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บทคัดยอ 

 การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงพรรณนา  มีวัตถุประสงคเพ่ือ (1) ศึกษาถึงพฤติกรรมของลูกคา ในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑอุปกรณประปาเหล็กหลอ (2) สํารวจบริษัทที่มีปจจัยสวนผสมทางการตลาดผลิตภัณฑอุปกรณประปาเหล็กหลอ 
และ (3) ศึกษาเก่ียวกับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่สงผลตอลูกคาในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑอุปกรณประปา
เหล็กหลอ  
 กลุมตัวอยางเปนประชาชนที่มาในงาน Pump Valves Asia 2007 จํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใชเปน
แบบสอบถามประกอบไปดวยแบบสอบถามคุณลักษณะทางประชากร พฤติกรรมในการเลือกซื้อและ ปจจัยสวนผสมทาง
การตลาด การวิเคราะหขอมูล ไดแก ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาไคสแควร  
 ผลการวิจัยสรุปไดดังน้ี  
 1. พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑอุปกรณประปาเหล็กหลอ กลุมตัวอยางสวนใหญมีการสํารวจราคาจากราน
จําหนายผลิตภัณฑอุปกรณประปาเหล็กหลอ กอนตัดสินใจซื้อ จะซื้อสินคาเมื่อถึงเวลาจะใชผลิตภัณฑอุปกรณประปา
เหล็กหลอ แลวเทาน้ัน และจะเปล่ียนไปใชผลิตภัณฑทดแทนอยางอื่น เมื่อเกิดกรณีที่สินคาขาดสต็อก/ไมมีขาย ซึ่งจะ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑอุปกรณประปาเหล็กหลอ โดยการตัดสินใจเอง และทําการขนยายผลิตภัณฑอุปกรณประปา
เหล็กหลอจากบริษัทโดยการซื้อสินคาในราคารวมคาขนสง  
 2.ปจจัยทางการตลาดของบริษัทวาลวนํ้าไทยมีคาเฉล่ียสูงสุด  รองลงมาคือ จุฬาวิศวกรรม สตรองวิศวกรรม ทีวีซี
การชาง ไตรจักรนําโชค และพวพัฒน เอ็นจิเนียริ่ง ตามลําดับ 

 3. การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑอุปกรณประปา
เหล็กหลอ ในแตละบริษัท พบวา  
 3.1 ปจจัยทางการตลาดหรือสวนประสมทางการตลาด กรณี วาลวนํ้าไทยทุกปจจัย ไมมีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑอุปกรณประปาเหล็กหลอทุกพฤติกรรม  
 3.2. ปจจัยทางการตลาดโดยรวมและดานพนักงานของบริษัทจุฬาวิศวกรรมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
สั่งซื้อสินคา และปจจัยทางการตลาดของบริษัทจุฬาวิศวกรรมโดยรวม และดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย พนักงาน 
และกระบวนการ  มีความสัมพันธกับการปฏิบัติในกรณีที่สินคาขาดสตอก  
 3.3 ปจจัยทางการตลาดของบริษัทสตรองวิศวกรรมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสั่งซื้อสินคา  
 3.4 ปจจัยดานกระบวนการของบริษัททีวีซีการชางมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสํารวจราคา และพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดของบริษัททีวีซีการชางมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสั่งซื้อสินคา และ
การขนยายผลิตภัณฑ และปจจัยทางการตลาดของบริษัททีวีซีการชาง โดยรวม และดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 
และความพรอมทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการปฏิบัติในกรณีที่สินคาขาดสตอก  



 3.5 ปจจัยทางการตลาดของบริษัทไตรนําโชคโดยรวมและดานการจัดจําหนาย และกระบวนการมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการปฏิบัติในกรณีที่สินคาขาดสตอก และปจจัยดานความพรอมทางกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ขนยายผลิตภัณฑ   
 3.6 ปจจัยทางการตลาดของบริษัทพวพัฒน เอ็นจิเนียริ่งโดยรวม และทุกดาน โดยรวม และทุกดาน ไดแก 
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด พนักงาน ความพรอมทางกายภาพ และกระบวนการ มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการปฏิบัติในกรณีที่สินคาขาดสตอก 
 

Abstract  
 The objectives of this descriptive research were: (1) to study the decision-making 
behaviors of customers on purchasing cast iron water equipments products, (2) to survey 
marketing mixer factors, and (3) to explore  the marketing mixer factors which affected on 
the decision-making of customers on purchasing cast iron water equipments products.  
 The sample of this study included 400 people who visited the Pump &Valves Asia 
2007 exhibition. Questionnaires were used as research tools and consisted of 3 parts: 
demographic data, the decision making process, and marketing factors. Research data were 
analyzed by descriptive statistics (frequency, percentage, mean, standard deviation), and Chi-
square.  
 The research results were as follows.  
 1. Customers stated that they surveyed the price of cast iron water equipments before 
making any decision to purchase. They bought the equipment only when they needed, and 
they used other products when this equipment was not available. They made their decisions 
to purchase by themselves, and this equipment was included transportation cost.  
 2. Customers rated marketing factors of Water Valve (Thailand) Company at the 
highest level followed by Chula Engineering, Strong Engineering, TVC Technician, Tri Chak 
Nam Chok, and Pawaphat Engineering respectively.  
 3. The results of the relationship between marketing factor and decision-making 
behaviors on purchasing cast iron water equipments products were as follows. 
  3.1 Marketing factors or marketing mixed factors of Water Valve (Thailand) 
Company did not correlated with decision-making behaviors on purchasing cast iron water 
equipments products. 
  3.2 Marketing factors and staff of Chula Engineering Company correlated with 
product purchasing order behaviors. Marketing factors, price, place, people, and a process 
factor correlated with operation behaviors when products were not available.  
  3.3 Marketing factors of Strong Engineering Company correlated with product 
purchasing order behaviors.  
  3.4 A process factor of TVC Technician Company correlated with price surveying 
and purchasing decision behaviors. A marketing promotion factor correlated with purchasing 
order and product transportation behaviors. Marketing factors,  product, price, place, and 
physical readiness correlated with operation behaviors when products were not available.  
  3.5 Marketing factors, place, and a process factor of Tri Nam Chok Company 
correlated with operation behavior when products were not available. Physical readiness 
factors correlated with product transportation behaviors.  

      3.6 Marketing factors, product, price, place, promotion, people, physical 
readiness, and a process factor of Pawaphat Engineering Company correlated with operation 
behaviors when products were not available. 
 



1. บทนํา 

 จากแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ
ฉบับที่ 9 (พ.ศ. 2545-2549) รัฐบาลกําหนดนโยบายสราง 
เสถียรภาพและความเขมแข็งของเศรษฐกิจมหภาค โดยมี
เปาหมายใหเศรษฐกิจขยายตัวโดยเฉลี่ยรอยละ 4- 5 ตอป 
ซึ่งสงผลใหสภาวะขยายตัว การกอสรางและ
อสังหาริมทรัพย มีแนวโนมสูงขึ้นอยางตอเน่ือง  
 อุตสาหกรรมเหล็กหลอเปนอุตสาหกรรม
พ้ืนฐาน (basic industry) ที่มีความสําคัญมาก ตอการ
พัฒนาอุตสาหกรรมและตอระบบเศรษฐกิจของประเทศ
ไทยหลายด าน  เพราะเปนอุตสาหกรรมที่มีความ
เก่ียวเน่ืองและเช่ือมโยงกับอุตสาหกรรมตางๆ อยาง
กวางขวาง โดยเฉพาะอุตสาหกรรมอุปกรณประปา
เหล็กหลอ ที่เปนรากฐานของอุตสาหกรรมตอเน่ืองเปน
จํานวนมาก นอกจากน้ันยังเปนอุตสาหกรรมที่เก่ียวเน่ือง
กับประชาชนและมีความ เ ก่ียวข อง กับการใช ใน
ชีวิตประจําวัน ภาคธุรกิจอุปกรณประปาเหล็กหลอไดรับ
ผลกระทบจากการเปล่ียนแปลงและการแขงขันดังกลาว 
ทําใหปริมาณและมูลคาทางการตลาดเหล็กหลอลดลง มี
การหยุดดําเนินการและเลิกจางแรงงานเปนจํานวนมาก 
ในรอบระยะเวลา 3 ปที่ผานมา ภาครัฐบาลไดมีมาตรการ
และนโยบายตางๆ ที่จะชวยเหลือเพ่ิมขีดความ สามารถ
ในการแขงขันของผูประกอบการ แตอยางไรก็ตาม
เน่ืองจากการผลิตอุปกรณประปาเหล็กหลอสวนใหญ ยัง
เปนลักษณะการใชแรงงานเปนจํานวนมากและมีการ
พ่ึงพาการนําเขาวัตถุดิบและอุปกรณการผลิตที่สําคัญๆ 
ทําใหตนทุนการผลิตโดยรวมอยูในระดับสูง บริษัทตางๆ 
ท่ีเคยใหความสําคัญกับการการดําเนินงานดานการเงิน
เพียงอยางเดียว โดยเนนที่ผลกําไรสุทธิเปนหลัก ใน
ปจจุบัน จึงมีการปรับวิธีการตางๆ ขององคกรใหม โดย
นําการตลาดเขามาชวยเพ่ือบริษัทมีศักยภาพการแขงขัน
เพ่ิมขึ้น 
 จากปญหาและแนวคิด ดังกลาว ผูวิจัยในฐานะ
ของผูบริหารระดับสูงของบริษัทในอุตสาหกรรมอุปกรณ
ประปาเหล็กหลอแหงหน่ึง จึงมีวัตถุประสงคที่จะศึกษา

พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิต  ภัณฑอุปกรณประปา
เหล็กหลอของลูกคาและปจจัยสวนผสมทางการตลาด ที่
มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑอุปกรณ
ประปาเหล็กหลอของลูกคา ผลจากการศึกษาจะชวยให
ผูบริหารสามารถมีมุมมองอยางเปนระบบและไดทราบ
ถึงผลการดําเนินงานในปจจุบันเปรียบเทียบกับเปาหมาย
ที่ต้ังไวเปนเสมือนเข็มทิศ ในการดําเนินงานขององคกร
ในอนาคต 
 
2. ทฤษฏี 

1 .   ข อมู ลทั่ ว ไป เ ก่ี ย ว กับอุ ตส าหกรรม
ผลิตภัณฑอุปกรณประปาเหล็กหลอ 
 โลหะสามารถจําแนกไดเปน 2 ชนิด คือ โลหะ
จําพวกเหล็ก และโลหะนอกจําพวกเหล็ก โลหะจําพวก
เหล็ก ไดแก เหล็กดิบ เหล็กหลอ และเหล็กกลา สวน
โลหะนอกจําพวกเหล็กไดแก โลหะหนัก โลหะเบา และ
โลหะผสม  ในที่ น้ีจะขออธิบายความหมายเฉพาะ
เหล็กหลอ 
 เหล็กหลอคลายกับเหล็กกลา (Steel) ก็ตรงท่ี
เห ล็กหลอ น้ัน เปน เหล็กที่ มี ธ า ตุคารบอนผสมอยู
เชนเดียวกัน เพียงแตวาปริมาณของคารบอนใน
เหล็กหลอ จะมีมากกวาในเหล็กกลา คือมีคารบอนต้ังแต
ร อ ยละ  2 % - 6.67 % ในอุ ตสาหกรรม
เหล็กหลอ  โดยทั่วไปแลว  จะมีคารบอนอยู  รอยละ 
2.5% - 4 % ถาปริมาณคารบอนมากกวาน้ีเหล็กจะสูญเสีย
คุณสมบัติทางดานความเหนียว (Ductility) คือ
เปราะ และแตกหักไดงายเมื่อถูกแรงกระแทก เหล็กหลอ
มีราคาถูกกวา และมีจุดหลอมตัวตํ่า จึงสามารถขึ้นรูปได
รูปรางงายกวาเหล็กกลา และยังสามารถปรับคุณสมบัติ
ตาง ๆ โดยการเติมธาตุผสมที่เหมาะสมและการอบชุบที่
ดี จะทําใหคุณสมบัติของเหล็กหลอน้ันเปลี่ยนแปลงได
อยางกวางขวาง จนเหล็กหลอบางชนิดมีคุณสมบัติ
ใกลเคียงกับเหล็กกลาทําใหในการพัฒนาอุสาหกรรม
เหล็กหลอเปนไปอยางกวางขวางรวม จําแนกได 4 กลุม
ใหญ โดยอาศัยลักษณะโครงสรางพ้ืนฐานและลักษณะ



การรวมตัวของคารบอนเปนหลักในการจําแนกประเภท 
ไดแก เหล็กหลอสีขาว เหล็กหลอสีเทา/สีดํา เหล็กหลอ
เหนียว และเหล็กหลอผสม/เหล็กหลอพิเศษ 
 การผลิ ตอุปกรณประปา เห ล็กหล อที่ ใช
ภายในประเทศ ทั้งในสวนของการประปานครหลวง 
และการประปาสวนภูมิภาค ผูผลิตจะตองทําการขึ้น
ทะเบียนเปนผูผลิตกับการประปา ในปจจุบันมีผูผลิตที่
ขึ้นทะเบียนกับการประปาสวนภูมิภาค จํานวน 16 บริษัท 
ไดแก  
1) บริษัท เอแอนด เอส (1992) จํากัด  
2) บริษัท สยามคาสทไอออนเวอรคส จํากัด  
3) บริษัทวาลวนํ้าไทย จํากัด  
4) บริษัทชัยศรีนวกิจ จํากัด  
5) บริษทั จุฬาวิศวกรรม จํากัด  
6) บริษัท ไทยแชมเปยนวาวล จํากัด  
7) บริษัท ชัยพรการประปา จํากัด  
8) บริษัท บูรพาเมทัล เวิอรคส จํากัด  
9) บริษัท สตรอง วิศวกรรมการประปา จํากัด  
10) บริษัท ที.วี.ซี การชาง จํากัด  
11) หางหุนสวนจํากัด สหบํารุงพร  
12) บริษัท ไตรจักรนําโชค จํากัด  
13) บริษัทประชุมวิศวกิจ จํากัด  
14) บริษัท เอส พี เมตัลเวอรค จํากัด  
15) หางหุนสวนจํากัด พวพัฒน เอ็นจิเนียริ่ง 
16) บริษัท ชัยพงษ เอ็นจิเนียริ่ง จํากัด 
 

2. แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือ
ทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ซึ่งกิจการผสมผสาน
เครื่องมือเหลาน้ี ใหสามารถตอบสนองความตองการ
และสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวน
ประสมทางการตลาดประกอบดวยทุกสิ่งทุกอยางที่
กิจการใช  เ พ่ือใหมีอิทธิพลโนมนาวความตองการ
ผลิตภัณฑของกิจการ  
 

 สวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 4 
สวน ดังน้ี  
 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งที่นําเสนอขาย
โดยธุรกิจ เพ่ือสนองความจําเปนและความตองการของผู
ซื้อใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑยังรวมถึงตราสินคาอีกดวย 
 2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑ
ในรูปตัวเงินหรือสิ่งที่ตองจายสําหรับการไดมาซึ่ง
ผลิตภัณฑหรือบริการ 
 3. การจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมที่นํา
ผลิตภัณฑไปยังแหลงลูกคาดวยปริมาณที่ถูกตองเมื่อ
ลูกคาตองการ หรือโครงสรางชองทางเพ่ือเคล่ือนยาย
ผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการ
ติดตอสื่อสารเก่ียวของกับขอมูลระหวางผูขายและผูซื้อ 
เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยมีเครื่องมือ
ตางๆ ไดแก การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย 
การสงเสริมการขาย การใหขาวและการประชาสัมพันธ 
และการตลาดทางตรง 

นอกจากน้ี Booms และ Bitner  ไดแนะนําให
เพ่ิม 3 Ps เพ่ือใชกับการตลาดบริการไดแก  
 5. บุคลากร ( People ) คือ บุคลากรท่ีจําหนาย
ผลิตภัณฑ หรอืบริการใหแกลูกคาในธุรกิจบริการ 
 6. กระบวนการใหบริการ ( Process ) เปน
ขั้นตอนในการใหบริการเพ่ือสงมอบการใหบริการกับ
ลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจ 
 7. ลักษณะทางกายภาพ ( Physical evidence 
and presentation ) คือ ลักษณะทางกายภาพท่ีสงเสริม
ภาพพจนของธุรกิจ ธุรกิจบริการตองมีการสรางและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 
 3. ปจจัยอื่นๆ ที่เก่ียวของกับการตัดสินใจเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ 

1) ปจจัยทางดานเศรษฐกิจ กํ า ลั ง ซื้ อ ใ น
ระบบเศรษฐกิจขึ้นอยูกับรายไดในปจจุบัน ราคาสินคา 



เงินออม หน้ีสิน และความสามารถในการหาสินเช่ือ 
บริษัทจึงควรใหความสนใจอยางใกลชิดตอแนวโนม
หลักของรายได และรูปแบบการใชจายของผูบริโภค 
รายไดและอํานาจซื้อของผูบริโภคเปนผลสืบเน่ืองมาจาก
การพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศตางๆขั้นตอนการพัฒนา
เศรษฐกิจที่แตกตางกันยอมทําใหอํานาจการซื้อของ
ผูบริโภคแตกตางกัน ความแตกตางน้ียอมสงผลถึง
การตลาดของสินคาชนิดตางๆ  

2) ปจจัยด านการเป ล่ียนแปลงทางด าน
ประชากรและสังคม การเปล่ียนแปลงทางดานประชากร
และสังคมมีผลกระทบท่ีสําคัญตอผลิตภัณฑ บริการ 
การตลาด และลูกคา องคการท้ังขนาดใหญและขนาดเล็ก 
ทั้งมุงหวังกําไรและไมมุงหวังกําไร ในทุกอุตสาหกรรม
จะตองไดรับอิทธิพล แนวโนมของสังคมวัฒนธรรม 
ประชากรศาสตร จะกําหนดรูปแบบการดํารงชีวิต การ
ทํางาน การผลิต และการบริโภคแนวโนมใหมๆ ทําให
เกิดรูปแบบของผูบริโภคท่ีแตกตางกัน ซึ่งนําไปสูความ
ตองการผลิตภัณฑ และบริการท่ีแตกตางกัน ตลอดจน
สรางใหเกิดโอกาสและอุปสรรคตอธุรกิจ  

3) ป จ จั ย ท า ง ด า น อุ ต ส า ห ก ร ร ม 
สภาพแวดลอมการแขงขันประกอบดวยสภาพแวดลอม
เก่ียวกับงานหรืออุตสาหกรรม ความสามารถในการสราง
กําไรของธุรกิจ และลักษณะของการแขงขันใน
อุ ตส าหกรรมที่ มี ทิ ศท า งโดยตรงต อก า ร พัฒนา
สภาพแวดลอมทางการแขงขัน  

4) ปจจัยดานพฤติกรรมผูบริโภค ผูบริโภค
คือผูที่มีความตองการซื้อ  (Need) มีอํานาจซื้อ 
(Purchasing Power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ 
(Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using 
Behavior) จึงอาจ กลาวไดวา ทุกคนคือผูบริโภคและทุก
คนไมจําเปน ที่จะตองการสินคาเหมือนๆ กัน  

 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคประกอบไป
ดวยการศึกษาถึงสิ่งที่ซื้อ เหตุผลที่ซื้อ เวลาที่ซื้อ ความ
สะดวกในการซื้อ สถานที่ซื้อ และความบอยในการซื้อ  

4.  แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง  กิจกรรมและกระบวนการ
ตัดสินใจของบุคคลที่จะประเมินผลและใหไดมาซึ่งการ
ใชสินคาและบริการพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคคนสุดทาย
บุคคลและครัวเรือนที่ทําการซื้อสินคาและบริการ เพ่ือ
การบริโภคสวนตัว การวิเคราะหผูบริโภคเปนสิ่งจําเปน 
เปนการตรวจวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อในอดีต และ
พยากรณกิจกรรมการซื้อในอนาคต  

การศึกษาพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค เปน
การศึกษาถึงเรื่อง 6W 1H น่ันคือ  

WHO       =  ใครเปนผูซื้อ 
WHAT      =  ซื้ออะไร 
WHEN      =   ซื้อเมื่อไหร 
WHERE    =   ซื้อที่ไหน 
WHY        =   ซื้อทําไม 
WHOM     =   ซื้อเพ่ือใคร หรือใครมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
HOW      =   ซื้ออยางไร 

 
 แบบจําลองของพฤติกรรมผูซื้อ จะอธิบายถึง
ลําดับความเก่ียวเน่ืองและความสัมพันธของปจจัยตางๆ 
ที่นําไปสูกระบวนการตัดสินใจซื้อ และเปนการศึกษาถึง
เหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคา โดยจะมี
จุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน ไดแก สิ่งกระตุน
ทางการตลาด และสิ่งกระตุนดานอื่นๆ ไดแก เศรษฐกิจ 
การเมือง วัฒนธรรม และอัตราการเปล่ียนแปลงของ
เทคโนโลยี ทําใหเกิดความตองการผานเขามาใน
ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึ่งไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
ตางๆ ของผูซื้อและกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ แลว
เกิดการตอบสนองของผูซื้อ ไดแก การเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ เลือกตรา เลือกผูขาย เลือกเวลาซื้อ และเลือก
ปริมาณการซื้อ เรียกวา S-R THEORY  ดังภาพที่ 1 

 



 
 

ภาพที่ 1 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
 

ขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อ มี 5 ขั้นตอน  
 

 
 

ภาพท่ี 2 แสดงขั้นตอนพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
 

3. วิธีการดําเนินงาน 
 ผูวิจัยใชกลุมตัวอยางโดยเปนประชาชนที่มาใน
งาน Pump&Valves Asia 2007 จํานวน 400 คน สํารวจ
ความคิดเห็นโดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวม
ขอมูล แบบสอบถาม แบงเปน 3 ตอน ดังน้ี 
 ตอนที่ 1  ขอมูลทั่วไป 

 ตอนที่ 2  พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
อุปกรณประปาเหล็กหลอ 
          ตอนที่ 3  ความคิดเห็นของสวนประสมทาง
การตลาดของผูผลิตเก่ียวกับผลิตภัณฑอุปกรณประปา
เหล็กหลอ 
 



 เก็บรวบรวมขอมูล ระหวางวันที่ 6 ถึง 9 
มิถุนายน พ.ศ. 2550 ต้ังแตเวลา 10.00 – 20.00 น. 
หลังจากน้ันนําแบบสอบถามมาลงรหัสคําตอบในแตละ
ขอ ในโปรแกรม SPSS และใชโปรแกรมดังกลาวในการ
ประมวลผล โดยมีการวิเคราะหขอมูลดังน้ี 
 1 .   วิ เคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบ
แบบสอบถาม ใชคาความถ่ี (frequencies) และคารอยละ 
(percentage) 

 2. วิเคราะหพฤติกรรมการเลือกซื้ออุปกรณ
ประปาเหล็กหลอ ใชคาความถ่ี (frequencies) และคารอย
ละ (percentage) 
 3.  วิเคราะหขอมูลจากขอคําถามเก่ียวกับปจจัย
ที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑอุปกรณ
ประปาเหล็กหลอ วิเคราะหโดยการหาคามัชฌิมเลขคณิต 
(Arithmetic Mean) ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)   

 
ตารางที่ 1 เกณฑการใหคะแนนแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ 

คําตอบ คาคะแนน 
มากที่สุด 5 คะแนน 
มาก 4 คะแนน 

ปานกลาง 3 คะแนน 
นอย 2 คะแนน 

นอยที่สุด 1 คะแนน 
 

ตารางที่ 2 การแปลความหมายของคะแนนภายหลังหาคาเฉล่ีย 
คาเฉล่ีย ระดับความคิดเห็น 

4.21-5.00 มากที่สุด 
3.41-4.20 มาก 
2.61-3.40 ปานกลาง 
1.81-2.60 นอย 
1.00-1.80 นอยที่สุด 

 
 
4.  วิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน  โดยใชสถิติ 
Chi-Square เพ่ือทดสอบหาความสัมพันธ ของพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณ เหล็กหลอกับปจจัย
สวนผสมทางดานการตลาด  โดยวิเคราะหความมี
นัยสําคัญทางสถิติ (level of significance) ไวที่ระดับ 
 α  = .05 
 
 
 

4. สรุปผล 
 1.  ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 40-49 ป 
จํานวน 103 คน (รอยละ 25.75) มีการศึกษาอยูใน
ระดับสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 181 คน (รอยละ 45.25) 
ประกอบอาชีพคาขาย จํานวน 183 คน (รอยละ 45.75) 
และมีรายไดอยูระหวาง 10,000-15,000 บาท จํานวน 138 
คน (รอยละ 34.50) 



 2. กลุมตัวอยางสวนใหญมีพฤติกรรมการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑอุปกรณประปาเหล็กหลอ โดยการ
สํารวจราคาจากรานจําหนายผลิตภัณฑอุปกรณประปา
เหล็กหลอ กอนตัดสินใจซื้อ จํานวน 156 คน (รอยละ 
39.00) จะซื้อสินคาเมื่อถึงเวลาจะใชผลิตภัณฑอุปกรณ
ประปาเหล็กหลอ แลวเทาน้ัน จํานวน 244 คน (รอยละ 
61.00) และจะเปล่ียนไปใชผลิตภัณฑทดแทนอยางอื่น 
จํานวน 253 คน (รอยละ 63.25) เมื่อเกิดกรณีที่สินคาขาด
สต็อก /ไมมีขาย  ซึ่ งจะตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ
อุปกรณประปาเหล็กหลอ โดยการตัดสินใจเอง จํานวน 
200 คน (รอยละ 50.00) และทําการขนยายผลิตภัณฑ
อุปกรณประปาเหล็กหลอ จากบริษัท โดยการซื้อสินคา
ในราคารวมคาขนสง จํานวน 213 คน (รอยละ 53.25)  
 
 3.ขอมูลปจจัยทางการตลาดหรือสวนประสม
ทางการตลาดที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑอุปกรณประปาเหล็กหลอ (ตารางที่ 3) พบวา 
ในปจจัยทางการตลาดบริษัทวาลวนํ้าไทยมีคาเฉล่ียสูงสุด 
(คาเฉล่ียเทากับ 4.41) รองลงมาคือ จุฬาวิศวกรรม สต
รอ ง วิ ศ วก ร ร ม  ที วี ซี ก า ร ช า ง  ไ ต ร จั ก ร นํ า โ ช ค 
และพวพัฒน เอ็นจิเนียริ่ง ตามลําดับ (คาเฉล่ียเทากับ 
4.21, 3.13, 2.87, 2.61 และ 2.15 ตามลําดับ) เ มื่ อ
พิจารณาในแตละดาน  พบวา  บริษัทวาลวนํ้าไทยมี
คาเฉล่ียสูงสุดในดาน รองลงมาคือ คือ จุฬาวิศวกรรม สต
รอ ง วิ ศ วก ร ร ม  ที วี ซี ก า ร ช า ง  ไ ต ร จั ก ร นํ า โ ช ค 
และพวพัฒน เอ็นจิเนียริ่ง ตามลําดับ  
 เมื่อพิจารณาเฉพาะบริษัทวาลวนํ้าไทย พบวา 
ปจจัยทางการตลาดของบริษัทวาลวนํ้าไทยอยูในระดับ
มากท่ีสุด (คาเฉล่ียเทากับ 4.41) โดยดานราคาและดาน
การสงเสริมการตลาดมีคาเฉล่ียสูงสุด รองลงมาคือ ดาน
ผลิตภัณฑ  ดานพนักงาน  และดานความพรอมทาง
กายภาพ ซึ่งมีคาเฉล่ียเทากัน สวนดานกระบวนการมี
คาเฉล่ียตํ่าสุด 
 เมื่อพิจารณาเฉพาะบริษัทจุฬาวิศวกรรม พบวา 
ปจจัยทางการตลาดของบริษัทจุฬาวิศวกรรมอยูในระดับ

มากที่สุด (คาเฉล่ียเทากับ 4.21) โดยดานความพรอมทาง
กายภาพมีคา เฉล่ียสูงสุด  รองลงมาคือ  ดานการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานพนักงานซึ่ง
มีคาเฉล่ียเทากัน สวนดานราคามีคาเฉล่ียตํ่าสุด 
 เมื่อพิจารณาเฉพาะบริษัทสตรองวิศวกรรม 
พบวา ปจจัยทางการตลาดของบริษัทสตรองวิศวกรรมอยู
ในระดับปานกลาง (คาเฉล่ียเทากับ 3.13) โดยดานราคามี
คาเฉล่ียสูงสุด รองลงมาคือ ดานการสงเสริมการตลาด 
และดานกระบวนการ ตามลําดับ สวนดานผลิตภัณฑมี
คาเฉล่ียตํ่าสุด 
 เมื่อพิจารณาเฉพาะบริษัททีวีซีการชาง พบวา 
ปจจัยทางการตลาดของบริษัททีวีซีการชางอยูในระดับ
ปานกลาง (คาเฉล่ียเทากับ 2.87) โดยดานการสงเสริม
การตลาดมีคาเฉล่ียสูงสุด รองลงมาคือ ดานราคา และ
ดานความพรอมทางกายภาพ ซึ่งมีคาเฉล่ียเทากัน สวน
ดานพนักงานและดานกระบวนการมีคาเฉล่ียตํ่าสุด 
 เมื่อพิจารณาเฉพาะบริษัทไตรจักรนําโชค 
พบวา ปจจัยทางการตลาดของบริษัทไตรจักรนําโชคอยู
ในระดับปานกลาง (คาเฉล่ียเทากับ 2.61) โดยดานการ
สงเสริมการตลาดมีคาเฉล่ียสูงสุด รองลงมาคือ ดาน
ผลิตภัณฑ สวนดานราคามีคาเฉล่ียตํ่าสุด 
 เมื่อพิจารณาเฉพาะบริษัทพวพัฒน เอ็นจิเนียริ่ง 
พบวา ปจจัยทางการตลาดของบริษัทพวพัฒนเอ็นจิเนียริ่ง
อยูในระดับนอย (คาเฉล่ียเทากับ 2.15) โดยดานพนักงาน 
และดานความพรอมทางกายภาพมีคาเฉล่ียสูงสุด รองลงมา
คือ ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม
การตลาด และดานกระบวนการ ซึ่งมีคาเฉลี่ยเทากัน สวน
ดานราคามีคาเฉล่ียตํ่าสุด 4. ค ว า มสั ม พั น ธ
ระหวางปจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑอุปกรณประปาเหล็กหลอพิจารณาแตละบริษัท
ดังน้ี 
 กรณี บริษัทวาลวนํ้าไทย 
 ป จ จั ย ท า ง ก า ร ต ล า ด ทุ ก ป จ จั ย  ไ ม มี
ความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
อุปกรณประปาเหล็กหลอทุกพฤติกรรม  



 กรณี บริษัทจุฬาวิศวกรรม 
 ปจจัยทางการตลาดโดยรวมและดานพนักงาน
ของบริษัทจุฬาวิศวกรรมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
สั่งซื้อสินคา และปจจัยทางการตลาดของบริษัทจุฬา
วิศวกรรมโดยรวม และดานผลิตภัณฑ  ราคา การจัด
จําหนาย พนักงาน และกระบวนการ มีความสัมพันธกับ
การปฏิบัติในกรณีที่สินคาขาดสตอก  
 กรณี บริษัทสตรองวิศวกรรม 
 ปจจัยทางการตลาดโดยรวมของบริษัทสตรอง
วิศวกรรมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสั่งซื้อสินคา  
 กรณี บริษัททีวีซี การชาง 
 ปจจัยดานกระบวนการของบริษัททีวีซีการชาง
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการสํารวจราคา  และ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ  ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดของบริษัททีวีซีการชางมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการสั่งซื้อสินคา และการขนยายผลิตภัณฑ 
และปจจัยทางการตลาดของบริษัททีวีซีการชาง โดยรวม 
และดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และความ
พรอมทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ปฏิบัติในกรณีที่สินคาขาดสตอก 
 กรณี บริษัทไตรจักรนําโชค 
 ปจจัยทางการตลาดของบริษัทไตรนําโชค
โดยรวม และดานการจัดจําหนาย และกระบวนการมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการปฏิบัติในกรณีที่สินคา
ขาดสตอก และปจจัยดานความพรอมทางกายภาพมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการขนยายผลิตภัณฑ  
 กรณี บริษัทพวพัฒน เอ็นจิเนียริ่ง 
 ปจจัยทางการตลาดของบริษัทพวพัฒนเอ็นจิ
เนียริ่งโดยรวม และทุกดาน ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การ
จัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด พนักงาน ความพรอม
ทางกายภาพ  และกระบวนการ  มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการปฏิบัติในกรณีที่สินคาขาดสตอก 
 

5. ขอเสนอแนะ 
 1. ปจจัยทั้ง 7 ดาน เปนปจจัยที่ทําใหเกิดการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑอุปกรณประปาเหล็กหลอ ซึ่ง
จําเปนอยางยิ่งที่จะตองพิจารณาเพ่ือใหสอดคลองกับ
ความตองการของผูบริโภค โดยจะเห็นไดวาผูบริโภค
สวนมากใหความสํ าคัญมากที่สุด  คือ  ปจจั ยด าน
ผลิตภัณฑ ดังน้ัน ในดานผลิตภัณฑผูประกอบการควร
รับเปล่ียน – คืนสินคา การผลิตสินคาที่มีความเรียบรอย 
(รูปแบบ,สี)  
 2. ปจจัยอื่นๆ นอกจากปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ควรมีการปรับปรุงดังน้ี ในประเด็นเรื่องราคา ควรเปน
ราคาที่สามารถตอรองไดตามความเหมาะสม ในดานการ
จัดจําหนายควรมีสํานักงานที่ ติดตอไดสะดวก  การ
สงเสริมการตลาด ควรจัดใหมีปายโฆษณาขนาดใหญ
ตามที่ ต างๆ  ด านพนักงานมีความรวดเร็ วในการ
ใหบริการ ความพรอมทางกายภาพ มีบริการดานการ
แนะนําสินคาที่ชัดเจนและถูกตอง และกระบวนการ ควร
มีกระบวนการดานการขายสะดวกรวดเร็ว 
 3. ผูประกอบการผลิตภัณฑอุปกรณประปา
เหล็กหลอควรจัดทําเอกสารเพ่ือใหขอมูลรายละเอียด
เก่ียวกับตัวสินคา รวมทั้งราคาของสินคาแตละประเภท 
อาจเปนใบปลิวสําหรับแจกใหกลุมลูกคาสามารถนําไป
เพ่ือใชเปนขอมูลประกอบการตัดสินใจ 
 4. ผู ป ร ะ ก อ บ ก า ร ผ ลิ ต ภั ณฑ ป ร ะ ป า
เหล็กหลอควรมีการควบคุมสินคาคงคลังในโกดัง 
(Ware-housing Inventory Control) อยางมีประสิทธิภาพ 
โดยมิใหสินคาขาดสตอก เน่ืองจาก เมื่อสินคาขาดสตอก 
ลูกคาจะเปล่ียนไปใชผลิตภัณฑทดแทนอยางอื่นทันที 
เพ่ือไมใหลูกคาเปลี่ยนไปใชสินคาของบริษัทคูแขง หรือ
ผลิตภัณฑอื่นทดแทน ผูประกอบจะตองบริหารสินคาให
เพียงพอตอความตองการของลูกคาอยางตอเน่ือง 
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