตแ์ละช้ินส่วน อุตสาหกรรมอิเลคทรอนิคส์และคอมโพแนน รวมถึงอุตสาหกรรมการผลิตรับช่วง
ต่อท่ี เก่ียวข้อง งานแสดงจะจัดข้ึนทุกปีในเดือนพฤษภาคม ณ ศูนย์นิทรรศการและประชุมไบเทค บางนา 
กรุงเทพมหานคร (Bangkok International Trade & Exhibition Centre: BITEC) 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่ า เฉ ล่ี ย  (Mean) และส ถิ ติ เชิ งอ นุ ม าน  ได้แ ก่  T-test independent samples, One Way ANOVA  และ  Pearson 
Correlation  

ผลการวิจัยพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี สถานภาพการสมรสโสด มีต าแหน่งในองค์กรของ คือ ฝ่ายจดัซ้ือ และไม่มีอ านาจในการสั่งซ้ือ อยู่ใน
องคก์รท่ีเปิดด าเนินกิจการมาแลว้มากกวา่ 3 ปี ปัจจยัทางดา้นอาย ุ ระดบัการศึกษา ต าแหน่งในองคก์ร ดา้นผลิตภณัฑ์
ท่ีจ าหน่ายผ่านหน้าร้าน และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านหน้าร้าน มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์งานขดั
อุตสาหกรรมผา่นช่องทางจ าหน่ายหนา้ร้าน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ส าหรับดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้น
ราคาจ าหน่ายไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑง์านขดัอุตสาหกรรมผา่นช่องทางจ าหน่ายหนา้ร้าน ในดา้นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดเรียงตามล าดบั คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด
หนา้ร้าน โดยมีปัจจยัยอ่ย คือ มีการจดักิจกรรมโปรโมชัน่สินคา้พิเศษหน้าร้านทุกเดือน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
หนา้ร้าน โดยมีปัจจยัยอ่ย คือ มีท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง ดา้นราคาจ าหน่ายหนา้ร้าน โดยมีปัจจยัยอ่ย คือ ราคา
จ าหน่ายหนา้ร้านมีความยดืหยุน่สามารถต่อรองได ้ดา้นผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่ายหนา้ร้าน โดยมีปัจจยัยอ่ย คือ ผลิตภณัฑมี์
เพียงพอต่อความตอ้งการซ้ือในทุกคร้ัง 

 

ค าส าคญั: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสินใจซ้ือ 
 

 
1 นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการการตลาดคา้ปลีก มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย 
2 อาจารยป์ระจ า สาขาวิชาการจดัการการตลาดคา้ปลีก คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย 
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Abstract 

This independent study aims at exploring a relationship between marketing mix factors and the decision to 
buy industrial polished products. Self-administered questionnaires were distributed to 400 participants visiting 
INTERMACH Show, which is the exhibition featuring metal products, tools, machinery, automation, and 
fabrication supporting the manufacture of major industries including steel and metal industry, automobile and parts 
industry, electronic and component industry, and other related subcontracted production. The exhibition is held 
annually in May at Bangkok International Trade & Exhibition Centre (BITEC), Bangna, Bangkok. 
 Descriptive statistics including frequency, percentage, and mean, as well as inferential statistics 
comprised of T-test independent samples, One Way ANOVA, and Pearson Correlation were used to analyze the 
data.  
 It was found that most of the respondents were male aged between 31-40 years old, possessed a 
bachelor’s degree, and were single. They worked in purchasing departments but were not authorized to decide on 
purchasing. Further, most of the respondents worked in the companies run for over three years. The result suggested 
that age, educational level, working in the positions in relation to in-store products and in-store distribution 
channels affected industrial polished product buying decisions and behaviors with the level of statistical 
significance at 0.05. With regard to the marketing mix factors, the respondents put the highest importance on in-
store marketing promotions emphasizing the arrangement of monthly special promotion campaigns, in-store 
distribution channels focusing on convenient location of stores, in-store prices which should be negotiable and in-
store products which should be always available for sale and the stock should be enough for customers to buy, 
respectively. 
 

 Key words: Marketing Mix, Decision to Buy 
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1. บทน า 
บริษัท คิงส์ไบรท์ จ ากัด ผู ้ผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ประเภทงานขัดอุตสาหกรรม ส าหรับขัดเจียร 

(Grinding), ขดัลบความคม (Deburring), ขดัเงา/ตกแต่งผิว (Polishing), ขดัท าความสะอาด (Cleaning), ขดัปรับผิว 
(Blending) และขดัส าเร็จ (Finishing) บนผิวช้ินงานโลหะ และอโลหะทุกชนิด โดยบริษทัไดเ้ปิดด าเนินกิจการมากวา่ 
50 ปี รองรับลูกคา้ทั้ งขนาดเล็ก กลาง ใหญ่ในอุตสาหกรรมต่างๆ เช่น โรงงานผลิตช้ินส่วนรถยนต์ โรงงานผลิต
เฟอร์นิเจอร์ โรงงานผลิตเคร่ืองครัว โรงงานผลิตจิวเวลล่ี  

โดยสินคา้และบริการหลกัประกอบดว้ย  
- ผลิตภณัฑก์ลุ่มงานขดัเงา ไดแ้ก่ ลอ้ผา้ ลอ้ปอ ยาขดั น ้ ายาขดั ครีมขดัเงาอเนกประสงค ์ 
- ผลิตภณัฑ์กลุ่มผา้ทราย ได้แก่ สายพานทราย ล้อทราย จานทราย หรือแปรรูปผลิตภัณฑ์ตามความ

ตอ้งการ 
- ผลิตภณัฑก์ลุ่มวสัดุขดัใยสังเคราะห์ ไดแ้ก่ ใยสังเคราะห์อุตสาหกรรม แผ่นขดัใยสังเคราะห์ หรือแปร

รูปผลิตภณัฑต์ามความตอ้งการ 
- ผลิตภณัฑ์กลุ่มผงทรายและกาวขดัอุตสาหกรรม ไดแ้ก่ ผงทรายขดั กาวขดัอุตสาหกรรม ผงอลูมินัม

ออกไซด ์และผงขดัผิวอุตสาหกรรมชนิดอ่ืน ๆ  
ปัจจุบัน บริษัทฯ มีช่องทางการจัดจ าหน่ายหลัก 3 ช่องทาง คือ จ าหน่ายผ่านเจ้าหน้าท่ีฝ่ายขาย (Direct 

Selling) จ าหน่ายผ่านช่องทางหน้าร้าน จ านวน 3 สาขา (Shop) และจ าหน่ายผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต (Online) กลุ่ม
ลูกคา้แบ่งไดเ้ป็น 5 กลุ่มหลกั คือ  

- กลุ่มลูกคา้รายยอ่ย    คิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 10 โดยประมาณ    
- กลุ่มลูกคา้ซ้ือมาขายไป    คิดเป็นสดัส่วน ร้อยละ 15 โดยประมาณ 
- กลุ่มลูกคา้ผูผ้ลิตขนาดเลก็    
- กลุ่มลูกคา้ผูผ้ลิตขนาดกลาง  คิดเป็นสดัส่วน ร้อยละ 75 โดยประมาณ 
- กลุ่มลูกคา้ผูผ้ลิตขนาดใหญ่     
โดยกลุ่มลูกคา้ทั้งหมดจดัแบ่งตามอุตสาหกรรมไดเ้ป็น 4 อุตสาหกรรม คือ อุตสาหกรรมยานยนต/์ช้ินส่วน

ยานยนต์ คิดเป็นร้อยละ 60 อุตสาหกรรมเหล็กและโลหะการ คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 25 อุตสาหกรรมเคร่ืองครัว
จ าพวกโลหะ, เฟอร์นิเจอร์ (วตัถุดิบประกอบภายใน), จิวเวลล่ีคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 10 และอุตสาหกรรมอ่ืนๆ คิด
เป็นร้อยละ 5 มียอดขายรวมทั้งหมด ในปี 2557 จ านวน 234,217,000 บาท คิดเป็นสดัส่วนการจดัจ าหน่ายตามช่องทาง 
จ าหน่ายผ่านเจา้หน้าท่ีฝ่ายขายร้อยละ 97.4, จ าหน่ายผ่านช่องทางหน้าร้านร้อยละ 2.5, และจ าหน่ายผ่านช่องทาง
อินเตอร์เน็ตร้อยละ 0.1  โดยประมาณตามตารางท่ี 1.1 และภาพท่ี 1.2 
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ตารางท่ี 1 แสดงยอดขายรวมของบริษทั คิงส์ไบรท์ จ ากดั ระหวา่งปี 2555-2557 แบ่งตามช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ทั้ง 3 ช่องทาง 

 

 
Direct-Selling 

ผา่นเจา้หนา้ท่ีขาย 
Shop 

ผา่นหนา้ร้าน 
Online 

ผา่นออน์ไลน ์
ยอดขายรวม 

ปี 2555 186,821,160 2,423,854 98,003 189,343,017 
ปี 2556 211,781,000 4,905,005 189,995 216,876,000 
ปี 2557 228,395,364 5,612,580 209,065 234,217,009 
ท่ีมา: 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพท่ี 1  แสดงแนวโนม้ยอดขายรวมของบริษทั คิงส์ไบรท ์จ ากดั ระหวา่งปี 2555-2557  
แบ่งตามช่องทางการจดัจ าหน่าย ทั้ง 3 ช่องทาง 

  

จากขอ้มูลขา้งตน้ ผูว้ิจยัเล็งเห็นว่าช่องการจ าหน่ายผ่านหน้าร้าน (Shop) ยงัสามารถมีโอกาสเติบโต สร้าง
รายไดแ้ละยอดขายไดม้ากกวา่น้ี อาจดว้ยแต่เดิมทางบริษทัฯไม่ไดมี้การผลกัดนัการขายผา่นช่องทางน้ีมากนกั แต่เนน้
การจ าหน่ายผ่านช่องทางเจา้หนา้ท่ีฝ่ายขาย (Direct Selling) เป็นหลกัจึงมียอดการขายท่ีสูงถึงร้อยละ 97 จากยอดรวม
ทั้งหมด แต่ในขณะเดียวกนัตน้ทุนท่ีบริษทัฯ สูญเสียไปกบัการจ าหน่ายผ่านเจา้หน้าท่ีฝ่ายขายท่ีเกิดข้ึน เช่น ค่าจา้ง
พนักงานออกนอกสถานท่ี ค่าเดินทาง ค่าสาธารณูปโภค รวมถึงค่าผลิตภณัฑ์ตวัอย่างท่ีมียอดสูงมาก เน่ืองจากกลุ่ม
ลูกคา้เป็นผูผ้ลิตในโรงงานอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ ก่อนการสรุปสัง่ซ้ือจ าเป็นตอ้งมีการส่งผลิตภณัฑเ์ขา้ทดสอบการ

 -
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ใชง้านซ่ึงมีระยะเวลาในการด าเนินการ 6-12 เดือน ในแต่ละรอบการทดสอบ บริษทัตอ้งส่งผลิตภณัฑต์วัอยา่งจ านวน
มากเขา้ทดสอบ หากทดสอบไม่ผ่านก็จะตอ้งส่งผลิตภณัฑเ์ขา้ทดสอบใหม่ หรือระหวา่งน้ีก็อาจมีคู่แข่งขนัรายอ่ืนๆท่ี
เขา้มาน าเสนอ ตามท่ีผูว้ิจยัไดก้ล่าวขา้งตน้วา่ตลาดผลิตภณัฑง์านขดัอุตสาหกรรมน้ีเป็นแข่งขนัไม่สมบูรณ์ แบบผูข้าย
น้อยราย ผลิตภณัฑ์งานขดัอุตสาหกรรมท่ีจ าหน่ายจะมีลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกัน หรือแตกต่างกัน แต่จะสามารถใช้
ทดแทนกนัได ้โดยผูผ้ลิตหรือผูข้ายมีอิทธิพลในการก าหนดราคาได ้ดงันั้น ในเบ้ืองตน้ของการพิจารณาของลูกคา้ จะ
เร่ิมจากการวดัท่ีราคาเป็นหลกั จากนั้นจึงเป็นเร่ืองการวดัผลดา้นคุณภาพรองลงมา   

ดงันั้น ผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษาหาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑง์านขดัอุตสาหกรรม ของลูกคา้กลุ่มธุรกิจท่ีเนน้การซ้ือผ่านช่องทางหนา้ร้านเป็นหลกั เพื่อน า
ขอ้มูลท่ีไดม้าผลกัดนัช่องทางการจ าหน่ายในช่องทางหนา้ร้าน ของบริษทัฯ ทั้งน้ีรวมถึงเพ่ือน าขอ้มูลท่ีไดม้าวางแผน 
พฒันา ปรับปรุง ช่องดงักล่าวใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายและเพ่ือใหเ้กิดยอดขายท่ีสูงข้ึน 

 

2. วตัถุประสงค์การวจิยั 
1. ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑง์านขดัอุตสาหกรรมผา่นช่องทางการจ าหน่ายหนา้ร้าน 
2. ศึกษาความแตกต่างของลักษณะประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์งานขัด

อุตสาหกรรมผา่นช่องทางจ าหน่ายหนา้ร้าน 
3. ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps และความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑง์านขดัอุตสาหกรรมผา่นช่องทางการจ าหน่ายหนา้ร้าน 
 

3. แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจ ประกอบไปดว้ย 4 ดา้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 

2541, น. 103) อนัไดแ้ก่  
1. ด้านส่ิงแวดล้อม (Environmental Factors) เป็นปัจจัยท่ีอยู่ภายนอกองค์กรทั้ งหมด เช่น ส่ิงแวดล้อม

ดา้นมหภาค ระดบัความตอ้งการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ท่ีมี สภาพส่ิงแวดลอ้มดา้นสังคม การตดัสินใจซ้ือท่ีมีอิทธิพลจาก
ระดบัความตอ้งการ (ดีมาน) สภาวะทางเศรษฐกิจ ตน้ทุนทางการเงิน อตัราการเปล่ียนแปลงเทคโนโลยี การเมือง 
ขอ้ความหรือกฎระเบียบต่างๆ หรืออาจจะรวมถึงส่ิงแวดลอ้มท่ีมีอิทธิพลอยู่เบ้ืองหลงัซ่ึงเป็นตวัควบคุมทั้งผูซ้ื้อและ
ผูข้าย เป็นตน้ 

2. ด้านปัจจัยภายในองค์กร (Organizational Factors) เป็นกลุ่มอิทธิพลท่ีอยู่ภายในองค์กรเอง ท่ีเป็นตัว
ควบคุม ก าหนด กระบวนการซ้ือในแต่ละกระบวนการ เช่น นโยบาย โครงสร้าง ระบบต่าง ๆ ท่ีอยูใ่นกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ 

3. ด้านปัจจัยระหว่างบุคคล (Interpersonal Factors) เป็นอิทธิพลท่ีอยู่ภายในกระบวนการซ้ือ ความข้อง                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                   
เก่ียวระหวา่งกนั ผลประโยชน์ อ านาจ หนา้ท่ี ท่ีมี ความเขา้ใจ การใชส้ร้างแรงจูงใจ หรือสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กนั 

4. ดา้นปัจจยัเฉพาะบุคคล (Individual Factors) อิทธิพลในตวับุคคลท่ีสามารถส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ การ
ยอมรับ การยนิยอม ในตวัผลิตภณัฑน์ั้นๆ รวมไปถึงอิทธิพลท่ีมีต่อการน าเสนอของผูข้าย ทศันคติท่ีมีวฒันธรรม โดย
ปัจจยัเหล่าน้ีลว้นมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Kotler, Armstrong, Saunders & Wong, 2002) กล่าว
ไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps เป็นส่วนท่ีควรให้ความส าคญัในการก าหนดกลยุทธ์
การตลาด ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) คือ ส่ิงของ สินคา้ ผลิตภณัฑ์ ท่ีจะสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของ
มนุษยไ์ด ้เป็นส่ิงท่ีผูข้ายส่งมอบใหลู้กคา้ และลูกคา้ควรจะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ โดยปกติ 
ผลิตภณัฑจ์ะสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งได ้และ ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้ผลิตภณัฑ์
จะตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกคา้ ผลิตภณัฑน์ั้นจึงจะสามารถขาย จ าหน่าย หรือ
ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ยนิดีจ่ายเพ่ือแลกเปล่ียนมา  

2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของ
บริการกบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑห์รือบริการนั้น วา่เหมาะสมหรือไม่ และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายหรือแลกเปล่ียนมา
หรือไม่ ดงันั้น การก าหนดราคาควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการหรือเหมาะสมกบัคุณค่าของผลิตภณัฑ ์
รวมถึงง่ายต่อการจ าแนกระดบัของบริการและผลิตภณัฑท่ี์ต่างกนั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอ
ผลิตภณัฑ์และบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ซ่ึง
จะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) โดยท าเลท่ีตั้งถือเป็นส่วนหน่ึงท่ีมีความส าคญัมาก ถือเป็นตวัก าหนดกลุ่ม
ผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย การเลือกท าเลท่ีตั้ งท่ีดี จะสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด ถดัมา คือ 
ช่องทางในการน าเสนอผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Channels) การก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีดี มีส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึง 
ไดแ้ก่ ลกัษณะผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีมี จ าเป็นตอ้งใชผ้า่นคนกลาง และผูบ้ริโภคเป้าหมายของผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

4. ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูผ้ลิต 
ผูข้าย ผูบ้ริโภค ผูซ้ื้อ ผูใ้ชบ้ริการ  โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจง้ข่าวสาร ประชาสัมพนัธ์ หรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและ
พฤติกรรม การใชบ้ริการ และเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ โดยการติดต่อส่ือสารอาจจะใชไ้ดห้ลาย
ช่องทาง เช่น ผ่านพนักงานขาย ผู ้ให้บริการ หรือการส่ือสารโดยไม่ผ่านพนักงานขาย ซ่ึงมีเคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing Communication) วิธีการเลือกว่าใช้วิธีใด 
พิจารณาจากความเหมาะสมกบัลูกคา้เป็นหลกั 
 

4. ระเบียบวธีิการศึกษา 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัในคร้ังน้ี ผูว้จิยัเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากประชากรท่ีมาชมงานแสดงสินคา้อินเตอร์แมช
โชว ์ณ ศูนยนิ์ทรรศการและประชุมไบเทค บางนา กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีขอ้มูลการเขา้ชมงานของปี 2557 จ านวน 
40,024 ราย การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง ใชว้ิธีการค านวณดว้ยสูตรของ Taro Yamane (1973) จากการค านวณได้
กลุ่มตวัอยา่งท่ีจะท าการศึกษา จ านวน 400  ราย และผูว้จิยัจะใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non-
probability Sampling) โดยวิธีคดัเลือกแบบมีจุดประสงค ์(Purposive Sampling) ระยะเวลาการเก็บ ระหวา่งวนัท่ี 13-
16 พฤษภาคม 2558 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษารวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ คือ แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัไดส้ร้างข้ึน แบ่งเป็น 3 ส่วน 
ดงัน้ี  

ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์เก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม  
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์งานขัด
อุตสาหกรรม  

ส่วนที ่3 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
การเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม จะมีการสัมภาษณ์เบ้ืองตน้ก่อนเก็บแบบสอบถาม เพ่ือสอบถามเก่ียวกบั

ขอ้มูลเบ้ืองตน้ โดยใชค้  าถามคดักรอง (Screening Questions) ดงัต่อไปน้ี  
ค าถามท่ี 1  ผลิตภณัฑง์านขดัอุตสาหกรรมท่ีใชง้าน ประเภท ชนิด 

 ลกัษณะค าตอบท่ีเลือก   :  มีการใชง้านผลิตภณัฑ์งานขดัอุตสาหกรรม ใน 4 กลุ่มน้ี หรือมีใช้อยา่งน้อย 1 กลุ่ม 
ไดแ้ก่  
  1.กลุ่มผลิตภณัฑข์ดัเงา เช่น ลอ้ผา้ ลอ้ปอ ยาขดั น ้ ายาขดัเงา  
  2.กลุ่มผลิตภณัฑผ์า้ทราย เช่น สายพาน จานทราย ลอ้ทราย กระดาษทราย  
  3.กลุ่มวสัดุขดัใยสงัเคราะห์ เช่น ลอ้สก๊อตไบรท ์แผน่ใยสงัเคราะห์   
  4.กลุ่มผงทรายและกาวอุตสาหกรรม 

ค าถามท่ี 2 วตัถุประสงคก์ารซ้ือ  การน าไปใชง้าน สถานท่ีใชง้าน และใชง้านกบัลกัษณะช้ินงานประเภทใด  
ลกัษณะค าตอบท่ีเลือก : มีการซ้ือผลิตภณัฑ์เพ่ือน าไปใชข้ดัผิวช้ินงานเองท่ีบา้น ท่ีโรงงาน ท่ีบริษทั โดยมี

วตัถุประสงค์เพ่ือการผลิตต่อเน่ือง หรือเพ่ือการผลิตเพ่ือจ าหน่ายต่อ ไม่ว่าจะเป็นส่งจ าหน่ายต่อเป็นช้ินส่วนหรือ 
จ าหน่ายต่อในรูปของช้ินงานส าเร็จรูป 

ค าถามท่ี 3 สถานท่ีซ้ือ หรือช่องทางท่ีใชบ้ริการมากท่ีสุด 
ลกัษณะค าตอบท่ีเลือก : ซ้ือผา่นช่องทางจ าหน่ายหนา้ร้านเท่านั้น 
จากนั้นจึงท าการแจกและขอเก็บขอ้มูลแบบสอบถาม โดยแบ่งการเก็บตามวนังานแสดงสินคา้ คือ 4 วนั 

ระหวา่งเวลา 10.00 – 17.00 น. เก็บวนัละ 100 ชุด ผูเ้ก็บแบบสอบถามจ านวน 3 คน ต่อวนั มีการอบรมขอ้มูลวิธีการ
เก็บ และข้อมูลเก่ียวกับการศึกษาท่ีจ าเป็นให้กับผู ้เก็บแบบสอบถามก่อนด าเนินการเก็บแบบสอบถาม เม่ือ
แบบสอบถามท่ีไดรั้บการตอบแบบสอบถามเรียบร้อย น ากลบัมาตรวจสอบอีกคร้ังเพ่ือคดัเลือกชุดแบบสอบถามท่ีมี
ความสมบูรณ์เรียบร้อย  

การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส าหรับสถิติ
อนุมานท่ีใชท้ดสอบสมมติฐานความแตกต่างใชค้่า t-test และ One way ANOVA และสถิตท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน
ความสมัพนัธ์ใช ้Pearson Correlation 

 

5. ผลการวจิยั 
จากผลการศึกษาวิจยัเร่ือง ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

งานขดัอุตสาหกรรม มีประเด็นท่ีน ามาอภิปรายดงัน้ี 
 1. ผลการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลด้านลักษณะประชากรศาสตร์ และความสัมพันธ์ของลักษณะ
ประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์งานขดัอุตสาหกรรมผ่านช่องทางจ าหน่ายหน้าร้าน พบว่า
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 31-40 ปี อยู่ในระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีสถานะภาพโสด มีต าแหน่งใน
องคก์รในฝ่ายจดัซ้ือ สามารถอธิบายไดว้า่สินคา้ประเภทผลิตภณัฑง์านขดัอุตสาหกรรมน้ี เป็นสินคา้ท่ีใชส่้วนใหญ่อยู่
ในโรงงานอุตสาหกรรม และผูใ้ช้งานส่วนมากก็จะเป็นเพศชาย เพราะเน้ือหางานตอ้งอยู่ในไลน์การผลิตสินค้า
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อุตสาหกรรม รวมถึงเร่ืองการศึกษาท่ีอยูใ่นระดบัปริญญาตรีข้ึนไป เพราะผูใ้ชง้านจ าเป็นตอ้งมีความรู้ความสามารถ 
ทกัษะดา้นวิชาชีพเฉพาะท่ีจะมีการเรียนการสอนอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ซ่ึงแมใ้นระดบั ปวช. หรือ ปวส. ก็จะมีการ
เรียนการสอนเช่นกนั แต่ทกัษะการน ามาให้งานก็จะไม่ไดลึ้กเช่นเดียวกบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ในดา้นของ
อ านาจหลกัในการสั่งซ้ือขององค์กร ส่วนใหญ่ไม่ใช่ผูมี้อ  านาจหลกัในการสั่งซ้ือ แมจ้ะมีต าแหน่งในองคก์รในฝ่าย
จดัซ้ือ สามารถอธิบายไดว้า่ผูท่ี้มีอ านาจสั่งซ้ือสินคา้จะเป็นผูใ้ชง้านสินคา้น้ีอยูใ่นโรงงานหรือองคก์ร หรืออาจจะเป็น
ระดบัผูบ้ริหารหรือผูจ้ ัดการมากกว่า เน่ืองจากส่วนมากฝ่ายจดัซ้ือจะมีหน้าท่ีในการจดัหาสินคา้มาให้เปรียบเทียบ
คุณสมบติั ราคา และส่งใหก้บัฝ่าย/แผนกท่ีใชง้านหลกั เป็นผูพิ้จารณาในการตดัสินใจสรุปสัง่ซ้ือ 

ความสัมพนัธ์ของลกัษณะประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์งานขดัอุตสาหกรรม
ผา่นช่องทางจ าหน่ายหนา้ร้าน 

ด้านเพศ จากการเปรียบเทียบโดยใช้สถิติ t-test ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติมากกว่า 0.05 (ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 
0.067) จึงยอมรับ H0 = เพศต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑง์านขดัอุตสาหกรรมผ่านช่องทางจ าหน่ายหนา้ร้านไม่
ต่างกนั 

ดา้นอาย ุจากการเปรียบเทียบโดยใชส้ถิติ ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิตินอ้ยกวา่ 0.05 (ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 
0.045) จึงปฏิเสธ H0 = อายุต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์งานขดัอุตสาหกรรมผ่านช่องทางจ าหน่ายหน้าร้าน
ต่างกนั 

ดา้นระดบัการศึกษา จากการเปรียบเทียบโดยใชส้ถิติ ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิตินอ้ยกวา่ 0.05 (ซ่ึง
มีค่าเท่ากบั 0.028) จึงปฏิเสธ H0 = ระดับการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์งานขดัอุตสาหกรรมผ่าน
ช่องทางจ าหน่ายหนา้ร้านต่างกนั 

ดา้นสถานภาพการสมรส จากการเปรียบเทียบโดยใชส้ถิติ ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติมากกวา่ 0.05 
(ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.318) จึงยอมรับ H0 = สถานภาพการสมรสต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑง์านขดัอุตสาหกรรม
ผา่นช่องทางจ าหน่ายหนา้ร้าน ไม่ต่างกนั 

ดา้นต าแหน่งในองคก์ร จากการเปรียบเทียบโดยใชส้ถิติ ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิตินอ้ยกวา่ 0.05 
(ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.000) จึงปฏิเสธ H0 = ต าแหน่งในองคก์รต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์งานขดัอุตสาหกรรม
ผา่นช่องทางจ าหน่ายหนา้ร้าน ต่างกนั 

ดา้นอ านาจในการสัง่ซ้ือ จากการเปรียบเทียบโดยใชส้ถิติ t-test ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติมากกวา่ 0.05 (ซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 0.067) จึงยอมรับ H0 = อ านาจในการสั่งซ้ือต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์งานขดัอุตสาหกรรมผ่าน
ช่องทางจ าหน่ายหนา้ร้าน ไม่ต่างกนั 

ด้านระยะเวลาในการด าเนินงาน จากการเปรียบเทียบโดยใช้สถิติ ANOVA ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ
มากกวา่ 0.05 (ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.132) จึงยอมรับ H0 = ระยะเวลาในการด าเนินงานต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
งานขดัอุตสาหกรรมผา่นช่องทางจ าหน่ายหนา้ร้าน ไม่ต่างกนั 
 2. ผลการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์งานขัดอุตสาหกรรม พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามมีการซ้ือผลิตภณัฑใ์นกลุ่มผา้ทราย เช่น สายพาน จานทราย ลอ้ทราย และกระดาษทรายในปริมาณมาก
ท่ีสุด โดยมีวตัถุประสงคห์ลกัคือซ้ือเพ่ือน าไปใชง้านเอง ซ่ึงส่ิงท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑง์าน
ขดัอุตสาหกรรม คือ ราคา งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์งานขดัอุตสาหกรรมต่อเดือนอยู่ท่ี 10,001-50,000 บาท 
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ความถ่ีในการสัง่ซ้ือผลิตภณัฑง์านขดัอุตสาหกรรมเดือนละ 1 คร้ัง แบรนดห์รือบริษทัท่ีซ้ือหรือใชบ้ริการมากท่ีสุด คือ 
สามเอม็ และส่วนใหญ่ยงัไม่เคยเขา้ใชบ้ริการท่ีหนา้ร้านจ าหน่ายผลิตภณัฑง์านขดัอุตสาหกรรมของบริษทั คิงส์ไบรท ์
จ ากดั 
 3. ผลการศึกษาขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps และความสมัพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์งานขัดอุตสาหกรรมผ่านช่องทางการจ าหน่ายหน้าร้าน พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามคิดวา่ส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ดา้น มีความส าคญัมาก เรียงล าดบัดงัน้ี  
 
ส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ปัจจยัย่อยสามอนัดบัทีม่คีวามสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลติภัณฑ์งานขัดอตุสาหกรรม 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด
หนา้ร้าน 

3.947 
(มาก) 

- มีการจดักิจกรรมโปรโมชัน่สินคา้พิเศษหนา้ร้านทุกเดือน 
- มีการส่งจดหมายอิเลก็ทรอนิคส์แจง้ข่าวสารและกิจกรรม
ประจ าเดือนของหนา้ร้านอยา่งสม ่าเสมอ 
- มีการส่งขอ้ความSMSแจง้ข่าวสารและกิจกรรมประจ าเดือนของ
หนา้ร้านอยา่งสม ่าเสมอ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
หนา้ร้าน 

3.907 
(มาก) 

- มีท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง 
- จ านวนสาขาในการใหบ้ริการในปัจจุบนัมีความเหมาะสม 
- บรรยากาศภายในร้านมีความเป็นกนัเอง 

ดา้นราคาจ าหน่ายหนา้ร้าน 3.888 
(มาก) 

- ราคาจ าหน่ายหนา้ร้านมีความยดืหยุน่สามารถต่อรองได ้
- ราคาจ าหน่ายหนา้ร้านถูกเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แขง่ 
- ราคาจ าหน่ายหนา้ร้านมีระยะเวลาในการช าระเงินท่ี  
ยดืหยุน่สามารถต่อรองได ้

ดา้นผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่ายหนา้
ร้าน 

3.870 
(มาก) 

- ผลิตภณัฑมี์เพียงพอต่อความตอ้งการซ้ือในทุกคร้ัง 
- ผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่ายหนา้ร้านมีใหเ้ลือกครบถว้น 
- ผลิตภณัฑท่ี์ท่ีจ าหน่ายภายในร้านมีแบรนดท่ี์เช่ือถือได ้

 
 สอดคล้องกับงานวิจัยของ วิชชุดา จอมดวง (2550) ท่ีได้ท าการศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างของผูบ้ริโภคในอ าเภอเถิน จงัหวดัล าปาง พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการ
จดัจ าหน่าย ดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหนา้ร้าน สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของรชฏ ตนัวริะ (2555) ท่ีพบวา่ ปัจจยัยอ่ย
ดา้นท าเลท่ีตั้งท่ีเอ้ืออ านวยเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมากเช่นกนั 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีจ าหน่ายหน้าร้าน สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของของรชฏ ตนัวิระ (2555) ท่ีพบว่า ปัจจยั
ยอ่ยดา้นร้านคา้มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายประเภท ครบวงจร รองลงมา คือ คุณภาพสินคา้ และร้านคา้มีปริมาณสินคา้
เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้  เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาเช่นกนั 
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 ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑง์านขดัอุตสาหกรรม
ผา่นช่องทางการจ าหน่ายหนา้ร้าน จากการเปรียบเทียบโดยใชส้ถิติ Pearson Correlation. 

: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีจ าหน่ายผ่านหนา้ร้าน มีผลท าให้พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
งานขดัอุตสาหกรรมผา่นช่องทางจ าหน่ายหนา้ร้าน ต่างกนั (r = .233*)  

: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาการจ าหน่ายผ่านหนา้ร้าน มีผลท าให้พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑง์าน
ขดัอุตสาหกรรมผา่นช่องทางจ าหน่ายหนา้ร้าน ไม่ต่างกนั (r = .038) 

: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นหนา้ร้าน มีผลท าใหพ้ฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
งานขดัอุตสาหกรรมผา่นช่องทางจ าหน่ายหนา้ร้าน ต่างกนั (r = .101*)  

: ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลท าให้พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์งานขัด
อุตสาหกรรมผา่นช่องทางจ าหน่ายหนา้ร้าน ไม่ต่างกนั (r = .088*)  

 
 ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทาง

ฯ 
การส่งเสริม
ฯ 

แนวโนม้
พฤติกรรมฯ 

ดา้นผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่ายผา่น
หนา้ร้าน 

Pearson Correlation 1 .042 .035 .064 .233* 
Sig. (2-tailed)  .398 .483 .203 .000 
N 400 400 400 400 400 

ดา้นราคาการจ าหน่ายผา่น
หนา้ร้าน 

Pearson Correlation .042 1 .124* .072 .038 
Sig. (2-tailed) .398  .013 .153 .453 
N 400 400 400 400 400 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ผา่นหนา้ร้าน 

Pearson Correlation .035 .124* 1 .104* .101* 
Sig. (2-tailed) .483 .013  .038 .043 
N 400 400 400 400 400 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด Pearson Correlation .064 .072 .104* 1 .088 
Sig. (2-tailed) .203 .153 .038  .080 
N 400 400 400 400 400 

แนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑฯ์  

Pearson Correlation .233* .038 .101* .088 1 
Sig. (2-tailed) .000 .453 .043 .080  

N 400 400 400 400 400 
 * มีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 

6. ข้อเสนอแนะ 
ด้านผลติภณัฑ์ทีจ่ าหน่ายผ่านหน้าร้าน 
จากการศึกษาจากปัจจัยย่อยในด้านผลิตภัณฑ์มีเพียงพอต่อความต้องการซ้ือในทุกคร้ัง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค

คาดหวงัเป็นอันดับต้น คือ สต๊อกสินค้าท่ีมีเพียงพอต่อความต้องการซ้ือในทุกๆ คร้ัง เพราะผลิตภัณฑ์งานขัด
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อุตสาหกรรมในแต่ละกลุ่ม นอกจากความหลากหลายของผลิตภณัฑใ์นแต่ละกลุ่มแลว้ ก็จะยงัมีรายละเอียดปลีกยอ่ย 
เช่น เร่ืองขนาดไซด์ (เช่น กวา้ง ยาว ขนาดรูกลาง ความหนา และความหนาแน่นของเน้ือสินคา้)  เบอร์สินคา้ (หยาบ 
กลาง ละเอียด) ซ่ึงความตอ้งการของลูกคา้ก็จะแตกต่างกนัไปตามลกัษณะการน าไปใชง้าน ในส่วนน้ีทางผูจ้  าหน่ายเอง
ก็ไม่สามารถคาดคะเนไดว้า่ ควรจะตอ้งจดัเตรียมหรือเก็บสต๊อกขนาดไซด์ใด เบอร์สินคา้ใด ไวเ้พื่อลองรับการเขา้มา
ซ้ือสินคา้ท่ีหนา้ร้านบา้ง  

ดงันั้น ทางบริษทั คิงส์ไบรท ์จ ากดั จะตอ้งน าขอ้มูลรายการยอดขาย รายการสินคา้ท่ีลูกคา้มีการซ้ืออยูป่ระจ า
ต่อเน่ือง มาเป็นขอ้มูลในการวางแผนท าสต๊อกสินคา้ไวล่้วงหนา้ เพ่ือรองรับความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ เพ่ือไม่ให้เกิด
การขาดสต๊อกกรณีลูกคา้เขา้มาซ้ือท่ีหน้าร้าน หรือเพ่ิมบริการการโทรสั่งสินคา้ เพ่ืออ านวยความสะดวกเพ่ิมให้แก่
ลูกคา้ คือ เขา้มามีสินคา้ครบถว้นแน่นอน ไม่ตอ้งรอจดัสินคา้เป็นระยะเวลานาน 

ผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่ายหนา้ร้านมีใหเ้ลือกครบถว้น ทางบริษทั คิงส์ไบรท ์จ ากดั อาจจะตอ้งปรับขนาดแพคเก็ต
ให้เล็กลง เพ่ือตอบสนองผู ้บริโภคเพ่ิม เน่ืองจากผลิตภัณฑ์งานขัดอุตสาหกรรมในแต่ละกลุ่มเป็นสินค้าท่ีใช้
ต่อเน่ืองกัน เช่น ในการผลิตช้ินงาน 1 ช้ิน จ าเป็นตอ้งใช้ ทั้ งกลุ่มผา้ทรายขดัอุตสาหกรรม ต่อด้วยกลุ่มวสัดุขดัใย
สังเคราะห์ และต่อดว้ยกลุ่มผลิตภณัฑ์ขดัเงา ดังนั้น เม่ือผูบ้ริโภคเขา้มาท่ีหน้าร้าน ก็คาดหวงัว่าสินคา้ท่ีจ าหน่ายจะ
ครบถว้นตามท่ีตอ้งการ และสั่งซ้ือไดใ้นคร้ังเดียว และจดัส่งไดพ้ร้อม ๆ กนั ส าหรับกรณีของหน้าร้านบริษทั คิงส์
ไบรท์ ก็ถือไดว้า่มีสินคา้ครอบคลุมลากหลายเพียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค แต่ในเร่ืองแพคเก็ตจ าหน่าย บาง
สินคา้ยงัขายในแพคเก็ตขนาดใหญ่ ซ่ึงผูบ้ริโภคก็มองว่าขนาดใหญ่เกินไป การใชง้านใชค้ร้ังละไม่มาก ไม่สามารถ
เก็บสตอ๊กได ้จึงจะเป็นการดี หากทางร้านมีการปรับขนาดไซดล์ง เพ่ือตอบสนองผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเพ่ิม 

ผลิตภณัฑ์ท่ีจ าหน่ายภายในร้านมีแบรนด์ท่ีเช่ือถือได ้ทางบริษทั คิงส์ไบรท์ จ ากดั มีสินคา้เป็นแบรนด์ของ
ตนเองอยูแ่ลว้ เน่ืองจากเป็นผูผ้ลิตเอง นอกจากน าเสนอแบรนดแ์ลว้ ก็จะเนน้เพ่ิมขอ้มูลดา้นความปลอดภยั การรับรอง
คุณภาพ ให้ชัดเจนมากยิ่งข้ึน ณ จุดจ าหน่ายท่ีหน้าร้าน แต่เดิมทางบริษัทฯ มีขอ้มูลอยู่แลว้ เพียงแต่ไม่ได้มุ่งเน้น
น าเสนอแก่ผูบ้ริโภค ณ จุดจ าหน่ายอย่างชัดเจนเท่านั้น ในผลิตภณัฑ์งานขดัอุตสาหกรรมน้ีเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูใ้ช้
จ  าเป็นตอ้งมีความรู้เบ้ืองตน้เก่ียวกบัการใชง้าน หรือทกัษะท่ีเหมาะสมดว้ย เพราะการน าสินคา้ไปใชง้านจ าเป็นตอ้งใช้
กบัเคร่ืองจกัร เคร่ืองมือ ท่ีจะตอ้งสวมอุปกรณ์ป้องกนัความปลอดภยัเบ้ืองตน้ เช่น แวน่ หน้ากาก ถุงมือ รวมถึงยี่ห้อ
หรือตราสินคา้ก็มีความส าคญัเก่ียวกบัความปลอดภยั เพราะปัจจุบนัมีผลิตภณัฑห์ลากหลายในตลาด และราคาก็ต ่าลง 
แต่คุณภาพการผลิตก็จะไม่สมบูรณ์ ไม่มีเอกสารรับรองคุณภาพ เม่ือน าไปใชง้านก็อาจจะเกิดอุบัติเหตุไดง่้าย และ
ขอ้มูลผูผ้ลิตท่ีไม่ชดัเจน ดว้ยเหตุน้ีจึงท าให้ผูบ้ริโภคให้ความใส่ใจกบัแบรนด์ ยี่ห้อ ตราสินคา้ ท่ีชดัเจน มีการระบุ
มาตรฐานความปลอดภยัท่ีชดัเจน เพ่ือสร้างความเช่ือมัน่ในตวัสินคา้ดว้ย 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านหน้าร้าน  
การมีท าเลท่ีตั้ งสะดวกต่อการเดินทาง ควรตั้ งอยู่บริเวณใกล้กลุ่มลูกค้า เช่น เขตอุตสาหกรรม นิคม

อุตสาหกรรม หรือชุมชน แหล่งผลิตท่ีมีการใชง้านหรือความตอ้งการสูง ทางบริษทั คิงส์ไบรท์ จ ากดั ขณะน้ีก าลงั
มุ่งเนน้ขยายจุดจ าหน่ายสินคา้ หรือหนา้ร้านใหม้ากยิง่ข้ึน ณ จุดท าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสม เช่น นิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ 
จงัหวดัล าพูน รวมถึงนิคมอุตสาหกรรมภาคใต ้จงัหวดัสงขลา และจงัหวดัสุราษฎร์ธานี ปัจจุบนัจ านวนสาขาในการ
ให้บริการของบริษทัฯ เองก็ถือไดว้า่มีความเหมาะสมระดบัหน่ึงแลว้ แต่หากเร่ืองท าเลท่ีตั้งและจ านวนสามารถเปิด
ขยายใหค้รอบคลุมไดม้ากกวา่น้ี ก็จะเป็นผลท่ีดีมากยิ่งข้ึน ยกตวัอยา่งปัจจุบนัหนา้ร้านของบริษทัคิงส์ไบรท์ จะตั้งอยู ่



         

วารสารรังสิตบัณฑิตศึกษาในกลุ่มธุรกิจและสังคมศาสตร์ ปีที่ 2 ฉบับที่ 1  กรกฎาคม-ธันวาคม 2559 

           
 

        129 
 

กวิตา เนตินิธิกร  และพนัธิตรา ปัทมานนท ์
Vol.2 No.1 July-December 2016 

จงัหวดัอยธุยา จงัหวดัชลบุรี จงัหวดักรุงเทพฯ และจงัหวดันครปฐม ก็ยงัถือวา่ยงัไม่ครอบคลุมต่อความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดม้ากเท่าท่ีควร  

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
การมีการสาธิตผลิตภณัฑ์ การใช้งาน ณ ท่ีหน้าร้านเพ่ือท าให้เกิดความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์มากข้ึน, การ

น าเสนอคู่มือ แผ่นพบั โบวช์วัร์ควบคู่การขายเพ่ือให้เกิดความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์ และมีการจดัอบรมความรู้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑใ์หแ้ก่ลูกคา้หนา้ร้านเพ่ือใหเ้กิดความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์

บริษทั คิงส์ไบรท ์จ ากดั ควรเพ่ิมการสาธิตการใชง้านผลิตภณัฑ ์ณ จุดขายหนา้ร้าน โดยปัจจุบนัทางหนา้ร้าน
เองก็ยงัไม่ไดมี้การมุ่งเนน้เร่ืองการสาธิตการใชง้านมากนกั เพียงแต่มีคู่มือให้ลูกคา้ไดท้ าการศึกษาเอง ซ่ึงก็ยงัไม่ถือวา่
ครอบคลุมทุกสินคา้ทั้งหมดท่ีบริษทัมี หรือหากมีขอ้สงสัยก็สามารถสอบถามโดยตรงท่ีเจา้หนา้ท่ีขาย ดงันั้น ทางฝ่าย
การตลาดจึงไดเ้พ่ิมวิธีการสาธิตผลิตภณัฑ์ให้กบัลูกคา้หน้าร้าน โดยการใชว้ิธีการน าเสนอผ่านคลิปวิดีโอ ซ่ึงท่ีหน้า
ร้านจ าหน่ายก็มีการเปิดโทรทศัน์ให้ลูกคา้ดูระหวา่งการรอจดัสินคา้หรือรอช าระเงิน ต่อไปจะใชก้ารสลบักบัการเปิด
แนะน าบริษทั และสาธิตวิธีการใชสิ้นคา้อุปกรณ์งานขดัในแต่ละกลุ่ม เพ่ือให้ลูกคา้ไดรั้บความรู้ความเขา้ใจในสินคา้
มากยิ่งข้ึน อีกทั้งวิธีน้ีก็จะช่วยลดการท างานให้กบัเจา้หน้าขายหน้าร้านลงไปดว้ย คือ ลดการอธิบายถึงรายละเอียด
ขอ้มูลสินคา้แต่ละตวั แต่ให้ลูกคา้ท าความเขา้ใจจากคลิปวิดีโอ ซ่ึงจะสามารถท าให้เขา้ใจไดม้ากกวา่การอธิบายดว้ย
ค าพดูเพียงอยา่งเดียว ซ่ึงการใชว้ิธีลกัษณะน้ีก็สอดคลอ้งและส่งเสริมกบัปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาดอีก 2 ขอ้
ท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัดว้ย 
 การส่งขอ้ความ SMS แจง้ข่าวสารและกิจกรรมประจ าเดือนนของหนา้ร้านอยา่งสม ่าเสมอ บริษทั คิงส์ไบรท ์
จ ากดั ทางฝ่ายการตลาดก็ไดน้ าผลขอ้น้ีเขา้ไปเพ่ิมในแผนการประชาสัมพนัธ์ประจ าเดือน โดยเดิมท่ีบริษทัฯ ท าการ
ประชาสัมพนัธ์กิจกรรม ข่าวสาร โปรโมชัน่ ผ่านทางจดหมายอิเล็คทรอนิคเป็นหลกั ซ่ึงต่อไปควรมุ่งเนน้ส่งถึงลูกคา้
ทางขอ้ความ SMS ดว้ย และจากเดิมท่ีจะส่งประชาสัมพนัธ์เพียงเดือนละ 1 คร้ัง ก็ปรับเพ่ิมเป็นเดือนละ 2-3 คร้ัง โดย
สลบัหมุนเวียนขอ้มูลไป เช่น คร้ังท่ี 1 ประชาสัมพนัธ์โปรโมชัน่ประจ าเดือน คร้ังท่ี 2 ประชาสัมพนัธ์กิจกรรมต่าง ๆ 
ของบริษทั เช่น การออกบูท การท าโรดโชวเ์คล่ือนท่ี และคร้ังท่ี 3 ประชาสัมพนัธ์เชิงลึกในสินคา้ สินคา้ใหม่ สินคา้
แนะน า เป็นตน้ 
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