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บทคดัย่อ 
การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดและการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้าง ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เป็นการ
วิจยัเชิงปริมาณ ซ่ึงเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยการเก็บแบบสอบถาม จากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย จ านวน 384 ตวัอยา่ง  ผลการ
วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการส่งเสริมการตลาดทั้ง 6 ดา้น มี 5 ดา้น ท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัตวัแปรตามพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้าง ไดแ้ก่ ดา้นโฆษณา 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นประชาสัมพนัธ์ และการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ทั้ง 3 ดา้น ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบัแปรตาม
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้าง ทั้ง 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการสร้างความสัมพนัธ์ ดา้น
การรักษาลูกคา้ และดา้นการติดตามลูกคา้ ทั้งน้ีเม่ือพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุมาตรฐาน เพ่ือประเมิน
ระดบัความส าคญัในการพยากรณ์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการส่งเสริมการตลาด เรียงล าดบัจากมากไป
นอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นประชาสัมพนัธ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการโฆษณา และดา้นการตลาดทางตรง ส่วนการบริหาร
ลูกคา้สัมพนัธ์ เรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ การสร้างความสัมพนัธ์ การรักษาลูกคา้ และการติดตามลูกคา้ 
ค าส าคญั: การส่งเสริมการตลาด, การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์, พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจก  

 

ABSTRACT 
The study of marketing mix factors in marketing promotion and customer relationship management that 

affect the decision making behavior of buying rubber edge glass for construction In Bangkok and Perimeter Is a 
quantitative research Which collected data by collecting questionnaires From target customers of 384 samples. The 
results of the analysis of the relationship between the marketing mix factors of marketing promotion in all 6 aspects 
are 5  aspects that are related to the variables according to the behavior of buying decision on rubber extruded glass 
for construction work, advertising, promotion and sales. Public relations and customer relationship management in 3 
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aspects, which are related to the behavioral changes in the purchase of rubber extruded glass for the construction of 
3  areas, namely relationship building Customer retention and customer tracking.   However, when considering the 
standard multiple regression coefficients To assess the importance of forecasting, found that marketing mix factors, 
marketing promotion Sort from descending to the public relations In the promotion of advertising and direct 
marketing Customer relationship management Sorting in descending order, including relationship building Customer 
retention And customer tracking 
Keywords: Marketing promotion, Customer Relationship Management, The behavior of the decision to buy a rubber 
rimmed glass  
 
1. บทน า 

การก่อสร้างบา้นหรืออาคารนั้น จ  าเป็นตอ้งใชย้างอดัขอบกระจกในการก่อสร้าง ไม่ว่าจะเป็น หนา้ต่าง ประตู 
หรือแมก้ระทั้ง บานสวิง ฯลฯ ยางอดัขอบกระจกนั้นตอ้งใชร่้วมกบัอลูมิเนียนและกระจกซ่ึงเป็นวสัดุก่อสร้างท่ีจ  าเป็น
ในการประกอบ แต่ในปัจจุบนันั้ นยางอัดขอบกระจกมีหลากหลายยี่ห้อและราคาท่ีแตกต่างกัน ท าให้ผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไปข้ึนอยู่กับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีเขา้มามีส่วนในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูรั้บเหมา ในปัจจุบนัพ้ืนท่ีของส่ิงก่อสร้างท่ีไดรั้บการอนุญาติก่อสร้างและต่อเติมดดัแปลงอาคาร
โรงเรือนทั้งส้ิน 39,515 ราย ส าหรับพ้ืนท่ีของส่ิงก่อสร้างท่ีไดรั้บอนุญาติให้ก่อสร้างใหม่และต่อเติมดดัแปลงอาคาร
โรงเรือนมีทั้งส้ิน 15.5 ลา้นตร.ม. ซ่ึงสถิติส่ิงก่อสร้างและพ้ืนท่ีการก่อสร้างถือเป็นตวัช้ีวดัทางเศรษฐกิจท่ีส าคญัตวั
หน่ึงเพราะเป็นขอ้มูลช้ีน าภาวะธุระกิจและกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการก่อสร้าง ราคาวสัดุก่อสร้างมีอตัราท่ีดีข้ึน
กว่าช่วงเดือน ก.ค. 61 อยู่ท่ีร้อยละ 1.5 โดยมีสาเหตุส าคญัจากราคาท่ีน ้ ามนัขายปลีกท่ีเพ่ิมข้ึนตามราคาน ้ ามนัดิบโลก 
ดชันีราคาวสัดุก่อสร้างในเดือน ก.ค. 61 เท่ากบั 108.8 ขยายตวัร้อยละ 4.7 ต่อปี ทั้งน้ี 7 เดือนแรกของปี 6ดชันีวสัดุ
ก่อสร้างขยายตวัร้อยละ 3.7 (ส านกังานสถิติแห่งชาติ,2561) บริษทั ไทยพีวีซี พลาสติกและเคมีภณัฑ ์จ ากดั เป็นโรงงาน
ผูผ้ลิตเม็ดพลาสติก PVC (Polyvinylchloride) ก่อตั้ งปี 2553 ผลิตเม็ดพลาสติก PVC ส่งออกทั้ งในประเทศและ
ต่างประเทศ โดยเม่ือไม่เร็วมาน้ีทางบริษทั ไทยพีวีซี พลาสติกและเคมีภณัฑ ์จ ากดั ไดเ้ปิดตวัโรงงานผลิตยางอัดขอบ
กระจกในปี 2561 มีเคร่ืองจกัรทั้งหมด 3 เคร่ือง มีก  าลงัการผลิตทั้งหมด  7,200มว้น/เดือน (180,000 เมตร) ซ่ึงมีผล
ประกอบการ ตั้งแต่เดือน มกราคา 2561 ถึง กนัยายน เฉล่ีย -21.27% ซ่ึงโดยปัจจุบนัทางบริษทัไทย พีวีซี พลาสติกและ
เคมีภณัฑ ์จ ากดั ไดมี้ลูกคา้เป็นกลุ่มห้างร้าน ผูป้ระกอบการ ผูรั้บเหมาก่อสร้าง โดยมีลูกคา้ทั้งในกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล ซ่ึงจากการสัมภาษณ์ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด ไดข้อ้สรุปมาว่า ในดา้นส่วนประสมทางการตลาดของยางอดั
ขอบกระจกนั้น ลูกคา้ให้ความส าคญักบัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองราคา ส่วนลด ของแถม มากกว่า
ดา้นอ่ืนเน่ืองจากตวัยางอดัขอบกระจกมีรูปแบบก็คล้ายคลึงกันท าให้ลูกค้าหันไปสนใจดา้นการส่งเสริมการตลาด
มากกว่า ไม่ว่าจะเป็นคู่แข่งในตลาดก็หันมาท าการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดน้ีโดยเฉพาะ และการสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (CRM) ก็เป็นส่วนหน่ึงท่ีท าให้ลูกคา้ไม่หันไปซ้ือยางอดัขอบกระจกของคู่แข่งในตลาด  
 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 
1. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการโฆษณาส่งผลให้เกิด

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้าง 
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2. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขายส่งผลให้เกิด
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้าง 

3. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการตลาดทางตรงส่งผลให้เกิด
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้าง 

4. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านประชาสัมพนัธ์ส่งผลให้เกิด
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้าง 

5. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขายส่งผล
ให้เกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้าง 

6. เพ่ือศึกษาการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ ดา้นการสร้างความสัมพนัธ์เพ่ือให้เกิดความรู้สึกพึงพอใจส่งผลให้เกิด
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้าง 

7. เพ่ือศึกษาการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ ด้านการรักษาลูกค้าเพ่ือให้เกิดความรู้สึกพึ งพอใจส่งผลให้เกิด
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้าง 

8. เพ่ือศึกษาการบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ ด้านการติดตามลูกค้าเพ่ือให้เกิดความรู้สึกพึงพอใจส่งผลให้เกิด
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้าง 

 
3. การด าเนินการวจิัย 

ตวัแปรอิสระ มีดงัน้ี 
 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ 
  1.1 ดา้นการโฆษณา 
  1.2 ดา้นการส่งเสริมการขาย 
  1.3 ดา้นการตลาดทางตรง 
  1.4 ดา้นประชาสัมพนัธ์ 
  1.5 ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
 2. การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ ไดแ้ก่ 
  2.1 การสร้างความสัมพนัธ์ 
  2.2 การรักษาลูกคา้ 
  2.3 การติดตามลูกคา้ 
 ตวัแปรตาม มีดงัน้ี 
  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้าง 
กลุ่มตวัอย่าง (Sample) คือ กลุ่มห้างร้าน ผูป้ระกอบการ ท่ีเคยซ้ือยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้างจาก

บริษทัไทย พีวีซี พลาสติกและเคมีภณัฑ ์จ ากดั เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใชก้ารค านวณขนาด
กลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใชสู้ตรค านวณของ คอแครน (Cochran, 1977) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 384 คน 



การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาติ 
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

 
วนัศุกร์ที่ 2 สิงหาคม พ.ศ.2562  หน้า  1400 จดัโดย บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

 ขั้นตอนท่ี  1  การสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling ) สุ่มจากการปกครองในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล  ซ่ึงแบ่งเขตในจังหวดักรุงเทพมหานครการปกครองออกเป็น  50 เขต และปริมณฑลเป็น 6 จังหวดั 
การศึกษาในคร้ังน้ีผูว้ิจยัเลือกเจาะจงเก็บแบบสอบถามพ้ืนท่ีท่ีเป็นเขตธุรกิจและชุมชน รวมทั้งพ้ืนท่ีราชการ เน่ืองจาก
สามารถเก็บขอ้มูลไดต้รงกลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุด (ส านกัผงัเมืองกรุงเทพมหานคร,2556) ประกอบไปดว้ย 16 เขต และ
อีก 6 จงัหวดั ดงัน้ีโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 กรุงเทพมหานคร มีเขตทั้งหมด 50 เขต โดยผูว้ิจยัจะเก็บแบบสอบถามพ้ืนท่ีท่ีเป็นเขตธุรกิจและชุมชน รวมทั้ง
พ้ืนท่ีราชการ ประกอบไปดว้ย 16 เขต (ส านกัผงัเมืองกรุงเทพมหานคร, 2556) ดงัน้ี 1.เขตปทุมวนั 2.เขตลาดพร้าว 3.
เขตพระโขนง 4.เขตดอนเมือง 5.เขตจตุจกัร 6.เขตบางกระปิ 7.เขตภาษีเจริญ 8.เขตคลองเตย 9.เขตดุสิต 10.เขตห้วย
ขวาง 11.เขตสาทร 12.เขตยานนาวา 13.เขตทวีวฒันา 14.เขตบางรัก 15.เขตสัมพนัธวงค ์16.เขตราชเทวี โดยเลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวนเขตละ 12 คน 
 ปริมณฑล มีจงัหวดัทั้งหมด 6 จงัหวดั ดงัน้ี 1.จงัหวดันครปฐม 2.จงัหวดันนทบุรี 3.จงัหวดัปทุมธานี 4.จงัหวดั
สมุทรปาการ 5.จงัหวดัสมุทรสาคร 6.จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยเลือกกลุ่มตวัอย่างจ านวนจงัหวดัละ 32 คน 
 ขั้นตอนท่ี 2 การสุ่มตวัอย่างโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกแจกแบบสอบถามจาก
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมาซ้ือยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้างหรือเคยใชสิ้นคา้ยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้างท่ี
อยูใ่นพ้ืนท่ี ๆ เลือกไวใ้นขั้นตอนท่ี 1  
  การวิเคราะห์ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใชเ้คร่ืองมือทางสถิติ ซ่ึงสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ การวิเคราะห์
สถิติเชิงพรรณนา และ สถิติเชิงอนุมาน 
 อยา่งไรก็ตามก่อนท าการวิเคราะห์ขอ้มูลนั้น ตอ้งการตรวจแบบสอบถามให้ครบถว้ย และตรวจสอบค่าผดิปกติ
ของขอ้มูล 
 ส่วนท่ี 1 สถิติเ ชิงพรรณนา (Descriptive Research) เ พ่ือควบรวมความคิดเห็นโดยตรงจากห้าง ร้ าน 
ผูป้ระกอบการ และผูรั้บเหมาก่อสร้างในปัจจุบนั เพ่ือน าข้อมูลไปตีความหมาย และ อธิบาย ประเมินผล และ
เปรียบเทียบในขอ้มูลต่าง ๆ เพ่ือท่ีจะทราบความสัมพนัธ์เพ่ือทราบหลกัเหตุผล และการปฏิบติัเพ่ือหาแนวทางการ
ปรับปรุง 
 1. วิเคราะห์ขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม เพ่ือหาความถ่ี และร้อยละรวมทั้งจดัเรียงอนัดบัของขอ้มูล 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา ปัจจุบนัท่านด ารงต าแหน่งใดในบริษทั รายได ้รูปแบบธุรกิจของท่าน ปัจจุบนัท่าน
ด ารงฝ่ายใดในหน่วยงาน ในหน่วยงานของท่านใครคือผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจก วตัถุประสงค์
ท่ีส าคญัท่ีสุดในการซ้ือยางอดัขอบกระจก 
 2. การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัตวัแปร ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดและ
การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ เพ่ือหาค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยท่ีน าค่าเฉล่ียของแต่ละค าถามมาท าการแปล
ความหมายของคะแนน 
 ส่วนท่ี 2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพ่ือทดสอบสมมติฐานการวิจยัโดยใชเ้คร่ืองมือวิเคราะห์ผล
ทางสถิติ โดยก าหนดระดบันยัส าคญัเท่ากบั 0.05 เป็นเกณฑใ์นการยอมรับหรือปฏิเสธสมมติฐานการวิจยั  
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4. ผลการวจิัย 
สรุปผลการศึกษาเชิงพรรณนา 
กลุ่มลูกคา้ตวัอยา่งจ านวน 384 ตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง ช่วงอาย ุ21-30 ปี รองลงมา

เป็น 31-40 ปี และ41-50 ปี การศึกษาส่วนใหญ่เป็นปริญญาโท รองลงมา เป็นปริญญาตรี และต ่ากว่าปริญญาตรี 
ปัจจุบนัด ารงต าแหน่งผูจ้ดัการเป็นส่วนใหญ่ รองลงมาเป็นพนักงาน และหัวหน้างาน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนส่วนใหญ่
เป็น15,001-30,000 บาท รองลงมาเป็น30,001-45,000 บาท และต ่ากว่า 15,000 บาท รูปแบบธุรกิจส่วนใหญ่เป็น
โรงงานประกอบ และห้างร้านขายอุปกรณ์ ปัจจุบนัด ารงต าแหน่งในหน่วยงานส่วนใหญ่เป็นฝ่ายจดัซ้ือ รองลงมาเป็น
ฝ่ายขาย รองลงมาเป็นฝ่ายผลิต และฝ่ายบญัชีและการเงิน ในหน่วยงานใครคือผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือยางอดั
ขอบกระจกส่วนใหญ่เป็นผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ิอ และผูจ้ดัการฝ่ายบญัชีและการเงิน วตัถุประสงค์ในการซ้ือยางอดัขอบ
กระจกส่วนใหญ่เป็นเพ่ือใชใ้นงานก่อสร้าง และเพ่ือใชใ้นการขายต่อหนา้ร้าน นอกจากน้ีกลุ่มลูกคา้ตวัอยา่งส่วนใหญ่
มีการบริหารลูกคา้สักมพนัธ์ ดา้นการรักษาลูกคา้ โดยมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่ากบั 4.888 รองลงมาเป็นการบริหารลูกคา้
สัมพนัธ์ ดา้นการติดตามลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.709 รองลงมาเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการส่งเสริม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.594 รองลงมาเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการส่งเสริม
การตลาด ดา้นการประชาสัมพนัธ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.561 รองลงมาเป็นปัจจยัส่วนประสมทงการตลาดการส่งเสริม
การตลาด ด้านการตลาดทางตรง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.560 รองลงมาเป็นปัจจัยส่วนประทางการตลาดการส่งเสริม
การตลาด ดา้นการขายโดยใชพ้นักงานขาย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.544 รองลงมาเป็นการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ ดา้นการ
สร้างความสัมพนัธ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.478 และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการส่งเสริมการตลาด ดา้นการโฆษณา 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.051 ตามล าดบั  
 

สรุปผลการศึกษาเชิงอนุมาน 
ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการส่งเสริมการตลาดทั้ง 6 

ดา้น มี 5 ดา้น ท่ีมีความสัมพนัธ์กับตวัแปรตามพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางอัดขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้าง 
ได้แก่ ด้านโฆษณา ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพนัธ์ และการบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ทั้ง 3 ด้าน ซ่ึงมี
ความสัมพนัธ์กบัแปรตามพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจกส าหรับงานก่อสร้าง ทั้ง 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการ
สร้างความสัมพนัธ์ ด้านการรักษาลูกคา้ และดา้นการติดตามลูกคา้ ทั้งน้ีเม่ือพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุ
มาตรฐาน เพ่ือประเมินระดบัความส าคญัในการพยากรณ์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการส่งเสริมการตลาด 
เรียงล าดบัความรู้สึกเห็นดว้ยจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการโฆษณา และ
ด้านการส่งเสริมการขาย โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุมาตรฐานเท่ากับ 0.725 0.467 0.394 และ 0.343 
ตามล าดบั ส่วนการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ เรียงล าดบัความรู้สึกเห็นดว้ยจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ การติดตามลูกคา้ การ
สร้างความสัมพนัธ์ และการรักษาลูกคา้ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุมาตรฐานเท่ากบั 0.449 0.242 และ 0.130 
ตามล าดบั  
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ตารางท่ี 1  แสดงน ้าหนกัความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตน้กบัตวัแปรตาม  

ล าดบั 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
 (constant) 0.652 0.034  19.210 0.000 
1 ดา้นโฆษณา 0.394 0.064 0.792 25.331 0.000 
2 ดา้นการส่งเสริมการขาย 0.343 0.013 0.432 26.276 0.000 
3 ดา้นการตลาดทางตรง 0.467 0.019 0.789 25.123 0.000 
4 ดา้นประชาสัมพนัธ์ 0.725 0.022 1.190 33.173 0.000 
5 การขายโดยใชพ้นกังานขาย 0.454 0.019 0.769 23.509 0.766 
6 การสร้างความสัมพนัธ์ 0.242 0.006 0.404 39.899 0.000 
7 การรักษาลูกคา้ 0.130 0.015 0.100 8.880 0.000 
8 การติดตามลูกคา้ 0.449 0.031 0.590 14.297 0.000 

 
5. การอภปิรายผล 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือได ้ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัแนวคิดของ (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) กล่าวว่า เป็นเคร่ืองมือเม่ือใชใ้นการส่ือสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อตรา
สินคา้หรือบริการของความคิดต่อบุคคลโดยใชเ้พ่ือจูงใจ ให้เกิดความตอ้งการเพ่ือเตือนความทรงจ าในผลิตภณัฑ ์โดย
คาดว่าจะมีอิธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และการพฤติกรรมการซ้ือ จากการท าวิจยัคร้ังน้ีพบว่ากลุ่มลูกคา้ตวัอยา่งมี
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการส่งเสริมการตลาดทั้งดา้นโฆษณา ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการตลาดทางตรง 
และด้านประชาสัมพนัธ์ ไปในทางค่อนข้างมาก ดังนั้ นจึงส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือได้ นอกจากน้ีผล
การศึกษายงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัก่อนหนา้ของ (กิติยา ปล้ืมจิตไฟบูลย,์ 2557) ท่ีพบว่าส่วนประสมทางการตลาดการ
ส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือได ้ 

การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือไดซ่ึ้งสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ (Kumar, 2011) 
กล่าวว่า ลูกคา้ คือพระราชา เป็นประโยคท่ีขององคก์รทั้งหลายยึดถือกนัมายาวนานถึงหน่ึงศตวรรษ และในปัจจุบนัน้ี
ก็ไม่ไดเ้ปล่ียนแปลงไปมากนกั อีกทั้งลูกคา้ของบริษทัยงักลายเป็นบุคคลท่ีคู่แข่งเสาะแสวงหามากท่ีสุดดว้ยแน่นอนว่า
จากความกา้วหน้าทางเทคโนโลยีและโลกาภิวตัน์ ท่ีไม่มีทางรู้ไดเ้ลยว่าจะมีคู่แข่งในรูปแบบใดเขา้มาดึงลูกคา้ไป ซ่ึง
สอดคล้องกับ (ช่ืนจิตต์ แจ้งเจนกิจ 2546) ได้กล่าวว่า การบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship 
Management) มีบทบาทอย่างมากเม่ือการคา้ขายเขา้สู่ศตวรรษท่ี 21 เป็นกลยุทธ์ในการแกไ้ขปัญหาระยะยาวอย่างมี
ประสิทธิผล การสร้างทศันคติท่ีดีท่ีมีต่อบริษัทหรือองค์กรให้เกิดข้ึนในใจของลูกค้า การสร้างเจตคติท่ีดี ความพึง
พอใจให้เกิดข้ึนในตวัของลูกคา้ แนวความคิดทางการตลาดแบบเดิมไดป้รับเปล่ียนไปเป็นแนวคิดทางการตลาดแบบ
สร้างสัมพนัธ์ จากการท าวิจยัคร้ังน้ีพบว่ากลุ่มลูกคา้ตวัอยา่งมีการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ทั้งดา้นการสร้างความสัมพนัธ์ 
การรักษาลูกค้า และการติดตามลูกค้า ไปในทางค่อนข้างมาก ดังนั้ นจึงส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือได้ 
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นอกจากน้ีผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัก่อนหนา้ของ (กิติยา ปล้ืมจิตไฟบูลย,์ 2557) ท่ีพบว่าการบริหารลูกคา้
สัมพนัธ์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือได ้

 

6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
ขอ้เสนอแนะส าหรับนกัการตลาด 
บริษทัไทยพีวีซี พลาสติกและเคมีภณัฑ ์จ ากดั ควรวางแผนปรับ และพนัฒนาส่วนประสมทางการตลาดการ

ส่งเสริมการตลาด ในดา้นโฆษณา โดยการเพ่ิมการโฆษณายางอดัขอบกระจกให้ลูกคา้เห็น รับรู้ เพ่ือเพ่ิมการตดัสินใจ
ซ้ือยางอดัขอบกระจก ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยเพ่ิมโปรโมชัน่ให้กบัลูกคา้ เพ่ือเพ่ิมการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบ
กระจก ด้านการตลาดทางตรง โดยเพ่ิมการส่งข้อมูลข่าวสาร โปรโมชั่น ให้กับลูกค้าโดยผ่านการส่ือสารทาง
แอพพลิเคชัน่ ไลน์ เพ่ือเพ่ิมการตดัสินใจซ้ือยางอดัขอบกระจก ดา้นประชาสัมพนัธ์ โดยเพ่ิมการแจง้ขอ้มูลข่าวสาร 
วนัหยดุ ให้ลูกคา้ทราบ ส่วนการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ ดา้นการสร้างความสัมพนัธ์ โดยการเพ่ิมการสร้างความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ให้แน่นแฟ้น เพ่ือไม่ให้คู่แข่งเขา้มา ดา้นการรักษาลูกคา้ โดยการท าให้ลูกคา้ประทบัใจในการบริการหรือ
สินคา้ ดา้นการติดตามลูกคา้ โดยการเขา้ไปสอบถามถึงปัญหาต่าง ๆ หรือสอบถามเก่ียวกบัสินคา้และบริการ เพ่ิมเพ่ือ
การตดัสินใจซ้ือยางขอบกระจก 

ขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังน้ี 
ต้องมีการศึกษาปัจจัยส่วนประทางการตลาดในดา้นอ่ืน ๆ ด้วย เช่น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้าน

สถานท่ี ดว้ยเพ่ือจะไดท้ราบในการท าการการตลาด และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มลูกคา้ ซ่ึงสามารถเพ่ิม
ยอดขายให้กบับริษทัไดใ้นอนาคตดว้ย 
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