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บทคัดยอ 
  

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ และศึกษา

สวนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร เพ่ือเปนประโยชนแกธุรกิจท่ีจําหนายเชื้อเพลิงน้ํามันเตา และนําขอมูลเหลานี้ 

ไปใชในการกําหนดกลยุทธและวางแผนการตลาดไดอยางเหมาะสม เพ่ือตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคไดมากยิ่งขึ้น โดยการวิจัยครั้งนี้ใชขอมูลจากการเก็บแบบสอบถาม (Questionnaire)  

จากผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร จํานวน 230 โรงงาน สถิติที่ใช

ในการวิเคราะหขอมูลประกอบดวย คารอยละ คาความถ่ี คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบ

สมมติฐาน ใชสถิติคา (t-test) และคา (F-test)   

จากผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ และปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด มีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัด

สมุทรสาคร โดยใหความสําคัญกับเกรดคุณภาพของน้ํามันเตา ความสําคัญกับสิ่งแวดลอม และราคา

ท่ีเหมาะสม อยูในระดับมาก และจากการทดสอบสมมติฐานพบวาปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรม

การตัดสินใจซ้ือ และปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา

แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05   

 

คําสําคัญ: การตัดสินใจซ้ือ  สวนประสมทางการตลาด  น้ํามันเตา 
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ABSTRACT 
 

This research aims to study personal factor buying decisions and study the 

marketing mix that affect the decision to buy fuel oil of food industry entrepreneurs 

in the province of Samut Sakhon to benefit businesses that sell fuel oil and use this 

information to formulate strategies and plan marketing appropriately. To meet the 

needs of consumers even more. This research uses data from questionnaires collection. 

(Questionnaire) from food industry entrepreneurs there were 230 factories in Samut 

Sakhon province. The statistics used for data analysis consisted of percentage, frequency, 

mean, standard deviation. The hypothesis testing used statistics, t-test and F-test. 

 From the research results it was found that Personal factor Buying decisions 

and marketing mix factors it affects the decision to buy fuel oil of food industry 

entrepreneurs in Samut Sakhon province. With emphasis on the quality grade of fuel oil. 

Importance to the environment and reasonable price at a high level and from hypothesis 

testing found that personal factor buying decisions and different marketing mix factors 

affect the decision to buy fuel oil differently statistically significant at the 0.05 level. 

 

Keywords: Purchasing decision, Marketing Mix, Fuel oil  
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อันมีคายิ่ง รวมไปถึงไดเสียสละเวลาใหคําปรึกษาแนะนํา ตรวจแกไขขอบกพรองดวยความเอ้ืออาทร 

ชวยใหผูศึกษาไดรับประสบการณอันมีคาอยางหาที่สุดไมได ขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว 

ณ โอกาสนี้  

ขอขอบพระคุณมหาวิทยาลัยหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติท่ีเปนแหลงความรู คณาจารยทุกทานท่ี

ประสิทธิ์ประสาทวิชา และเจาหนาท่ีบัณฑิตศึกษา สํานักทะเบียนและประมวลผล ทุกทานท่ีชวยเหลือ

เก้ือกูลในทุก ๆ ดาน ตั้งแตเริ่มการศึกษาจนจบการศึกษา 

ขอขอบพระคุณ ผูตอบแบบสอบถามท่ีกรุณาใหความรวมมือในการใหขอมูลทุกทาน จึงทําให

การศึกษานี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี 

ทายสุดนี้ผูศึกษาไดซาบซ้ึงถึงพระคุณบิดามารดาท่ีเปนกําลังใหและคอยสนับสนุนเปนแรงผลักดัน

ใหผูศึกษาไดประสบความสําเร็จในการศึกษาครั้งนี้ 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา  

ในปจจุบันภาคอุตสาหกรรมมีความจําเปนอยางยิ่งตอระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย  

อุตสาหกรรมมีอัตราการเจริญเติบโตท่ีสูงข้ึน มักจะเปนอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวกับปจจัย 4 คือสินคาเพ่ือ

อุปโภคและบริโภค อาทิเชน อุตสาหกรรมเครื่องด่ืม อุตสาหกรรมอาหารแปรรูป อุตสาหกรรมสิ่งทอ 

เปนตน ท่ีเปนเชนนี้เนื่องจากรัฐบาลไดมีนโยบายการพัฒนาอุตสาหกรรมเพ่ือทดแทนการนําเขา แตวา

การนําเขาสินคาจะลดลงเนื่องจากมาตรการกีดกันทางภาษีทําใหประเทศไทยมีภาวะการขาดดุลการคาสูง 

และตลาดรองรับสินคาในประเทศเริ่มจํากัด ทําใหรัฐบาลหันมาเปลี่ยนแปลงนโยบายการสงออก

เพ่ิมข้ึน ดวยรัฐบาลใชท้ังสองนโยบายควบคูกันจึงทําใหมีการขยายการผลิตท่ีเพ่ิมข้ึนอีก (สกธพรรณ 

เนียมประดิษฐ. 2540 : 1) ทําใหมีการหาพลังงานตาง ๆ มาใชในภาคอุตสาหกรรม เชน กาซ ถานหิน 

น้ํามันเตา เปนตน  ซึ่งน้ํามันเตาก็เปนเชื้อเพลิงหลักอีกทางเลือกหนึ่งที่ใชในภาคอุตสาหกรรมท่ีมี

ปริมาณความตองการเพ่ิมมากข้ึน น้ํามันจึงถือเปนปจจัยสําคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของทุกประเทศ 

ซ่ึงปจจุบันมีความสําคัญในการดํารงชีวิตประจําวันอยางมาก โดยการเดินทางและการขนสงใน

ประเทศไทยสวนใหญยังคงพ่ึงพายานพาหนะท่ีใชน้ํามันเปนเชื้อเพลิง ถึงแมชวงท่ีผานมาจะมีการกระจาย

ขนสงสินคาดวยระบบรางและเทคโนโลยียานยนตที่มีการพัฒนารถยนตไฟฟาที่กาวหนาขึ้นก็ตาม   

น้ํามันสําเร็จรูปท่ีใชในปจจุบันมีวัตถุดิบการผลิตมาจาก “น้ํามันดิบ” ซ่ึงเปนปโตรเลียมท่ีมีสถานะเปน

ของเหลวพบในธรรมชาติที่มีสวนผสมของสารประกอบไฮโดรคารบอนหลายชนิด และอาจมีสารอ่ืน

ผสมดวย เชน กํามะถัน ไนโตรเจน ออกซิเจน โดยเม่ือขุดเจาะข้ึนมาแลวจะเห็นลักษณะกายภาพเปน 

สีดําหรือสีน้ําตาล 

แหลงน้ํามันดิบสําคัญของโลกสวนมากจะอยูในตะวันออกกลาง เชน ซาอุดิอาระเบีย อิหราน 

อิรัก คูเวต กาตาร สหพันธรัฐอาหรับเอมิเรตส รวมถึงกลุมประเทศแถบทะเลแคริบเบียน เชน เวนเนซูเอ

ลา โคลัมเบีย เม็กซิโก และตรินิแดด รวมถึงสหรัฐอเมริกาดวย สวนในประเทศไทยมีผลิตน้ํามันดิบ

เชนกันโดยแหลงผลิตบนบก เชน แหลงสิริกิติ์ สวนแหลงผลิตในอาวไทยไดกาซธรรมชาตเิปนหลัก 

แตน้ํามันในประเทศไทยมีไมเพียงพอกับปริมาณการใชไทยจึงจําเปนตองนําเขาน้ํามันดิบ เพื่อผลิต

เปนน้ํามันสําเร็จรูป เมื่อนําน้ํามันมาแลวยังไมสามารถนําไปใชประโยชนไดทันที เพราะตองแยก

สารประกอบไฮโดรคารบอนตาง ๆ จึงจะนําไปใชประโยชนตามชนิดของสารได ซ่ึงกระบวนการนี้

เรียกวา การกลั่นน้ํามันดิบ ซึ่งจะไดผลิตภัณฑน้ํามันสําเร็จรูป เชน น้ํามันเชื้อเพลิงรถยนต น้ํามัน

เชื้อเพลิงเครื่องบิน และน้ํามันเตา ปจจุบันการจําหนายน้ํามันสําเร็จรูปในไทยอางอิงจากราคาตลาด

สิงคโปร เนื่องจากเรานําเขาน้ํามันเปนสวนใหญ และราคาตลาดสิงคโปรสะทอนถึงการซ้ือขายของทุก
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ประเทศในภูมิภาคนี้  อีกท้ังเปนตลาดท่ีสงออกน้ํามันท่ีใหญท่ีสุดในภูมิภาคเอเซีย ปริมาณการซ้ือขาย

สูงทําใหยากตอการปนราคาโดยผู ซ้ือและผูขาย แตราคาจะปรับไปตามกลไกอุปสงค-อุปทาน 

(Demand-Supply) ของตลาดในชวงเวลานั้น ๆ ปจจัยท่ีมีผลตอราคาน้ํามันท่ีสําคัญ 5 ปจจัย คือ  

1. การขยายตัวทางเศรษฐกิจและความตองการเชื้อเพลิงในแตละฤดูกาล โดยเม่ือเขาสูชวง

เศรษฐกิจขยายตัวจะสงผลใหกิจกรรมเศรษฐกิจเพิ่มขึ้น และสงผลตอเนื่องใหความตองการใชน้ํามัน

เพ่ิมข้ึนและแนนอนวาเปนแรงผลักดันใหราคาน้ํามันขยับตัวสูงข้ึน  

2. ปจจัยทางภูมิรัฐศาสตรท่ีมีผลตอราคาน้ํามันในตลาดโลกสูงข้ึนในรอบหลายปท่ีผานมา 

โดยเฉพาะความขัดแยงในตะวันออกกลางซ่ึงความตรึงเครียดระหวางสหรัฐและอิหรานไดกระทบตอ

ปริมาณการผลิตน้ํามันดิบในชวงท่ีผานมา  

3. ปจจัยสภาพอากาศและภัยพิบัติ จะเห็นชัดเจนในกรณีการเกิดเฮอรริเคนในสหรัฐฯ ท่ีมีผลให

โรงกลั่นในสหรัฐฯปดตัวชั่วคราว ทําใหความตองการน้ํามันดิบเพ่ือใชในการผลิตลดลง ราคาน้ํามันดิบ

อาจปรับตัวลดลง แตราคาน้ํามันสําเร็จรูปปรับตัวสูงข้ึน   

4. ปจจัยสงครามการคาระหวางสหรัฐฯ และจีนท่ีมีผลตอการขยายตัวของเศรษฐกิจ และการคา

ระหวางประเทศ ซ่ึงเปนปจจัยสําคัญท่ีมีผลตอเศรษฐกิจหลายประเทศชะลอตัวและทําใหราคาน้ํามัน

ลดลง ถึงแมวาท่ีผานมาทําทีระหวางสหรัฐฯและจีนมีแนวโนมดีข้ึน แตยังเปนประเด็นท่ียังไมมีความแนนอน   

5. ปจจัยอัตราแลกเปลี่ยนเขามาเก่ียวของดวย โดยในชวงท่ีผานมาเงินบาทอยูในระดับแข็ง

คา ซ่ึงทําใหตนทุนในการนําเขาพลังงานลงลงและมีผลตอราคาน้ํามันขายปลีกในประเทศ สวนการใช

พลังงานทางเลือกหรือพลังงานทดแทนท่ีมีแนวโนมเพ่ิมสูงข้ึน ซ่ึงอาจทําใหความตองการน้ํามันลดลง 

และสงผลตอเนื่องใหราคาน้ํามันปรับตัวลดลงในขณะท่ีการใชพลังงานหมุนเวียนมีแนวโนมเพ่ิมสูงข้ึน 

แตบริษัทน้ํามันคาดการณวาในระยะสั้นจะไมมีผลตอการใชน้ํามันอยางมีนัยสําคัญ 

ดังนั้นน้ํามันเตาจึงถือเปนพลังงานหลักท่ีนํามาใชในอุตสาหกรรมหลายดาน เชน เกษตรกรรม  

คมนาคม อุตสาหกรรมหลอข้ึนรูปประเภทตาง ๆ รวมถึงอุตสาหกรรมอาหาร เปนตน สําหรับประเทศไทย

เปนหนึ่งในประเทศท่ีกําลังพัฒนา ทําใหปริมาณการใชน้ํามันเตามีปริมาณการเพ่ิมสูงข้ึน จึงตองมี

การนําเขาน้ํามันเตาจากตางประเทศเปนจํานวนมาก น้ํามันจึงมีราคาท่ีสูงข้ึนสงผลกระทบตอตนทุน

การผลิตสินคาในภาคอุตสาหกรรมตาง ๆ เพ่ิมสูงข้ึนตามไปดวย (กุลนที เลาหะกุล. 2545 : 2)   

ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหาร เพ่ือนํามาวิเคราะหในเรื่องของสวนประสมทางการตลาดในดานราคา และคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ เพ่ือการพัฒนาและเจริญกาวหนาสูระดับสากล และผลกระทบท่ีเกิดจากการใชน้ํามันเตา

ในโรงงานอุตสาหกรรมตอไป ผูวิจัยจึงเล็งเห็นประโยชนและความสําคัญของงานวิจัยในเรื่องนี้ 
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1.2 วัตถุประสงคของงานวิจัย 

  1. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษา อายุงาน ตําแหนงงานในกิจการ 

ทุนจดทะเบียน ระยะเวลาในการดําเนินกิจการท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 

  2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัด

สมุทรสาคร 

  3. เพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 

 

1.3 ขอบเขตงานวิจัย 

1.3.1 ขอบเขตดานเนื้อหา 

     การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรม

อาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร ผูวิจัยดําเนินการศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการตัดสินใจ 

และสวนประสมทางการตลาดในตัดสินใจซื้อน้ํามันเตาของผูประกอบการอตุสาหกรรมอาหารในเขต

จังหวัดสมุทรสาคร 

1.3.2 ขอบเขตดานตัวแปร 

 1) ตัวแปรอิสระ ไดแก 

 1.1) ปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ ระดับการศึกษา อายุงาน ตําแหนงงาน

ในกิจการ ทุนจดทะเบียน ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ 

 1.2) ปจจัยดานพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา ประกอบดวย ประเภทน้ํามันท่ี

สั่งซ้ือ ปริมาณการสั่งซ้ือตอเดือน จํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือน รูปแบบการชําระเงิน 

 1.3) ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานชองทางการสงเสริมการตลาด 

ปจจัยดานบุคคลและพนักงาน ปจจัยดานการสราง และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ปจจัยดาน

กระบวนการ 

 2) ตัวแปรตาม ไดแก การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 

1.3.3 ขอบเขตดานประชากรกลุมตัวอยาง  

 ประชากรกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษางานวิจัยครั้งนี้ ไดแก กลุมผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาครท่ีใชน้ํามันเตาจํานวน 230 โรงงาน 

 



4 

1.3.4 ขอบเขตดานระยะเวลา  

 การดําเนินการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตาของผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร ใชระยะเวลาดําเนินการศึกษาระหวางเดือนมีนาคม - 

เดือนมิถุนายน 2563 เปนระยะเวลา 4 เดือน 

 

1.4 คํานิยามศัพท 

  น้ํามันเตา เปนผลิตภัณฑท่ีไดจากกนหอกลั่น อันเปนสวนท่ีตกคางอยูหลังจากสวนเบา ๆ  

และมีมูลคาสูง เชน Distillate Fuels ซึ่งไดแก น้ํามันกาด และน้ํามันดีเซล ไดระเหยและกลั่นตัวไป

จนหมดแลว ดวยเหตุนี้น้ํามันเตาจึงมีชื่อวา Residual Fuel (กากกลั่น) หรือ Heavy Fuel oil  

เนื่องจากเปนสวนที่หนักและขนเหนียวมาก อีกทั้งไมสะดวกในการใชงาน มีอุณหภูมิจุดเดือดตั้งแต 

371°C ไปจนถึง 482°C แตก็อาจจะมีจุดเดือดตํ่าต้ังแต 211°C-371°C ปนอยูบาง ประกอบกับน้ํามันเตา

ท่ีจําหนายในประเทศไทยมีหลายชนิด ต้ังแตใสถึงขนมาก โดยนํามาผสมกับสวนท่ีเบาใหไดความหนืด

ท่ีเหมาะสม กระทรวงพาณิชยไดกําหนดคุณภาพของน้ํามันเตาไว 5 ชนิด ซ่ึงมีความแตกตางกันท่ี

ความหนืดเปนหลัก แมวาน้ํามันเตาจะเปนพวกกากน้ํามัน (Residual) ท่ีเหลือจากการกลั่นน้ํามันดิบ 

มีสีดํา มีสิ่งตกคางตาง ๆ ปนอยู และมีราคาถูกที่สุดก็ตาม น้ํามันเตาก็ยังเปนประโยชนมหาศาลตอ

อุตสาหกรรม การคมนาคมขนสงทางเรือเดินสมุทร และการผลิตไฟฟา น้ํามันเตาจึงแบงออกเปน 2 ชนิด

ไดแก 1) น้ํามันเตา A หรือเตา 600 (Fuel oil 600, 2% sulphur) เปนน้ํามันเตาที่มีคุณภาพสูง 

มีความหนืดต่ํา ทําใหสะดวกในการใชงานเหมาะสําหรับโรงงานอุตสาหกรรมขนาดเล็กและกลาง และ

ธุรกิจอ่ืน ๆ เชน โรงแรม โรงพยาบาล ในเขตชุมชน ฯลฯ เปนตน น้ํามันเตามีการเผาไหมไดสมบูรณ 

และมีเขมาต่ํา 2) น้ํามันเตา C หรือ เตา 1500 (Fuel oil 1500, 2% sulphur) เปนน้ํามันเตาท่ีมี

ความหนืดปานกลางเหมาะสําหรับโรงงานอุตสาหกรรมขนาดกลางและใหญท่ีมีระบบการเผาไหม 

และเครื่องจักรท่ีมีประสิทธิภาพ ปจจุบันเปนเชื้อเพลิงท่ีมีการใชงานอยางแพรหลาย และมีราคาจําหนาย

ต่ํากวาน้ํามันเตาชนิดท่ี 1 หรือเตา A  

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา คือ พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือและใช หรือประเมินผล

การใชน้ํามันเตาของผูประกอบการรานอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร   

1. ประเภทน้ํามันท่ีสั่งซ้ือ หมายถึง ประเภทน้ําเตาเปนน้ํามันเชื้อเพลิงท่ีไดจากถาดชั้นลางสุด

ของหอกลั่น เปนสารประกอบไฮโดรคารบอน มีน้ําหนักโมเลกุลสูง เปนของเหลวขนหนืด สีเขม มีชวง

จุดเดือดสูงประมาณ 371-482 องศาเซลเซียล แบงออกเปนหลายเกรด และเรียกชื่อตาง ๆ  เชน 

บังเกอรบี (bunker B) บังเกอรซี (bunker C) น้ํามันเตาใชเปนเชื้อเพลิงสําหรับหมอไอน้ําเตาเผาหรือ

เตาหลอมท่ีใชในโรงงานอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไฟฟาขนาดใหญ และเรือเดินสมุทร เปนตน 
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2. ปริมาณการสั่งซ้ือตอเดือน หมายถึง ปริมาณการสั่งซ้ือน้ํามันเตาเพ่ือมาใชในกิจการของ

ผูประกอบการรานอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร เชน 1,000-2,000 ลิตร/เดือน 2,001-3,000 ลิตร/เดือน 

3,001-4,000 ลิตร/เดือน 4,001-5,000 ลิตร/เดือน และ 5,000 ลิตรข้ึนไป 

3. จํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือน หมายถึง จํานวนครั้งท่ีซ้ือน้ํามันเตาเขามาใชในกิจการตอเดือน

ของผูประกอบการรานอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร เชน 1-2 ครั้ง/เดือน 3-4 ครั้ง/เดือน 

4-5 ครั้ง/เดือน และ 6 ครั้งข้ึนไป 

4. รูปแบบการชําระเงิน หมายถึง รูปแบบการชําระเงินในการซ้ือน้ํามันเตาในกิจการตอเดือน

ของผูประกอบการรานอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร เชน บัตรเครดิต เช็ค เปนตน  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7 Ps) คือ การนําเสนอขายน้ํามันเตาท่ีสามารถตอบสนอง

ความตองการของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารได โดยทําใหธุรกิจจําหนายน้ํามันเตานั้นบรรลุ

วัตถุประสงคในการแขงขันกับธุรกิจเดียวกันท่ีเกิดข้ึนใหมในอนาคตประกอบดวย 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง น้ํามันเตาเพ่ือใชในอุตสาหกรรมจะมี 2 ประเภท คือ

น้ํามันเตาชนิดเกรด C และน้ํามันเตาชนิดเกรด A   

2. ดานราคา (Price)  หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวาง

คุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ  

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) คือ กิจกรรมท่ีเก่ียวของกับการนําเสนอสินคาใหกับ

ลูกคา ซ่ึงจะมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาหรือคุณประโยชนของบริการท่ีจะนําเสนอ ซ่ึงจะตอง

พิจารณาในดานทําเลท่ีตั้ง (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการสินคา (Channels) 

4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ เครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการติดตอสื่อสาร

กับลูกคา โดยจะมีวัตถุประสงคเพ่ือแจงขาวสารหรือชกัจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม การตัดสินใจซ้ือ

ท่ีเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ 

5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) คือ การคัดเลือกสรรหา การฝกอบรม  

การจูงใจ พนักงานเพ่ือท่ีจะสามารถสรางความพึงพอใจกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง เปนความสัมพันธ

ระหวางผูขายและผูซ้ือ  

6. ดานการสราง และนําเสนอลักษณะกายภาพ เชน ลักษณะทางกายตองสะอาดเรียบรอย 

การเจรจาตองสุภาพออนโยน   

7. ดานกระบวนการ (Process) คือ กิจกรรมท่ีเก่ียวกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดาน

การบริการท่ีนําเสนอใหกับลูกคาเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็วกับลูกคาได  

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา หมายถึง กระบวนการในการเลือกซ้ือท่ีจะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจาก

ทางเลอืกตาง ๆ ท่ีมีอยู เพ่ือใชในการพิจารณาตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา ไดแก น้ํามันเตาชวยลดปญหา

ดานสิ่งแวดลอมท่ีเกิดจากการผลิตผลิตภัณฑอุตสาหกรรมได คราบตะกอนและคราบสกปรกตาง ๆ  
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ท่ีเกิดจากการใชน้ํามันเตาสามารถนําไปสูการสูญเสียสมรรถนะในการถายเทความรอนในระยะยาว 

การใชน้ํามันเตาชวยลดการปลอยเขมาและควันดําไดถึง 70% การใชน้ํามันเตาชวยลดคาใชจาย

ในการซอมบํารุงของหมอน้ําท่ีใชในการตมน้ําในโรงงาน และการใชน้ํามันเตาชวยลดตนทุนโดยรวม

ใหกับภาคอุตสาหกรรมได เปนตน  

 

1.5 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

   1. เพ่ือใหทราบถึงปจจัยสวนบุคคลท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 

2. เพ่ือใหทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 

3. เพ่ือนําขอมูลสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาครมาทําการศึกษาและปรับใชเพื่อเปนประโยชนในดาน

การตลาดแกหนวยงานและธุรกิจที่เกี่ยวของ ในการวางกลยุทธและทําการประชาสัมพันธเก่ียวกับ

ประโยชนของน้ํามันเตาเพ่ือเขาถึงกลุมลูกคาโรงงานอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 
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บทท่ี 2 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

งานวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑน้ํามันเตาของผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร ผูวิจัยไดศึกษาคนควา แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และ

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือนํามาประกอบการนําเสนอผลการวิจัยไปใชใหเกิดประโยชน และเพ่ือบรรลุ

วัตถุประสงคของการวิจัยท่ีไดกําหนดไว ตามหัวขอดังตอไปนี้ 

2.1 ประวัติความเปนมาของน้ํามันเตา 

  2.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

 2.2.1 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

 2.2.2 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ 

 2.2.3 แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

2.3 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.4 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 

2.1 ประวัตคิวามเปนมาของน้ํามันเตา  

น้ํามันเตา (Fuel Oils) คือน้ํามันท่ีไดจากกนหอกลั่นน้ํามันดิบ จะเปนผลิตภัณฑทายสุดท่ีเหลือ

จากการกลั่นผลิตภัณฑอ่ืน ๆ ออกไปแลว เชน กาซ น้ํามันเบนซิน น้ํามันดีเซล เปนตน มีลักษณะสีดําขน 

และหนืดมาก บางครั้งเรียกวา กากกลั่น Residual Fuel หรือ Heavy Fuel Oils ซ่ึงน้ํามันเตาถือเปน

ผลิตภัณฑท่ีเปนพลังงานเชื้อเพลิงที่สําคัญในภาคอุตสาหกรรมอยางหนึ่ง เนื่องจากมีราคาถูก และให

พลังงานสูง แตมีราคาสูงกวากาซธรรมชาติหลายเทาตัว โดยมากใชในอุตสาหกรรมท่ีตองใชกระบวนการ

เผาไหม กระบวนการใหความรอน เชน โรงงานถลุงเหล็ก โรงงานรีดเหล็ก เปนตน 

องคประกอบของน้ํามันเตา ประกอบดวย Alkane รอยละ 30 Cycloalkane รอยละ 45 

และ Aromatic รอยละ 25 หากพิจารณาท่ีธาตุประกอบจะมีคารบอน รอยละ 80-88 ไฮโดรเจน รอยละ 

9-14 ออกซิเจน รอยละ 0-3 กํามะถัน รอยละ 0-5 

2.1.1 ชนิดน้ํามันเตา แบงตามความหนืด  

 1) ชนิดเบา (Light Fuel Oil, LFO หรือ Stan Fuel) มีลักษณะขนใส คาความหนืด

ไมเกิน 80 cSt ที่ 50 องศาเซลเซียล การใชน้ํามันเตาชนิดนี้มีตะกอนและน้ํานอย ไมจําเปนตอง

อุนนานมาก สามารถฉีดเปนฝอยไดดี เผาไหมเร็ว ใชมากสําหรับเผาไหมในหมอน้ําขนาดเล็ก ใชเปน

เชื้อเพลิงผลิตไอน้ําในอุตสาหกรรมตาง ๆ   
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 2) ชนิดกลาง (Medium Fuel Oil, MFO หรือ Bunker C) มีลักษณะขนใสปานกลาง 

ความหนืดไมเกิน 180 cSt ท่ี 50 องศาเซลเซียส การใชใหมีประสิทธิภาพจําเปนตองใชระบบสง และ

ฉีดพนน้ํามันที่ดี มักใชในหมอน้ํา เตาเผาขนาดเล็ก ขนาดกลางที่มีระบบอุนน้ํามัน มักใชในโรงงาน

ขนาดกลางถึงขนาดใหญ 

 3) ชนิดหนัก (Heavy Fuel Oil , HFO) เปนน้ํามันที่มีความหนืดหรือความขนสูง 

ความหนืดไมเกิน 280 cSt ท่ี 50 องศาเซลเซียส มักใชในเตาเผาขนาดใหญและตองมีระบบสง และฉีดพน

น้ํามันท่ีดี รวมถึงระบบอุนน้ํามันท่ีมีประสิทธิภาพ น้ํามันเตาชนิดนี้ราคาต่ํากวาน้ํามันเตาเกรดอ่ืน ๆ  

2.1.2 เกรดน้ํามันเตา 

 กระทรวงพลังงานไดแบงชนิดของน้ํามันเตาออกเปน 5 ชนิด ตามมาตรฐาน มอก. 

ชนิดท่ี 1, 2, 3, 4 และ 5 ท่ีมีผลิตและจําหนายมาก ไดแก 

 น้ํามันเตาชนิดท่ี 1 เกรด A เปนชนิดท่ีมีคุณภาพสูง มีกํามะถันนอยมาก มีความหนืดต่ํา

ไมมากกวา 80 เซนติสโตกส (50 องศาเซลเซียส) เหมาะสําหรับอุตสาหกรรมหรือกิจการที่ตองการ

ความรอนขนาดเล็ก และไมตองการปนเปอนของมลพิษสูง สามารถเผาไหม 

 น้ํามันเตาชนิดท่ี 2 เกรด C เปนชนิดท่ีมีกํามะถันไมเกิน 2 เปอรเซ็นต มีความหนืดต่ํา

ไมมาก 180 เซนติสโตกส (50 องศาเซลเซียส) เหมาะสําหรับใหความรอนกับเครื่องจักร เตาเผา เตาหลอม

ในอุตสาหกรรมขนาดกลางและใหญ 

     น้ํามันเตาชนิดท่ี 5 (Bunker Fuel) เปนชนิดท่ีมีกํามะถันไมเกินในชวง 3.5-4.0% ตามชนิด

ผลิตภัณฑ เปนชนิดท่ีมีความหนืดต่ําไมมากกวา 380 เซนติสโตกส (50 องศาเซลเซียส) เหมาะสําหรับ

เครื่องจักรไอน้ําขนาดใหญ 

     กํามะถันเปนองคประกอบท่ีพบไดในซากพืชซากสัตวจึงเปนสวนประกอบของน้ํามันเตา

ปริมาณกํามะถันเปนสวนหนึ่งที่บงชี้ถึงเกรดของน้ํามันเตา ซึ่งโดยปกติปริมาณกํามะถันของแหลง

น้ํามันดิบแตละแหงจะแตกตางกัน และจะถูกกําจัดออกบางสวนในข้ันตอนกลั่น สําหรับน้ํามันเตาท่ีมี

กํามะถันนอยจะมีประสิทธิภาพการเผาไหม และใหมลพิษท่ีดีกวาน้ํามันเตาท่ีมีกํามะถันมาก 

2.1.3 ลักษณะจาํเพาะของน้ํามันเตา 

 1) เปนของเหลวสีดําขน มีความหนืดมาก 

 2) ความถวงจําเพาะ (Specific Gravity) ในชวง 0.98-0.99 Kg/L 
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ภาพท่ี 1  ลักษณะจําเพาะของน้ํามันเตา 

 
 

2.1.4 การใชงานของน้ํามันเตา 

      การใชงานน้ํามันเตาโดยทั่วไปจะบรรจุน้ํามันเตาในถังเก็บน้ํามันเตา และสงเขาสู

หองเผาไหม ซ่ึงกอนเขาสูหองเผาไหมตองมีความจําเปนอยางยิ่งสําหรับการอุนน้ํามันเตาใหรอนและ

ใหความหนืดลดลงเสียกอน เพื่อชวยใหหัวฉีดสามารถฉีดสเปรยเปนละอองขนาดเล็กได ชวยเพ่ิม

ประสิทธิภาพการเผาไหม และชวยปองกันไมใหเกิดการอุดตันของหัวฉีด 

 1) การอุนน้ํามันเตาอาจใชระบบฟาหรืออาศัยความรอนท่ีเหลือจากแหลงอ่ืน เชน ลม

รอน น้ํารอน เปนตน 

 2) การหยุดหรือใชงานเชื้อเพลิงบอย ๆ จะทําใหสิ้นเปลืองน้ํามันเตา เนื่องจากตองอุน

น้ํามันเตาทุกครั้ง รวมถึงตองเผาไหมน้ํามันเตาจนกวาจะไดระดับอุณหภูมิจึงจะใชงานไดโดยเฉพาะใน

อุตสาหกรรมหลอม และชุบโลหะ เปนตน ดังนั้น หากติดเชื้อเพลิงในแตละครั้งควรใชตอเนื่องนาน

หลายวันจะเปนการดีท่ีสุด 

2.1.5 ขอมูลความเปนอันตราย 

 1) จุดวาบไฟ (Flash Point) ไมนอยกวา 60 องศาเซลเซียส 

 2) ขีดจํากัดการติดไฟ (Flammable limits) 

     - คาต่ําสุด (LEL) 1.0 

    - คาสูงสุด (UEL) 5.0 

 3) สามารถเกิดปฏิกิริยาเคมีได (Chemical Reactivity) หากสันดาปกับความรอน 

และประกายไฟ 

 4) มีความคงตัวสูงในสภาวะการเก็บท่ัวไปและการใชงานปกติ แตตองหลีกเลี่ยงจาก

ความรอนและประกายไฟ 
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 5) การจัดเก็บควรหลีกเลี่ยงจากสารจําพวกออกซิไดซท่ีรุนแรง เชน คลอเรตไนเตรด

และเปอรออกไซด 

 6) การสลายตัว และการเผาไหมทําใหเกิดควันคารบอนมอนออกไซด ซัลเฟอรไดออกไซด 

และคารบอนไดออกไซด 

2.1.6 ขอมูลดานความปลอดภัย  

 1) การสัมผัสสารท่ีมีปริมาณมากเกินไปในระยะยาวทําใหเสี่ยงตอโรคผิวหนัง โรคระบบ

ประสาท โรคไต โรคตับ โรคโลหิตจาง โรคมะเร็งในเม็ดเลือดขาว และโรคมะเร็งท่ีไต   

 2) ควรสวมเสื้อผาใหมิดชิดขณะปฏิบัติงาน รวมถึงการสวมรองเทาบูท ถุงมือยาง 

แวนตากันสารเคมี 

 3) การสัมผัสบริเวณผิวหนังไมสามารถลางออกดวยน้ําเปลาได ควรใชผงซักฟอกหรือ

น้ํายาทําความสะอาดชวยลาง 

 4) สารประกอบหลายชนิดสามารถระเหยออกมาจากน้ํามันเตาได ควรสวมผาปดจมูก

หรือหนากากอนามัยปองกันสารพิษขณะปฏิบัติงานทุกครั้ง 

 5) การจัดเก็บตองจัดเก็บในภาชนะปดสนิทหางจากแหลงความรอน เปลวไฟ และ

ประกายไฟ 

 6) ภาชนะหรือถังจัดเก็บตองไดรับมาตรฐาน หากจัดเก็บในปริมาณมากตองไดรับ

การตรวจสอบถังจัดเก็บจากผูเชี่ยวชาญ (ท่ีมา : เว็บไซต siamchemi.com) 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ  

2.2.1 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

    การชวยใหผูบริหารเกิดการทายใจหรือเดาใจกลุมผูบริโภคของกิจการไดถูกตองวา

กลุมผูบริโภคเหลานั้นมีความตองการอะไร มีพฤติกรรมการซ้ืออยางไร และแรงจูงใจในการซ้ือเกิดจาก

อะไร แหลงขอมูลท่ีผูบริโภคนํามาตัดสินใจซ้ือคืออะไร รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจซ้ือขอมูลตาง ๆ  

เหลานี้เปนประโยชนตอการวางแผนทางการตลาด ซ่ึงจะมีรายละเอียดเปนตอน ๆ  ดังนี ้

 1) ความหมายของผูบริโภค 

 ผูบริโภค (Consumer) เปนผูท่ีมีความตองการท่ีจะซ้ือสินคา (Needs) มีพฤติกรรม

การใชสินคา (Using behavior) และพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา (Purchasing behavior) และมี

อํานาจการซ้ือสินคา (Purchasing power) ดังนี้ (อภิชยา สิทธิโสด. 2551) 

 1.1) ผูบริโภคเปนบุคคลที่มีความตองการสินคา (Needs) การที่จะถือวาใครเปน

ผูบริโภคนั้นบุคคลเหลานั้นจะตองมีความตองการผลิตภัณฑหรือการบริการในสินคานั้น แตถาบุคคลนั้น

ไมมีความตองการก็จะไมใชผูบริโภค ความตองการนั้นตองเปนในรูปแบบของนามธรรมเปนความตองการ
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พ้ืนฐานเบื้องตนท่ีไมใชกลาวถึงสินคาแตกลาวถึงสิ่งท่ีเกิดข้ึนเก่ียวกับตัวบุคคลสินคาและบริการตาง ๆ 

ท่ีนําเสนอออกมาขายเพ่ือตอบสนองความตองการเบื้องตนใหกับลูกคาได 

 1.2) ผูบริโภคเปนผูท่ีมีอํานาจการตัดสินใจซ้ือ (Purchasing power) ซ่ึงผูบริโภค

จะเกิดแคเพียงความตองการอยางเดียวไมไดแตจะตองมีอํานาจการซ้ือสินคาดวย ดังนั้นเราตองวิเคราะห

พฤติกรรมของผูบริโภคไปท่ีตัวเงินของผูบริโภคดวย 

 1.3) การเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา (Purchasing behavior) ควรรูผูบริโภคซ้ือท่ีไหน

ซ้ือเม่ือใด ใครมากนอยแคไหนก็ไดตามความตองการของผูบริโภค 

 1.4) พฤติกรรมการใช (Using behavior) ควรรูวาผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชบอย

แคไหน และซ้ือบอยแคไหน 

 2) ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

   อภิชยา สิทธิโสด (2551 : 12) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไววา คือ

กระบวนการที่จะตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลวจึงมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาวหรือ

หมายรวมถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภคและการกระทําของผูบริโภคท่ีเก่ียวกับ

การซ้ือและการใชสินคา 

 หมายถึงการกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาให

การไดมาการใชสินคาและบริการท้ังนี้ 

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 : 18) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการและ 

พฤติกรรมการตัดสินใจ การซ้ือ การใช รวมถึงความสําคัญตอการซ้ือสินคาและบริการท้ังในอนาคต

และปจจุบัน 

 สปุญญา ไชยชาญ (2550 : 51) พฤติกรรมของผูบริโภค คือ การแสดงออกทาง

ความคิดและความรูสึกเพ่ือตอบสนองตอสิ่งเราของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจในการซ้ือมากข้ึน 

 สุวัฒน ศิรินิรันดร และภาวนา สวนพลู (2552 : 241) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค 

คือ ความตองการ ความคิด การกระทํา การประเมินผล และการตัดสินใจซ้ือ การใชสินคาหรือบริการ

ของผูบริโภค เพ่ือท่ีจะตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคเหลานั้น  

 ธนกฤต วันตะเมล (2554 : 90) พฤติกรรมผูบริโภค คือ การแสดงออกในการซ้ือสินคา 

การใชสินคา รวมถึงการประเมินทางเลือกสินคา และการกําจัดท้ิงซ่ึงสินคา บริการ และแนวคิดตาง ๆ  

ของผูบริโภค 

 ชชูัย สมิทธิไกร (2554 : 6) พฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทําของผูบริโภคท่ีเก่ียวของ

กับการตัดสินใจเลือก (Select) การซื้อ (Purchase) การใช (Use) ตลอดจนการกําจัดสวนที่เหลือ

(Dispose) ของสินคาหรือบริการตาง ๆ เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 
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 ปณิศา มีจินดา (2553 : 10) พฤติกรรมของผูบริโภค คือ กระบวนการท่ีเก่ียวของ

ในการซ้ือสินคากับบุคคลในการเลือกซ้ือ การเลือกสรร การซ้ือ การใช และการจัดการภายหลังการบริโภค

ผลิตภัณฑ/บริการ เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง พฤติกรรมผูบริโภค 

คือ กระบวนการท่ีเก่ียวกับการคนหาขอมูลและการซ้ือ การใช การประเมินผลในเลือกซ้ือสินคาและ

บริการ จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคนี้ สามารถแยก ไดดังนี้ 

 1) มีการแสดงกิริยาอาการของผูบริโภค ดวยการเดินทางไปจับจายเลือกซ้ือและใช

สินคาหรูรวมถึงการบริการตามความตองการของบุคคลเหลานั้น 

 2) พฤติกรรมผูบริโภคจะเปนกระบวนการที่เกี่ยวกับการเปดรับสื่อ การพิสูจน

ความตองการ การตรวจสอบ การแสวงหาขาวสาร การจับจาย และการพูดคุยเพ่ือคนหาคํายืนยัน 

 3) บุคคลที่เกี่ยวของ ประกอบดวย ผูบริโภคคนสุดทายที่เปนครอบครัวแมบาน 

หรือซ้ือไปเปนของขวัญใหบุคคลอ่ืน 

 กัลยกร วรกุลลัฎฐานีย และพรทิพย สัมปตตะวนิช (2553 : 90) ไดอธิบายถึง 

พฤติกรรมผูบริโภควา คือ ความรูสึกนึกคิดท่ีเก่ียวของกับความคิดท่ีผูบริโภคมี 3 รูปแบบ  ดังนี้ 

 1) พฤติกรรมผูบริโภคท่ีแปรเปลี่ยนได (Dynamic) สาเหตุมาจากความเปลี่ยนแปลง 

ของสภาพแวดลอมภายนอกที่เปนอยู เชน สังคม สื่อสาร เทคโนโลยี ฯลฯ ซึ่งทําใหมีผลกระทบตอ

ปจจัยดานความคิดของผูบริโภค ความรูสึกของผูบริโภคดวย และพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงไดรับผลกระทบ

มาจากปจจัยภายนอกและภายใน ตลอดจนทําใหพฤติกรรมผูบริโภคไมหยุดนิ่งอยูเหมือนเดิม แตอาจจะ

มีการเปลี่ยนแปลงเคลื่อนไหวไดตลอดเวลาตามสภาพแวดลอม 

 2) พฤติกรรมผูบริโภคท่ีเก่ียวของกับปฏิสัมพันธ (Interaction) ระหวางการกระทํา 

ความคิด ความรูสึก และกับสิ่งแวดลอมภายนอก ดังนั้น ความเขาใจของพฤติกรรมผูบริโภคจึงจะตอง

ศึกษาท้ังปจจัยภายนอกและภายในวา ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคา/บริการอะไร ซ้ือทําไม ซ้ืออยางไร   

 3) พฤติกรรมบริโภคท่ีเก่ียวของกับการแลกเปลี่ยน (Exchanges) คือ ในกรณีนี้ก็คือ

การแลกเปลี่ยนระหวางผูซ้ือ(ผูบริโภค) และผูขาย(เจาของสินคา) เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

 สุปญญา ไชยชาญ (2550 : 51-57) ไดกลาวเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคไววา 

เปนอาการท่ีแสดงออกถึงการซ้ือของผูบริโภคซ่ึงแบงออกเปน 4 ประเภท ดังตอไปนี้ 

 1) พฤติกรรมการซื้อแบบเปนปกติกิจ หมายถึง พฤติกรรมที่เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภค

กระทําการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีจะตองซ้ือถ่ี ๆ และเปนผลิตภัณฑท่ีมีลักษณะท่ัวไป มีราคาตอหนวย

คอนขางต่ํา มีการวางจําหนายท่ัวไป ผูซ้ือจะตัดสินใจซ้ือโดยไมยุงยากแตอยางใด 

 2) พฤติกรรมการซ้ือแบบซับซอน (complex buying behavior) เปนผลิตภัณฑท่ี

ผูบริโภคจะมีความคุนเคย มีราคาคอนขางสูง มีความเสี่ยงสูง และมีความถ่ีในการซ้ือต่ํามาก บางครั้ง 

ก็อาจจะมีการซ้ือเพียงครั้งเดียวตลอดอายุของผูบริโภค กอนการลงมือซ้ือนั้นผูบริโภคจะตองเสาะแสวงหา
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สารสนเทศ เพ่ิมเติมจํานวนมากเก่ียวกับประเภทและตราผลิตภัณฑ เพ่ือท่ีจะทราบถึงคุณลักษณะของ

ผลิตภัณฑนั้น ๆ เชน บริโภคท่ีจะลงมือซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลมาใช เปนตน 

 3) พฤติกรรมการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลาย ผูบริโภคบางกลุมเม่ือจะซ้ือ

ผลิตภัณฑท่ีมีความยุงยากนอย ก็ยังถือวาตราผลิตภัณฑมีความสําคัญอยู ไมอยากซ้ือตราเดิม พฤติกรรม

การซื้อจึงมีการเปลี่ยนเปนตราใหมเสมอ ๆ เพราะอยากหลุดพนจากความจําเจ ซํ้าซาก อยากลอง

ของใหม 

 4) พฤติกรรมการซ้ือแลวลดความกังวลใจจะเปนผลิตภัณฑท่ีผูบริโภครูจักดี และรูวา

มีความแตกตางระหวางตรายี่หอนอยมาก แตผูบริโภคก็ยังคงจะตัดสินใจไดยากในการเลือกซ้ือเพราะเปน

ประเภทท่ีมีราคาความเสี่ยงคอนขางท่ีจะสูง และมีการซ้ือเปนครั้งเปนคราว 

 จากความหมายดังกลาวขางตน พอสรุปไดวาพฤติกรรมผูบริโภค คือ “การแสดง

อาการท่ีเปนกระบวนการเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือ การใช การประเมินผลสินคาหรือบริการ จากการไดมา

ตามความตองการและคาดหวังของผูบริโภค”  

 3) ประเภทของผูบริโภค   

 สามารถจําแนกได 4 กลุมดังนี้ 

   3.1) ผูบริโภคท่ีเปนบุคคลและองคกร 

 3.1.1) องคกรในท่ีนี้คือ นิติบุคคลท่ีจัดต้ังโดยมีวัตถุประสงคมุงแสวงหากําไร

หรือไมแสวงหากําไร จัดซ้ือสินคาหรือบริการไวใชในกิจการของตนเอง 

 3.1.2) ผูบริโภคท่ีเปนบุคคลมักจะซ้ือสินคาไปใชในครัวเรือนของตนเองเพ่ือ

ตอบสนองความตองการ เชน ซื้อแปง สบู ยาสีฟน ผงซักฟอก หรือซื้อไปเปนของขวัญใหกับคนรัก 

การซ้ือและใชนี้ตองเปนบุคคลสุดทาย มิไดนําไปผลิตหรือขายตอ 

  3.2) ผูบริโภคท่ีเปนบุคคลท่ีแทจริง ผูบริโภคท่ีมีศักยภาพและผูบริโภคท่ีไมแทจริง 

 3.2.1) ผูบริโภคไมแทจริง คือ บุคคลท่ีไมมีความตองการในตัวสินคาหรือบริการ 

ท้ังในปจจุบันและในอนาคต 

 3.2.2) ผูบริโภคมีศักยภาพในการซ้ือ คือ บุคคลท่ีพรอมจะเลือกซ้ือสินคาหรอื

บริการแตยังไดรับการจูงใจหรือขอมูลในสินคาหรือบริการยังไมเพียงพอ 

 3.2.3) ผูบริโภคท่ีเปนบุคคลท่ีแทจริง คือ บุคคลท่ีจะเลือกซ้ือสินคาหรือบริการ

จากรานคาใดรานคาหนึ่งเปนประจําสม่ําเสมอ 

        3.3) ผูบริโภคท่ีเปนอุตสาหกรรมและเปนครัวเรือน 

 3.3.1) ผูบริโภคท่ีเปนอุตสาหกรรม หมายถึง ธุรกิจท่ีซ้ือสินคาหรือบริการเพ่ือ

ไปขายตอหรือผลิตตออีกทอดหนึ่งประกอบดวยพอคาสง พอคาปลีก ตัวแทนจัดจําหนายหรือเปน
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หนวยงานรัฐบาล ธุรกิจที่ผลิตตอจะประกอบดวย โรงงานอุตสาหกรรม งานเกษตรกรรม ซื้อวัตถุดิบ

นําไปผลิตเปนสินคาสําเร็จรูปอีกทอด 

 3.3.2) ผูบริโภคท่ีเปนครัวเรือน หมายถึง บุคคลท่ีมีอํานาจการซ้ือสินคาหรือ

บริการไวใหสมาชิกในครอบครัวใชในครัวเรือน เชน แมบาน 

     3.4) ผูบริโภคท่ีเปนผูคาดหวัง ในท่ีนี้คือบุคคลหรือกลุมบุคคลท่ีนักการตลาดตองการ

จะเขาถึงเพ่ือนําเสนอสินคาเพราะมีปจจัยหลายประการท่ีสอดคลองกับสินคาของเขา 

 4) ลักษณะการประเมินการซ้ือของผูบริโภค 

 ผูบริโภคท่ีนักการตลาดตองประเมินในท่ีนี้คือ พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งมี

พ้ืนฐานอยู 5 ขอ ดังนี้ 

 4.1) ผูบริโภคจะซื้อหรือจะไมซ้ือ กอนทําการผลิตและจําหนายสินคาหรือบริการ 

นักธุรกิจจะตองทําการสํารวจตลาดกอนวาผูบริโภคมีความตองการมากนอยเพียงใดกอนผลิตสินคา 

การจัดจําหนายตองสรางแรงจูงใจในการซ้ือสินคานั้น รวมถึงอาจใชสื่อโฆษณาถึงเหตุผลของความจําเปน 

ตองใชสินคานั้น ๆ ดวยคุณภาพและราคาเหมาะสมมากนอยเพียงใด สินคาที่จะเสนอควรเปนสินคา

หรือบริการท่ีเฉพาะเจาะจงของลูกคาเทานั้น จะชวยกระตุนในการซ้ือสินคานั้นได  

 4.2) ผูบริโภคซื้อสินคาหรือบริการอะไร นักการตลาดจะตองศึกษาพฤติกรรมของ

ผูบริโภคแตละกลุม เพื่อที่จะไดทราบถึงปญหาและความตองการใหแนชัดวาพวกเขาตองการอะไร 

พรอมกับผลิตหรือสรรหาสินคาหรือบริการมาเสนอขายใหกับลูกคา เพ่ือใชแกไขปญหาและตอบสนอง

ความตองการนั้น ๆ ได สิ่งท่ีนักการตลาดจะตองกระทําคือ การสรางความพึงพอใจและผลประโยชนท่ี

ลูกคาจะไดรับใหมากท่ีสุด 

 4.3) ผูบริโภคซ้ือสินคาหรือบริการจากท่ีไหน นักการตลาดจะตองทราบพฤติกรรม

ของลูกคาแตละประเภทไดวามีพฤติกรรมการเลือกหาซ้ือสินคาอยางไร โดยทั่วไปผูบริโภคจะสรรหา

ซ้ือสินคา Convenience Goods ในบริเวณใกลที่พักอาศัย สินคา Shopping Goods ผูบริโภคจะ

เปรียบเทียบคุณภาพของสินคาแตละรายการ รวมถึงราคากอนตัดสินใจซ้ือ นักการตลาดควรตั้งรานคา

อยูใกล ๆ กันเปนกลุม ๆ สวนสินคา Special Goods นักการตลาดควรเนนที่ความหายากหรือมี

ลักษณะท่ีพิเศษสะดุดตาไปจากสินคาอ่ืน ๆ จนผูบริโภคเกิดความพึงพอใจและยอมเสียเวลาแสวงหา

สถานท่ีซ้ือ 

  4.4) ผูบริโภคซ้ือสินคาหรือบริการเม่ือไหร สิ่งท่ีนักการตลาดจะตองตัดสินใจใหไดวา 

สินคาท่ีขายอยูผูบริโภคมีความตองการที่จะซื้อและใชเมื่อไร ทั้งนี้อาจเปนเทศกาล ฤดูกาล และตาม

โอกาสท่ีจะซ้ือ 

  4.5) ผูบริโภคซ้ือสินคาหรือบริการดวยวิธีใด การซ้ือสินคาของผูบริโภคมักจะข้ึนอยูกับ

สภาพเศรษฐกิจ ความสะดวกสบาย ความใหมสดในตัวสินคา เชน สภาพเศรษฐกิจไมดีผูบริโภคมักซ้ือ
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ดวยเงินผอนมากกวาเงินสด สวนความสะดวกสบายผูบริโภคมักจะซื้อสินคาดวยเงินสด และซ้ือใน

ปริมาณมาก ๆ เพื่อใหไดสวนลดและประหยัดคาขนสง อีกทั้งไมตองทําสัญญาใหยุงยาก การซื้อเพ่ือ 

ใหไดของใหมสดมักซ้ือจากแหลงผลิตโดยตรง อีกท้ังราคามักจะถูกกวาผานพอคาคนกลางอีกดวย 

 5) การแลกเปล่ียนทรัพยากรของผูบริโภค 

     การแลกเปลี่ยนเกิดจากนักธุรกิจตองการจะขายสินคาหรือบริการของตนเอง 

สวนผูบริโภคก็ตองการสินคาหรือบริการเพ่ือมาใชแกปญหาเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคเอง 

การแลกเปลี่ยนของผูบริโภคไมใชใชเงินเพียงแตอยางเดียว แตจะใชเวลา ความรูความเขาใจ ดังตอไปนี้ 

 5.1) เงินที่นํามาใชจายเพื่อซื้อสินคาหรือบริการของผูบริโภคนี้ รวมถึงรายได 

ทรัพยสมบัติ เครดิต ความม่ันใจในรายไดของผูบริโภคดวย ดังตอไปนี้ 

 5.1.1) ความมั่นใจในรายไดของผูบริโภค เกิดจากความคาดหมายในรายได

อันมาจากความม่ันคงในอาชีพ 

   5.1.2) รายไดเปนตัวกําหนดอํานาจซื้อของผูบริโภค ถามีรายไดมากตองการ

สิ่งอํานวยความสะดวกมากข้ึน และถามีรายไดนอยผูบริโภคตองการเฉพาะสิ่งท่ีจําเปนตอการดํารงชีวิตเทานั้น 

   5.1.3) ทรัพยสมบัติ เกิดจากทรัพยสินหักดวยหนี้สินท้ังหมด สวนท่ีเหลือเปน

ทรัพยสมบัติสามารถนําไปใชจายในการแสวงหาดอกเบี้ย หรือใชจายไปกับเครื่องตกแตงบาน เครื่องมือ 

เครื่องใช อุปกรณการบันเทิง การทองเท่ียว การใชจายประเภทนี้จะมีมากกวาบุคคลท่ีมีฐานะตํ่ากวา 

 5.1.4) เครดิต เปนหลักฐานที่เชื่อถือไดที่ใชทางการเงิน มักประกอบดวย

ความท่ีมีชื่อเสียง มีเกียรติยศ มีบุญบารมี มีตําแหนงท่ีสูงศักด์ิ สิ่งตาง ๆ เหลานี้สามารถนํามาใชใน

การซ้ือหาสินคา หรือบริการไดในชวงระยะเวลาหนึ่ง ๆ  เครดิตจึงมีตนทุนท่ีจะตองนํามาหักกับทรัพยากร 

 5.2) เวลา มีความสําคัญตอการจับจายใชสอยของผูบริโภคมากข้ึน ท้ังนี้เพราะเวลา

สวนใหญของผูบริโภคตองไปใชกับการทํางาน การเดินทาง ในครอบครัวปจจุบันสมาชิกท้ังครอบครัว

ตองออกไปทํางาน การมีเวลาจับจายใชสอยก็ลดลงตามไปดวย ถาพิจารณาเรื่องเวลาแลวสามารถ

วิเคราะหไดวาบุคคลตองใชเวลาไปกับการทํางาน การนอน การพักผอน เชน การดูหนังฟงเพลง 

ทองเท่ียว ฯลฯ การใชชีวิตนี้เรียกวา การดําเนินชีวิตของมนุษย Life Style ปจจุบันคาครองชีพสูงข้ึน 

ผูบริโภคตองทํางานมากข้ึน เวลาพักผอนจึงนอยลง นักธุรกิจจึงหาโอกาสขายสินคาหรือบริการใน

ชวงเวลาสั้น ๆ ดวยการปรับกลยุทธการใหขาวสาร หรือการโฆษณา ใหเปนเสมือนการใหความบันเทิง

แกผูบริโภคไปในตัวดวย สินคาท่ีผูบริโภคตองใชเวลาในการซ้ือประกอบดวย 

  5.2.1) ใชเวลามากหรือใชตลอดเวลากับการซ้ือสินคาหรือบริการนั้น ๆ สวนใหญ

เปนการซ้ือบริการเพ่ือการพักผอนมากกวา เชน ดูหนัง ฟงเพลง เลนกีฬา ทองเท่ียว ฯลฯ มักเปนไปตาม

ความพึงพอใจของผูบริโภคแตละบุคคล 
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 5.2.2) ใชเวลานอยกับการซ้ือสินคา เพ่ือเพ่ิมเวลาพักผอนของผูบริโภคมากข้ึน 

ดวยการซ้ือสนิคาจากพนักงานขายท่ีขายตามบาน ขายทางอินเตอรเน็ต ขายทางจดหมายขาย หรือซ้ือสินคา

ท่ีอยูใกลบาน 

 5.3) ความรูความเขาใจ มักเก่ียวของกับขาวสารของผูบริโภคท่ีเก็บไวในความทรงจํา 

หรือความเขาใจที่บรรจุไวในความทรงจํา ความรูจึงประกอบดวยขอเท็จจริงกับความเขาใจที่จะนํา

ขอเท็จจริงไปใช ขอเท็จจริงเกิดจากความเชื่อของบุคคลในสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เชนเชื่อวาคนท่ีมีการศึกษาสูง

ตองเปนคนดี จากความเชื่อนี้นักการตลาดนําไปใชกับผูบริโภคดวยวิธีการดังตอไปนี้ 

  5.3.1) วิเคราะหภาพพจนของสินคาหรือบริการ ความเชื่อ (Beliefs) ของผูบริโภค

เปนตัวกําหนดภาพพจนของกิจการและสินคา นักการตลาดจะวางตําแหนงสินคาหรือบริการ มักทํา

การตรวจสอบความเชื่อของผูบริโภค เปนไปตามการวางตําแหนงสินคาหรือบริการของกิจการหรือไม 

การตรวจสอบมักตรวจสอบความรูในดานคุณสมบัติทางวัตถุของผูบริโภค การตรวจสอบและใหผูบริโภค

เปนผูตอบแบบสอบถามในคุณสมบัติท่ีผูบริโภคสนใจ ท้ังนี้อาจเปนการตรวจสอบการใหบริการหรือ

เก่ียวกับตัวสินคาก็ได 

 5.3.2) วิเคราะหความรูตัวของผูบริโภค โดยการสอบถามถึงการใหผูบริโภค

หวนระลึกถึงสินคาหรือตรายี่หอใดยี่หอหนึ่งท่ีผูบริโภคจําได เชน ขอใหทานชวยระบุตรายี่หอสินคา 

ท่ีใชในชีวิตประจําวันของทานมีอะไรบาง 

 5.3.3) วิเคราะหการนึกเห็นภาพสินคาผิดของผูบริโภคเปนการคนหาขอบกพรอง

ของกิจการในการใหขาวสารขอมูล จนทําใหผูบริโภคมีความรูท่ีผิดไปจากขอเท็จจริง โดยหาทางแกไข

เพ่ือไมใหมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 5.3.4) การวิเคราะหความรูเกี่ยวกับสินคาและราคาของผูบริโภคดังที่กลาว

มาแลววาความรูความเชื่อกับภาพพจนของสินคาหรือบริการมีความสัมพันธกัน ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

ความรูท่ีนักการตลาดควรตรวจสอบคือ คําศัพทที่เกี่ยวกับสินคา ตราสินคา ลักษณะจําพวก ขนาด 

และราคาของสินคา โดยเฉพาะการตัดสินใจท่ีจะใชราคาแบบใดนั้น จะมีผลตอเม่ือผูบริโภคมีความรู

เรื่องราคาของสินคาในตรานั้น ๆ เปนอยางดี การเปลี่ยนแปลงราคาของนักการตลาดจึงจะเกิดผล 

 5.3.5) วิเคราะหความรูเก่ียวกับการซ้ือสินคาของผูบริโภค นักการตลาดจะตอง

ทราบวาผูบริโภคของตนซ้ือสินคาหรือบริการท่ีไหนและซ้ือเม่ือใด ท้ังนี้กิจการจะไดวางแผนในการหา

ทําเลท่ีตั้งจําหนายสินคาได หรือสามารถกําหนดการสงเสริมการตลาดได ในชวงท่ีมีการซ้ือกันมาก ๆ  

เชน ในชวงเทศกาล หรือฤดูกาล 

 5.3.6) วิเคราะหความรูเก่ียวกับการใชสินคาหรือบริการของผูบริโภค ความรู

ท่ีนักการตลาดควรทราบ คือใชสินคาอยางไร มีอุปกรณเสริมอะไรบาง ท่ีจะทําใหสินคาทํางานไดสมบูรณ

ยิ่งข้ึน การมีความรูนี้มีผลตอการตัดสินใจซ้ือซ่ึงมีลักษณะดังนี้ 
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 - ผูบริโภคจะไมเห็นความสําคัญ หรือไมตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีมีความรู

ไมเพียงพอหรือขาดขาวสารท่ีสําคัญ 

 - ผูบริโภคจะไมซื้อสินคาที่มีขาวสารไมครบถวนบริบูรณ ทั้งนี้เพราะ

การตัดสินใจซ้ือใน 2 ขอ ดังกลาวจะมีความเสี่ยงเกิดข้ึนนั่นเอง 

 6) พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวพันกับศาสตรอ่ืน ๆ 

 6.1) จิตวิทยา เปนศาสตรท่ีศึกษาเก่ียวกับการรับรู การเรียนรู การจูงใจ ทัศนคติ 

บุคลิกภาพ สิ่งตาง ๆ เหลานี้นักการตลาดนํามาใชสรางความตองการใหเกิดขึ้นในสินคาหรือบริการ

ของตนเองในอนาคต 

 6.2) เศรษฐศาสตร เปนศาสตรท่ีศึกษาเก่ียวกับวิธีการใชจาย การประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจซ้ือเพ่ือใหไดรับความพึงพอใจสูงสุด 

 6.3) มนุษยวิทยา เปนศาสตรท่ีศึกษาเก่ียวกับการอยูรวมกันเปนสังคม มีการเลียนแบบ 

มีคานิยม มีวัฒนธรรมสืบทอดจากบุคคลหนึ่งไปสูบุคคลหนึ่ง ซ่ึงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 6.4) สังคมวิทยา เปนศาสตรท่ีศึกษาเก่ียวกับโครงสรางของครอบครัว อิทธิพลของ

สมาชิกภายในกลุมชั้นทางสังคม 

 6.5) จิตวิทยาสังคม เปนศาสตรท่ีศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมของบุคคลภายในกลุม

เปนอยางไร ไดรับอิทธิพลจากใคร เชน ผูนําทางความคิด ผูท่ีไดรับการยกยองนับถือ 

 7) ลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผูบริโภค 

 7.1) ลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผูบริโภคเกิดจากการจูงใจ การแสดงพฤติกรรม

ของผูบริโภคมักมีจุดมุงหมายคือ การตอบสนองความตองการหรือความพึงพอใจสูงสุดของตัวผูบริโภคเอง  

อาทิเชน แรงจูงใจท่ีเกิดจากความสะดวกสบายในการเดินทางไปทํางานดวยการซ้ือรถยนตนั่ง จะแสดง

พฤติกรรมดวยการขยันทํางาน เก็บเงิน หรือสรรหาแหลงเงินผอนมาซ้ือรถยนต เพ่ือใหไดสิ่งของท่ีตนเอง

ตองการเพ่ือสนองความตองการของตัวเอง ลักษณะการแสดงพฤติกรรมอาจมีลักษณะท่ีแตกตางกัน

ดังนี้ 

 7.1.1) ทําหนาท่ีใหเสร็จ เชน ตองการซื้อชอดอกไมเพื่อแสดงความยินดีเม่ือ

เพ่ือนสําเร็จการศึกษา หรือซ้ือสิ่งของบํารุงสุขภาพใหคนไข เพ่ือแสดงใหรูวาเปนหวงเปนใยเม่ือไปเยี่ยม 

 7.1.2) มีจุดมุงหมายมากกวาหนึ่ง เชน ตองการท่ีจะซ้ือรถยนตอเนกประสงค

ท่ีสามารถปรับเปนหองสํานักงานและใชบรรทุกสิ่งของได หรือตองการเครื่องปนอาหารท่ีสามารถใชได

ในหลาย ๆ ลักษณะ 

 7.1.3) มีจุดมุงหมายสลับซับซอน เชน นักศึกษาตองการขอเงินผูปกครองไปเท่ียว

ดวยการชวยผูปกครองทํางานบานแทน เพ่ือใหผูปกครองเห็นใจและยินดีจายเงินให หรือรานคาหาบเร

แผงลอยยอมจายเงินคาคุมครองเพ่ือใหเกิดความปลอดภัยในการทํามาหากิน 
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 7.2) เกิดจากบทบาทของผูบริโภคในหลาย ๆ ลักษณะ ดังนี้ 

 7.2.1) เปนผูซ้ือ ในท่ีนี้อาจซ้ือจากคําสั่งจากคนอ่ืน หรือซ้ือเพ่ือใชเอง หรือซ้ือ

เพ่ือใชเปนของขวัญใหแกคนรัก 

 7.2.2) เปนผูใช ในท่ีนี้ คือมีบุคคลอ่ืนซ้ือมาให เชน พอ-แม ซ้ือของมาใหลูกใช

ซ่ึงผูใชอาจไมมีอํานาจซ้ือก็ได 

 7.2.3) ผูริเริ่ม คือ ผูสรางแนวคิดในสินคาหรือบริการใหตลาดยอมรับ โดยให

คําแนะนําหรือทําใหเกิดความตองการในสินคาหรือบริการนั้น ๆ  

 7.2.4) ผูนําหรือผูมีอิทธิพลในการชักจูงใจใหมีการตัดสินใจซ้ือ คือ ผูมีอํานาจ

หรือมีอิทธิพลจูงใจใหผูอ่ืนไดปฏิบัติในการซ้ือตามผูนํา โดยการแนะนําหรือใชขอความขาวสาร หรือสราง

แรงกระตุนชักจูงใหผูตามกลุมมีการซ้ือสินคาหรือบริการนั้น ๆ  

 7.2.5) ผูตัดสินใจซ้ือในระบบครอบครัว ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือสินคาท่ี

ใชในบานมักเปนแมบาน ไมวาจะเปนของใชในครัว ของใชสําหรับเด็กเล็กหรือแมแตเสื้อผา เครื่องแตงกาย

ของพอบานดวยก็มี แตถาเปนสินคาใหญ ๆ ราคาแพง 

 7.2.6) เกิดจากกิจกรรมหลายอยางจากการซ้ือ ดังนี้ 

 - เกิดความสนใจจากการดูภาพยนตรโฆษณา หรือการจัดแสดงสินคา 

หรือเพ่ือนแนะนําใหซ้ือและใช 

 - สรรหาขอมูลจากการเยี่ยมรานคาดวยการพูดคุย หรือถกปญหากับ

พนักงานขายในรานคา หรือพูดคุยในครอบครัว หรือถกปญหากับเพ่ือน ๆ  

 - ประเมินทางเลือกโดยตอบปญหาในหัวขอตอไปนี้คือ ซ้ือสินคาอะไร 

ท่ีไหน เม่ือใด วิธีใด ใชตราอะไร สินคาชนิดไหน จากผูขายรายใด และตองจายเงินอยางไร 

 - ตัดสินใจซ้ือดวยการตกลงในรายละเอียดตาง ๆ เชน การชําระเงิน 

สถานท่ีสงมอบสินคาหรือบริการ 

 - ปฏิบัติหลังการซ้ือ ทดลองใชสินคา จัดการเก่ียวกับท่ีเก็บรักษาสินคา 

การบํารุงรักษา จัดการเตรียมซ้ือในครั้งตอ ๆ ไป การจัดการกับขยะมูลฝอยท่ีเกิดจากการใชสินคา 

 7.2.7) เกิดจากปจจัยท่ีชวยในการตัดสินใจซ้ือใหงายข้ึน ดังนี้ 

     - เลือกสินคาหรือบริการท่ีนาพอใจมากกวาเลือกสิ่งท่ีดีท่ีสุด 

 - เชื่อในคําแนะนําในการซ้ือสินคาหรือบริการจากศูนยอิทธิพล 

 - เชื่อถือในตรายี่หอหรือซ่ือสัตยในการซ้ือสินคาหรือบริการ 

 7.2.8) เกิดจากความแตกตางระหวางบุคคล บุคคลแตละคนจะมีความแตกตางกัน

ในหลาย ๆ ลักษณะ เชน บุคลิกภาพ วิถีการดําเนินชีวิต สถานภาพ เพศ อายุ ฯลฯ สิ่งตาง ๆ เหลานี้
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จะมีผลตอการแสดงพฤติกรรมของผูบริโภคแตกตางกันดวย เชน บุคคลท่ีมีความทะเยอทะยานจะใฝหา

ความสะดวกสบายท่ีมีความเปนอยูท่ีดีข้ึนมากกวาบุคคลอ่ืน ๆ  

 7.2.9) เกิดจากการลงทุน การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมีลักษณะคลาย ๆ กับ

นักธุรกิจคือ มีวัตถุประสงคมุงแสวงหาผลประโยชนจากการลงทุน ดังนี้ 

 - ความพึงพอใจท่ีไดรับสูงสุดจากการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการ 

 - ความคุมคาคุมราคาจากการตัดสินใจซ้ือ 

 - ความสะดวกสบายหลังจากใชสินคาหรือพึงพอใจมากกวาท่ีคาดหวัง 

 - ไดรับการยกยองนับถือจากสังคม จากการเลือกซ้ือสินคาใหหางท่ีมี

ความหรูหราและมีระดับ การลงทุนในภาคธุรกิจอาจมีการขาดทุนได คือลงทุนไปแลว แตไดผลตอบแทน  

 8) ปจจัยท่ีสงผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภค 

 8.1) ปจจัยทางวัฒนธรรม (cultural factors)  

 ปจจัยทางวัฒนธรรม (cultural factors) เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

ของผูบริโภคไดกวางขวางท่ีสุด ลึกล้ําท่ีสุด ซ่ึงแบงยอยออกเปนวัฒนธรรมหลัก (core culture) แลวก็

อนุวัฒนธรรม (subculture) และชั้นทางสังคม (social class) 

 8.1.1) วัฒนธรรมหลัก เปนสิ่งท่ีมีอยูในทุกกลุมหรือในทุกสังคมของมนุษย 

และเปนตัวที่กอใหเกิดคานิยม การรับรู และความอยากได ตลอดไปจนถึงพฤติกรรมของมนุษย 

สิ่งเหลานี้เม่ือเกิดข้ึนแลวก็ถายทอดใหแกกันและกันมา และดวยเหตุท่ีแตละสังคมก็มีวัฒนธรรมหลัก

เปนของตนเอง ผลก็คือพฤติกรรมการซ้ือของมนุษยในแตละสังคมก็จะผิดแปลกแตกตางไปจากเดิม 

 8.1.2) อนุวัฒนธรรม หมายถึง วัฒนธรรมของคนกลุมยอยท่ีรวมกันเขาเปน

สังคมกลุมใหญ จําแนกอนุวัฒนธรรมออกเปน 4 ลักษณะ คือ 

       (1) อนุวัฒนธรรมทางเชื้อชาติ (ethnic subculture)  

        (2) อนุวัฒนธรรมตามทองถ่ิน (regional subculture)  

       (3) อนุวัฒนธรรมทางอายุ (age subculture)  

       (4) อนุวัฒนธรรมทางอาชีพ (occupational subculture) 

 8.1.3) ชั้นทางสังคม หมายถึง คนจํานวนหนึ่งที่มีรายได อาชีพ การศึกษา 

หรือชาติตระกูลอยางใดอยางหนึ่งหรือหลายอยางเหมือนกัน ชั้นทางสังคมของผูบริโภคท่ีอยูในสังคม 

 8.2) ปจจัยทางสังคม (social factors) 

      8.2.1) กลุมอางอิง (reference group)  

        8.2.2) ครอบครัว (family)  

 8.2.3) บทบาทและสถานภาพของบคุคล (role and status) 
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 8.3) ปจจัยสวนบุคคล (personal factors)  

   8.3.1) อายุ (age) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหรือตัดสินใจบริโภคของบุคคล

ยอมแปรเปลี่ยนไปตามระยะเวลาท่ียังมีชีวิตอยู  

   8.3.2) วัฏจักรชีวิตครอบครัว (family life cycle) หมายถึง รอบแหงชีวิต

ครอบครัว นับตั้งแตการเริ่มตนชีวิตครอบครัวไปจบลงท่ีการสิ้นสุดชีวิตครอบครัว แตละชวงของวัฏจักร

ชีวิตครอบครัวผูบริโภคจะมีรูปแบบและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกันออกไป วัฏจักรชีวิตครอบครัว

ของบุคคลแบงออกเปน 5 ข้ันตอนใหญ ๆ คือ 

 (1) ระยะท่ียังเปนหนุมสาวและโสดแยกตัวจากบิดามารดามาอยูอยางอิสระ  

 (2) ระยะท่ีกาวเขาสูชีวิตครอบครัว  

 (3) ระยะท่ีกอกําเนิดและเลี้ยงดูบุตร 

 (4) ระยะท่ีบุตรแยกออกไปตั้งครอบครัวใหม 

 (5) ระยะสิ้นสุดชีวิตครอบครัว 

 8.3.3) อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะมีลักษณะเฉพาะบางประการ

ท่ีทําใหตองบริโภคผลิตภัณฑแตกตางไปจากผูประกอบอาชีพอ่ืน ๆ   

 8.3.4) รายไดสวนบุคคล (Personal income) รายไดสวนบุคคลของผูบริโภค

ท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือหรือไมซ้ือ  

 8.3.5) รูปแบบการดําเนินชีวติ (life styles) รูปแบบการดําเนินชีวิตของบุคคลใด 

หมายถึง พฤติกรรมการใชชีวิต ใชเงิน และใชเวลา ของบุคคลคนนั้น  

 8.4) ปจจัยทางดานจิตวิทยา   

       ปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีสงอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 8.4.1) การจูงใจ โดยท่ัวไป หมายถึง การชักนําหรือการเกลี้ยกลอมเพ่ือใหบุคคล

เห็นคลอยตาม  

 8.4.2) การรับรู หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลเลือกรับเอาสารสนเทศหรือสิ่งเรา

เขามาจัดระเบียบและทําความเขาใจ โดยอาศัยประสบการณเปนเครื่องมือ จากนั้นจึงมีปฏิกิริยาตอบสนอง 

การท่ีผูบริโภคสองคนไดรับสิ่งเราอยางเดียวกันและตกอยูภายใตสถานการณเดียวกัน แตมีปฏิกิริยา

ตอบสนองแตกตางกัน เปนเพราะการรับรูนี่เอง นักการตลาดพึงเขาใจวาในชีวิตประจําวันของผูบริโภค

จะตกอยูทามกลางสิ่งเรามากมาย และผูบริโภคสามารถจะเลือกรับได สามารถจะบิดเบือนได และสามารถ

ท่ีจะเลือกจดจําเอาไวได การสงสิ่งเรา (เชน การโฆษณา) ออกไป จึงตองโดดเดน ชัดเจน และจํางาย 

จึงจะทําใหผูบริโภคมีปฏิกิริยาตอบสนองไปในทางท่ีประสงค 

 8.4.3) การเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเปนผลมาจากการไดมี

ประสบการณ ไมวาจะโดยทางตรงหรือทางออม ผูบริโภคหากมีประสบการณมาแลววาผลิตภัณฑใด
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สามารถตอบสนองความตองการหรือสรางความพอใจใหแกความอยากไดของเขาไดดี เม่ือตกอยูในภาวะ

ท่ีความตองการหรือความอยากไดอยางเดิมแสดงอิทธิพลออกมาอีก ผูบริโภคจะซื้อผลิตภัณฑเดิม

ไปบริโภคอีก 

 8.4.4) ความเชื่อและทัศนคติ ความเชื่อเปนลักษณะท่ีแสดงถึงความรูสึกนึกคิด

ท่ีจะเปนไปได  

 (1) ความเชื่อ เปนตัวกอใหเกิดจินตภาพของผลิตภัณฑ ข้ึนในหมู

ผูบริโภค ถาหากปรากฏวาผูบริโภคมีความเชื่อผิด ๆ เก่ียวกับผลิตภัณฑ ยอมเปนหนาท่ีของนักการตลาด

ท่ีจะตองทําการรณรงคเพ่ือแกไขความเชื่อใหถูกตองดวยกลวิธีตาง ๆ  

 (2) ทัศนคติ หมายถึง ความคิด ความเขาใจ ความคิดเห็น ความรูสกึ 

และทาทีของบุคคลท่ีมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงมีอิทธิพลตอการแสดงออกของบุคคลนั้น โดยอาจแสดงออก

ในทางเห็นดวยหรือไมเห็นดวยก็ได ทัศนคติที่บุคคลมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งนั้น มีธรรมชาติที่คอนขาง

เปลี่ยนแปลงยาก แทนที่จะเปลี่ยนทัศนคติ นักการตลาดจึงควรใชวิธีปรับขอเสนอใหสอดคลองกับ

ทัศนคติแทน 

 นักการตลาดถาสามารถทําใหผูบริโภคมีความเชื่อวา ผลิตภัณฑของตนมีคุณภาพดีเดนกวา

ผลิตภัณฑของคูแขงขัน ถาสามารถทําใหผูบริโภคมีทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑของตนได ผลิตภัณฑนั้น

ยอมมีจินตภาพท่ีดีอยูในหัวใจของผูบริโภค โอกาสท่ีผลิตภัณฑจะขายไดยอมมีมากดวย 

 จึงสามารถสรุปไดวาพฤติกรรมผูบริโภคไมมีความแนนอนขึ้นอยูกับปจจัยหลายอยาง 

เชน อายุ รายได ระดับการศึกษา ศาสนา วัฒนธรรม ประเพณี คานิยม และรสนิยม เปนตน ทําให

พฤติกรรมการใชบริการ การซ้ือ และความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอผลิตภัณฑแตกตางกันออกไป 

2.2.2 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ   

 ในปจจุบันผูบริโภคอาจจะมีปญหาของการตัดสินใจในการจัดหาสิ่งของเพ่ือนํามาบริโภค 

หรือปญหาในการเลือกใชบริการเพราะสืบเนื่องมาจากสิ่งกระตุนท่ีเกิดจากภายนอกหรืออาจเกิดจาก

ความตองการท่ีเกิดจากภายในหรือท้ังสองอยางพรอม ๆ กัน ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจก็จะเกิดข้ึนทันที 

ดังนั้น การศึกษากระบวนการตัดสินใจเปนหนทางหนึ่งท่ีทําใหทราบถึงความตองการของผูบริโภคได 

ซ่ึงในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดรวบรวมแนวคิดไว ดังนี้  

      Bearden Needhamand Laforge (2005 : 58 - 61) ไดใหแนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจวา 

การตัดสินใจนั้นคือกระบวนการสรางหรือการเกิดเลือกทางเลือกของผูบริโภค โดยเริ่มจากตัวของผูบริโภค

เกิดความตระหนักถึงความตองการในตัวสินคา (Need) หรือตระหนักถึงปญหาของสินคา (Problem) 

ซ่ึงอาจเกิดจากความปรารถนาภายใน หรือเกิดจากอิทธิพลภายนอกเขามามีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

เชน การโฆษณาสินคา และการรับรูถึงขอมูลจากสื่อตาง ๆ เปนตน  
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        ติน ปรัชญาพฤทธิ์ (2542 : 106) ไดกลาวถึงความหมายของการตัดสินใจวาเปน

ทางเลือกหนึ่งท่ีดําเนินการหรือไมดําเนินการ จากการตัดสินใจเห็นวาเปนทางเลือกท่ีดีท่ีสุดแลว หรือเลว

นอยท่ีสุด จากทางเลือกหลาย ๆ ทาง โดยมีข้ันตอนการตัดสินใจ ดังนี้ 

 1) ทําความเขาใจในปญหาและขอเท็จจริงตาง ๆ   

 2) การรวบรวมขาวสารและขอมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจ 

 3) การวิเคราะหขาวสารและขอมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจ 

 4) การเลือกทางปฏิบัติท่ีดีท่ีสุดเพียงทางปฏิบัติเดียว 

 5) การดําเนินการใหเปนไปตามผลการตัดสินใจ 

 6) การติดตามและประเมินผลของการดําเนินการ 

 วิรัช สงวนวงศวาน (2548 : 49 - 50) กลาววาการตัดสินใจคือ การเลือกท่ีจะกระทํา

อยางหนึ่งอยางใดในทางเลือกท่ีมีอยูตั้งแตสองทางข้ึนไปและจะมีกระบวนการตาง ๆ ในการตัดสินใจ

ท้ังหมด 8 ข้ันตอน ดังนี้ 

 1) ระบุปญหา 

 2) ระบุเกณฑท่ีใชในการตัดสินใจ 

 3) กําหนดน้ําหนักใหกับเกณฑเหลานั้น 

 4) กําหนดทางเลือก 

 5) วิเคราะหทางเลือก 

 6) เลือกทางเลือก 

 7) ดําเนินการตามทางเลือก 

 8) ประเมินผลการตัดสินใจ 

 พิบูล ทีปะปาล (2549 : 107) ไดกลาวถึงกระบวนการตัดสินใจวา คือกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคประกอบดวย 2 สวน สวนแรกเปนกระบวนการตัดสินใจ (Decision Process) 

ของผูซ้ือสินคาและผูใชบริการนั่นเอง สวนท่ีสองจะเปนปจจัยท่ีสงผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

(Factors Affecting the Process) ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือจะประกอบดวย 6 ข้ันตอน อันไดแก 

การรับรูถึงสิ่งเรา การรับรูปญหาท่ีเจอ การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ รวมถึง

พฤติกรรมหลักการตัดสินใจซ้ือ สวนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ไดแก ปจจัยท่ีเก่ียวกับลักษณะ

ประชากร หรือประชากรศาสตร และปจจัยทางสังคมจิตวิทยา ดังแสดงใหเห็นดวยภาพท่ี 2 
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ภาพท่ี 2  ปจจัยทางสังคมจิตวิทยา 
 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: พิบูล ทีปะปาล. 2549 : 107. 

 

 1) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

  การศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค จะนิยมศึกษาถึงรูปแบบหรือ

โมเดลพฤติกรรมของผูบริโภค (Stimulus-Response: S-RModel) ซึ่งเริ่มจากการที่ผูบริโภคไดรับ

สิ่งกระตุนหรือสิ่งเราใจจากสิ่งแวดลอมภายนอก ทั้งสิ่งกระตุนทางการตลาดบริการและสิ่งกระตุน

ภายนอกอ่ืน ๆ ซึ่งจะสงผลตอความรูสึกในตัวของผูบริโภคเองได และเมื่อรวมกับปจจัยภายในของ

ผูบริโภคเองและกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการในท่ีสุด  

 เสรี วงษมณฑา (2542 : 32 - 38) ไดใหแนวคิดเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจของผูบริโภควา พฤติกรรมของผูบริโภคจะถูกกําหนดดวยลักษณะทางกายภาพ ซ่ึงลักษณะ

ทางกายภาพจะถูกกําหนดดวยสภาพจิตวิทยา โดยสภาพจิตวิทยาจะถูกกําหนดตอดวยครอบครัว 

และครอบครัวจะถูกกําหนดดวยสังคม และรวมถึงสังคมถูกกําหนดดวยวัฒนธรรมของแตละทองถ่ิน 

ซ่ึงพฤติกรรมท่ีแสดงออกจากสิ่งกระทบเหลานี้คือ พฤติกรรมผูบริโภคนั่นเอง 

 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคมีอยู 2 ประการดวยกัน คือ ปจจัย

ภายใน (Internal Factors) และปจจัยภายนอก (External Factors) โดยปจจัยภายในนี้จะถูกเรียกวา

ตัวกําหนดพ้ืนฐานโดยมีปจจัยตาง ๆ ท่ีเขามากําหนดพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภค ดังนี้ 

 1.1) ปจจัยภายใน  

 1.1.1) การมีความตองการ (Wants) ความจําเปน (Needs) ความปารถนา 

(Desire) ในตัวของมนุษยเองท้ังสามประการนี้สามารถใชแทนกันได เนื่องจากความจําเปนใชสําหรับ

กายภาพท่ีจําเปนตองการดํารงชีพ ความตองการใชสําหรับความตองการที่สูงขึ้นกวาความจําเปน 

และความปรารถนาซ่ึงถือวาเปนความตองการอยางหนึ่งทางจิตวิทยาท่ีสูงท่ีสุด 

ส่ิงเรา รับรู 

ปญหา 

ตัดสินใจ 

ซ้ือ 

คนหา 

ขอมูล 

ประเมิน 

ทางเลือก 

พฤติกรรม 

หลังการซ้ือ 

ปจจัยทางสังคม 

และจิตวิทยา 

ลักษณะ 

ประชากร 
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 1.1.2) แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง สภาพของปญหาท่ีถึงจุดวิกฤติท่ีทําจะให

ผูบริโภคเกิดความไมพอใจ แรงจูงใจเปนความตองการท่ีเกิดข้ึนรุนแรงสงผลใหคนคนหาวิธีมาตอบสนอง

ความพึงพอใจอาจจะเปนความไมสบายทางรางกายหรือทางจิตใจก็ไดจึงกอใหเกิดความพยายามท่ีจะ

แกไขปญหาดังกลาวนั้น โดยแรงจูงใจนั้นมีพ้ืนฐานมาจากความจําเปนเพราะถาไมมีความจําเปนก็จะ

ไมเกิดแรงจูงใจ และความจําเปนเมื่อเกิดเปนความรุนแรงขึ้นในใจแลวก็จะกลายเปนตัณหาแหง

ความตองการ แตถาความจําเปนนั้นไมรุนแรงพอก็จะไมเกิดแรงจูงใจ 

 1.1.3) บุคลิกภาพ (Personality) คือ ลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีเกิด

การพัฒนาข้ึนมาในระยะยาว อาจมีสงผลกระทบในการกําหนดรูปแบบในการโตตอบหรือตอบสนองท่ี

ไมเหมือนกัน ท้ังนี้ ข้ึนอยูกับบุคลิกภาพเฉพาะตัวของแตละบุคคลนั้น ๆ ดังนั้นบุคลิกภาพของบุคคล

จึงเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการตอบสนองของมนุษยได 

   1.1.4) ทัศนคติ (Attitude) การประเมินดานความพอใจหรือไมพอใจของ

บุคคลนั้น ความรูสึกและทาทีของความรูสึกท่ีคนเราจะมีตอความคิดเห็นตอสิ่งหนึ่งสิ่งใดนั้น ทัศนคติ

เปนสิ่งหนึ่งท่ีจะนํามาซ่ึงการปฏิบัติของผูบริโภค สิ่งท่ีจะเขามากําหนดทัศนคติไดนั้นมี 3 ประการคือ 

ความรู ความรูสึก และแนวโนมของนิสัยหรือความพรอมท่ีการกระทํา 

 1.1.5) การรับรู (Perception) เปนกระบวนการท่ีบุคคลจะตองตีนําขอมูลเพ่ือ

กําหนดภาพท่ีมีความหมายและการรับรูท่ีเปนสิ่งสําคัญมากในแงของการตลาดทางพฤติกรรมผูบริโภค

ดังคํากลาวนั้น สงครามการตลาดความจริงไมใชสงครามสินคา แตเปนสงครามการสรางการรับรู 

การเรียนรู ซึ่งอาจหมายถึง การแขงขันทางดานการตลาดไมใชการแขงขันกันเพียงทําใหสินคาดี

อยางเดียวเทานั้น แตจะแขงขันในลักษณะการสรางภาพพจนใหดีกวาในสินคา ดังนั้นการสรางภาพพจน

ของสินคาใหคนมองเห็นในภาพลักษณท่ีดีไดนั้นลวนเปนการสรางพฤติกรรมในการรับรูของผูบริโภค

ดวยท้ังสิ้น 

 1.1.6) การเรียนรู (Leaning) เปนการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมในตัวบุคคล

ซ่ึงเกิดจากประสบการณตาง ๆ ดังนั้นการเรียนรูจึงเปนประสบการณที่บุคคลมีสะสมไวและจะสงผล

ใหเกิดพฤติกรรมของผูบริโภคเพ่ือเลือกหรือตัดสินใจในการกระทําใด ๆ  

 1.2) ปจจัยภายนอก 

 1.2.1) สภาพเศรษฐกิจ (Economy) จะเปนตัวกําหนดพลังอํานาจใน

การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค และจะเปนตัวชี้วัดระดับความสามารถของผูบริโภความีกําลังจับจายซ้ือ

สิ่งท่ีตองการบริโภคนั้นมากนอยแคไหน 

 1.2.2) ความตองการของรางกายท่ีไดรับอิทธิพลจากสมาชิกในครอบครัวของ

ผูบริโภคเอง เพราะครอบครัวจะตองเขามามีบทบาทสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซ้ือบริโภคสิ่งตาง ๆ  
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 1.2.3) สังคม (Social Group) ลักษณะทางดานสังคมซ่ึงประกอบดวยรูปแบบ

การดําเนินชีวิต คานิยมของสังคม และความเชื่อถือ เพราะปจจัยทางดานสังคมจะมีสวนอยางมากตอ

การตัดสินใจเลือกหรือไมเลือกบริโภคสิ่งตาง ๆ   

 1.2.4) วัฒนธรรม (Culture) เปนกลุมของคานิยมพื้นฐานของการรับรู

ความตองการและพฤติกรรมท่ีเกิดจากการเรียนรูจากการเปนสมาชิกของสังคมในครอบครัว ซ่ึงประกอบดวย

คานิยมการแสดงออก คานิยมในการใชวัสดุหรือสิ่งของ และวิธีการคิดก็ถือเปนวัฒนธรรมอีกแบบหนึ่ง

อยางสังคมไทยเปนระบบของสังคมที่ชอบแกไข ไมไดเปนระบบของสังคมปองกัน ดังนั้นพฤติกรรม

การบริโภคของสังคมไทยจึงตองมีแนวโนมที่จะบริโภคสินคาหรือบริการที่ไมไดรับการสนับสนุน

ทางดานศิลปะและวัฒนธรรมมากพอสมควร 

 วรรณี ธรรมโชติ และคณะ (2543 : 247) กลาวถึงการตัดสินใจวา เปนกระบวนการ

เลือกซ้ือสินคาทางเลือกทางใดทางหนึ่งในหลาย ๆ ทางท่ีดีท่ีสุด ซ่ึงผูตัดสินใจตองใชดุลยพินิจ (Judgment) 

ในการตัดสินใจเพ่ือใหไดสิ่งท่ีคุมคาหรือบรรลุเปาหมายท่ีตองการ ซ่ึงผูตัดสินใจจะใชเทคนิคท่ีแตกตางกัน

ออกไป ในการตัดสินใจอาจตัดสินใจโดยใชประสบการณท่ีตนเองคนพบ ไดยิน ไดเห็นมา หรือตัดสินใจ

โดยใชขอมูลขาวสารเปนองคประกอบสําคัญ ซ่ึงการตัดสินใจมี 2 ลักษณะ ดังนี้ 

 1) กระบวนการตัดสินใจท่ีเปนวิธีการดําเนินงานในกิจกรรมตาง ๆ เพ่ือใหเกิดผลลัพธ

ตามวัตถุประสงคท่ีกําหนดไว การตัดสินใจท่ีเหมาะสมในการวางแผนท่ีดีจะตองใชหลักเกณฑทาง

วิชาการควบคูกับการปฏิบัติและประสบการณ การรวบรวมขอมูลท้ังการวิเคราะหในรูปแบบตาง ๆ  

ใหตรงตามวัตถุประสงคท่ีตองการ 

 2) ลักษณะของการตัดสินใจภายใตสถานการณตาง ๆ สามารถแบงไดเปน 3 สวน คือ 

เปาหมายหรือมูลคาของเปาหมาย ทางเลือกหรือกิจกรรม และสถานการณตาง ๆ โดยพิจารณาตาม

ขอมูลและลักษณะของกิจกรรมนั้น ๆ โดยปจจัยภายในและปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซ้ือของผูบริโภค ประกอบดวย 5 ปจจัย ดังนี้ 
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ภาพท่ี 3  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 2.1) ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเปนวิธีการดําเนินชีวิต

ท่ีสังคมเชื่อถือวาเปนสิ่งท่ีดีงามและปฏิบัติสืบตอกันมานาน เพ่ือใหสังคมดําเนินการและมีการพัฒนาไป

ไดดวยดี บุคคลในสังคมเดียวกันก็ตองยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพ่ือการเปนอยูและอยูรวมกัน

ในสังคม วัฒนธรรมเปนเครื่องผูกพันบุคคลในกลุมไวดวยกัน ดังนั้นวัฒนธรรมจึงเปนสิ่งที่กําหนด

ความตองการพ้ืนฐานและพฤติกรรมของบุคคล โดยบุคคลจะตองเรียนรูถึงคานิยม ทัศนคติ ความชอบ 

การรับรู และมีพฤติกรรมอยางไรนั้น จึงตองผานกระบวนการทางสังคมที่เกี่ยวของกับครอบครัว 

และสถาบันตาง ๆ ในสังคม คนท่ีอยูในวัฒนธรรมตางกันยอมมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีตางกัน การกําหนด   

กลยุทธจึงตองแตกตางกันไปดวยสําหรับตลาดท่ีมีวัฒนธรรมแตกตางกัน โดยวัฒนธรรมสามารถแบงออก

ไดเปน 3 ประเภท ดังนี้ 

  2.1.1) วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) หมายถึง สิ่งท่ีเปนรูปแบบหรือวิถีทาง

ในการดําเนินชีวิตที่สามารถเรียนรูและถายทอด สืบตอกันมาโดยผานขบวนการอบรมและขัดเกลา

ทางสังคม วัฒนธรรมจึงเปนสิ่งพ้ืนฐานในการกําหนดความตองการซ้ือและพฤติกรรมของบุคคล 

  2.1.2) วัฒนธรรมยอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมกลุมยอย ๆ ในแตละ

วัฒนธรรม ซ่ึงมีรากฐานมาจากเชื้อชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคท่ีแตกตางกัน บุคคลท่ีอยูในวัฒนธรรม

กลุมยอยจะมีขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมและสังคมท่ีแตกตางกันไปจากกลุมอ่ืน ๆ จึงทําใหมีผลตอชีวิต

ความเปนอยู ความตองการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกันและในกลุมเดียวกัน

ปจจัยวัฒนธรรม 
1. วัฒนธรรม 
2. วัฒนธรรมยอย 
3. ชั้นทางสังคม 

ปจจัยสังคม 
1. กลุมอางอิง 
2. กลุมครอบครัว 
3. บทบาทและฐานะ 

ปจจัยสวนบุคคล 
1. อายุ 
2. อาชีพ 
3. รายได 
4. การศึกษา 
5. รูปแบบการศึกษา 

ปจจัยดานจิตวิทยา 
1. การจูงใจ 
2. การรับรู 
3. การเรียนรู 
4. ความเชื่อ 
5. ทัศนคต ิ

ปจจัยทางการตลาด 
1. ผลิตภัณฑ 
2. ราคา 
3. ชองทางการจัดจาํหนาย 
4. การสงเสริมการตลาด 



27 

จะมีพฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน วัฒนธรรมกลุมยอย เชน กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมสีผิว กลุมอาชีพ 

กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ 

  2.1.3) ชั้นทางสังคม (Social class) จะเปนการจัดลําดับบุคคลในสังคม

จากระดับสูงไประดับต่ํา โดยใชลักษณะท่ีคลายคลึงกัน 

 - ชั้นสูงระดับสูง (Upper-upper) มีความร่ํารวยอาจเกิดจากไดรับ

มรดกตกทอดมากมาย มีบานเรือนอยูในชุมชนคนร่ํารวย มีบานพักตากอากาศ ลูก ๆ ไดเขาเรียนใน

โรงเรียนท่ีดีท่ีสุด การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑจะไมพิจารณาถึงราคามากนัก แตอาจจะคํานึงถึงรสนิยม

และความพอใจมากกวาดวย 

 - ชั้นสูงระดับต่ํา (Lower-upper) กลุมท่ีมีรายไดสูงท่ีสุดของสังคมนั้น 

กลุมนี้จะสรางฐานะความร่ํารวยจากความสามารถพิเศษของตนเอง เชน เปนประธานบริษัท หรือ

หัวหนางานอาชีพตาง ๆ ท่ีประสบผลสําเร็จ ไดรับการศึกษาสูง ชอบชวยเหลือสังคม ชอบซ้ือผลิตภัณฑท่ี

เปนสัญลักษณแสดงฐานะเพ่ือตนเอง และครอบครัว เชน มีบานราคาแพง มีสระวายน้ําสวนตัว รถยนต

ราคาแพง เปนตน และการซ้ือสินคาจะไมถือเรื่องเงินเปนสําคัญ 

 - ชั้นกลางระดับสูง (Upper-middle) กลุมคนท่ีทํางานเปนพนักงาน

ในออฟฟศท่ัวไป (white – collar workers) หรือพวกคนงานในโรงงานระดับสูง (top – level blue 

– collar worker) จํานวนมากผานการศึกษาระดับวิทยาลัย  ตองการใหสังคมยอมรับนับหนาถือตา 

และพยายามจะกระทําในสิ่งท่ีถูกตองเหมาะสม มักจะซ้ือผลิตภัณฑท่ีเปนท่ีนิยมเพ่ือยกระดับตนเองให

ทันสมัย 

 - ชั้นกลางระดับต่ํา (Lower-middle) กลุมผูใชแรงงานท้ังในออฟฟศ

และในโรงงานสวนท่ีเหลือ ซ่ึงเปนกลุมท่ีใหญท่ีสุดในสังคมไทย  

 - ชั้นต่ําระดับสูง (Upper-lower) กลุมผูทํางานสวนใหญซ่ึงสวนใหญ

จะเปนงานประเภทท่ีไมตองมีทักษะหรือก่ึงทักษะ ไดรับการศึกษาต่ํา รายไดนอย มีมาตรฐานการครองชีพ

ระดับความยากจนหรือเหนือกวาเพียงเล็กนอยเทานั้น การยกระดับสังคมของตนเองใหสูงข้ึนคอนขาง

จะลําบาก จึงเพียงแตปองกันมิใหฐานะตนเองตกต่ําลงไปมากกวานี้ และอาศัยอยูในบานที่พอจะสู

คาใชจายไดเทานั้น 

 - ชั้นต่ําระดับต่ํา (Lower-lower) กลุมผูวางงานไมมีงานจะทํา หรือ

หากมีจะมีทําอยูบาง สวนใหญก็เปนงานต่ําตอย (menial jobs) มีรายได การศึกษา ท่ีพักอาศัย ในระดับ

ท่ีนาสงสารมากท่ีสุด เปนกลุมชั้นลางสุดของสังคม ไมสนใจหางานทําท่ีถาวร สวนใหญประทังชีวิตอยู

ดวยการรับเงินชวยเหลือจากหนวยงานการกุศล หรือประชาสงเคราะหเทานั้น 

  2.2) ปจจัยดานสังคม (Social Factor) เปนปจจัยท่ีเก่ียวของในชีวิตประจําวนั

และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมจะประกอบดวย 
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      2.2.1) กลุมอางอิง (Reference Group)  

      2.2.2) ครอบครัว (Family) 

      2.2.3) บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) ตอไปนี้ 

 

ภาพท่ี 4  บทบาทและสถานะของบุคคลในการตัดสินใจซ้ือ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Kotler and Philip. 1994 : 161. 

 

 - ผูริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลผูริเริ่มคิดถึงการซื้อสินคาอยางใด

อยางหนึ่ง 

 - ผูท่ีมีอิทธิพล (Influence) คือ บุคคลผูท่ีมีความคิดเห็นท่ีมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจ 

 - ผูตัดสินใจซื้อ (Decider) คือ บุคคลผูมีอํานาจและหนาที่ใน

การตัดสินใจซ้ือวาจะซ้ือสินคาอะไร ซ้ือท่ีไหนและซ้ืออยางไร 

 - ผูซ้ือ (Buyer) คือ บุคคลผูท่ีทําหนาท่ีในการซ้ือสินคา 

 - ผูใช (User) คือ บุคคลผูท่ีทําหนาท่ีบริโภคหรือใชสินคาและบริการ 

 2.3) ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือไดรับอิทธิพล

จากลักษณะสวนบุคคลของคนในดานตาง ๆ ดังนี้  

 2.3.1) อายุ (Age) อายุท่ีแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน 

เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการพักผอนหยอนใจ 

Buying 

D i i
 

 

Initia
 

 

Influe 

 

Decid 

 

Buyer 

 

 User 
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 2.3.2) วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เปนข้ันตอนการดํารงชีวิต

ของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอ

ความตองการทัศนคติและคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซ้ือ

ท่ีแตกตางกัน Kotler (2003 : 260) ไดกลาววา วงจรชีวิตครอบครัว ประกอบดวยข้ันตอนแตละข้ันตอน

จะมีลักษณะการบริโภคและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน  

 2.3.3) อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน

และความตองการสินคาและบริการท่ีแตกตางกัน 

 2.3.4) รายได (Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstance) 

โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ โอกาสเหลานี้

ประกอบดวย รายไดการออมสินทรัพย อํานาจการซ้ือและทัศนคติเก่ียวกับการจายเงิน สิ่งเหลานี้มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาท้ังสิ้น 

 2.3.5) การศึกษา (Education) ผู ท่ี มีระดับการศึกษาสูงมีแนวโนมจะ

บริโภคผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดีมากกวาผูท่ีมีการศึกษาต่ํา 

 2.3.6) คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) 

คานิยมหรือคุณคา (Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง 

หรือหมายถึงอัตราผลประโยชนท่ีรับรูตอตราสินคา รูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบ

ของการดําเนินชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูปกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) 

ความคิดเห็น (Opinions) (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2541 : 130-135) 

 2.4) ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor) หรือปจจัยภายใน การเลือก

ซ้ือสินคาของบุคคลจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา อาจถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคาปจจัยภายใน ประกอบดวย 

 2.4.1) การจงูใจ (Motivation)  

 2.4.2) การรับรู (Perception)  

 2.4.3) การเรียนรู (Learning)  

 2.4.4) ความเชื่อ (Beliefs)  

 2.4.5) ทัศนคติ (Attitudes)  

 2.4.6) บุคลิกภาพ (Personality)  

 2.4.7) แนวคิดของตนเอง (Self-concept) 
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ภาพท่ี 5  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค 
 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Philip Kotler. 1997 : 275. 

 

 2.5) ปจจัยดานการตลาด (Marketing factor)  

 2.5.1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายลูกคาสูตลาดเพื่อ

ความสนใจ การจัดหา การใชหรือการบริโภคที่สามารถทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ (Armstrong 

and Kotler. 2009 : 616)  

 2.5.2) ราคา (Price) หมายถึง จํานวนท่ีตองจายเพ่ือใหไดผลิตภัณฑ/บริการ  

 2.5.3) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือ

สรางความพอใจตอตราสินคาและบริการ ความคิดตอบุคคล โดยใชจูงใจใหเกิดความตองการ 

 - การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับ

องคกร และสงเสริมการตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด  

 - การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) คือการสื่อสาร

ระหวางบุคคลหนึ่งกับบุคคลหนึ่งเพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ

ดวยการขายแบบเผชิญหนาโดยตรงหรือใชโทรศัพท (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675)  

       สิ่งกระตุนจากภายนอก 

1. สิ่งกระตุนทางการตลาด 

2. สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ 

การตัดสินใจของผูซ้ือ 

1. การเลือกผลิตภัณฑ 

2. การเลือกตราสินคา 

3. การเลือกเวลาในการเขารับบรกิาร

4. การเลือกปรมิาณในการใช้บริการ 
    ท่ีเหมาะสม 

กลองดําหรือความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อ 

ลักษณะของผูใชบริการ กระบวนการตัดสินใจของผูใชบริการ 

ปจจัยภายใน 

1. ดานวัฒนธรรม 

2. วัฒนธรรมพ้ืนฐาน 

3. วัฒนธรรมยอย 

4. ช้ันสังคม 

 

ปจจัยภายนอก 

1. ดานสังคม 

2. กลุมอางอิง 

3. ครอบครัว 

4. บทบาทและสถานภาพ 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. อาย ุ

2. วงจรชีวิตครอบครัว 

3. อาชีพ 

4. โอกาสทางเศรษฐกิจ 

5. รูปแบบการดาํรงชีวิต 

 

ปจจัยดานจิตวิทยา 

1. แรงจูงใจ 

2. การรับรู 

3. การเรียนรู 

4. ความนาเช่ือถือ 

5. ทัศนคติ 

6. บุคลิกภาพ 
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 - การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เปนสิ่งจูงใจ

ระยะสั้นที่จะชวยกระตุนใหเกิดการซื้อการขายผลิตภัณฑหรือบริการ (Armstrong and Kotler. 

2009 : 617)  

 - การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) 

 - การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response 

marketing)  

 2.5.4) การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของ

ชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใชเพ่ือเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด 

สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด  

 2) ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process)  

 เปนลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ข้ันตอนใน

การตัดสินใจซ้ือ คือ การรับรูถึงความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ 

และความรูสึกภายหลังการซ้ือ ซ่ึงแสดงใหเห็นวากระบวนการซ้ือจริง ๆ และมีผลกระทบหลังจากการซ้ือ 

(P.Kotler and K.L.Keller. 2012 : 188) โดยมีรายละเอียดในแตละข้ันตอนดังนี้ 

 2.1) การรับรูปญหา  (Problem Recognition) 

 2.2) การแสวงหาขอมูล (Information Search) 

 2.3) การประเมินผลทางเลือก  (Evaluation of Alternative) 

 2.4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

 2.5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior)  
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ภาพท่ี 6  กระบวนการการตัดสินใจซ้ือ 5 ข้ันตอนของผูบริโภค 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: P.Kotler and K.L.Keller. 2012 : 188. 

 

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Decision Process) ถึงแมวาผูบริโภคจะมีความแตกตางกัน 

มีความตองการแตกตางกัน แตผูบริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซ้ือท่ีคลายคลึงกัน ซ่ึงกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือแบงออกเปน 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

 (1) การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Need Recognition)

ปญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพความคิด (Ideal) คือ สภาพท่ีเขารูสึกวาดี

ตอตนเอง และเปนสภาพท่ีปรารถนากับสภาพท่ีเปนอยูจริง (Reality) ตอสิ่งตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึนกับตนเอง 

จึงกอใหเกิดความตองการท่ีจะเติมเต็มสวนตางระหวางสภาพอุดมคติกับสภาพท่ีเปนจริง โดยปญหา

ของแตละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกตางกันไป  

 (2) การเสาะแสวงหาขอมูล (Search for Information) เม่ือเกิดปญหาผูบริโภคก็ตอง

แสวงหาหนทางแกไข โดยหาขอมูลเพ่ิมเติมเพ่ือชวยในการตัดสินใจ 

การรับรูปญหา 

(Problem Recognition) 

การแสวงหาขอมูล 

(Information Search) 

การประเมินผลทางเลือก 

(Evaluation of Alternative) 

การตัดสินใจซ้ือ 

(Purchase Decision) 

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

(Post Purchase Behavior) 
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 (3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบริโภคไดขอมูลจาก

ข้ันตอนท่ี 2 แลว ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด วิธีการท่ีผูบริโภคใชในการประเมิน

ทางเลือกอาจจะประเมินโดยการเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของแตละสินคาและคัดสรร

ในการท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อจากหลากหลายตรายี่หอใหเหลือเพียงตรายี่หอเดียว อาจขึ้นอยูกับ

ความเชื่อนิยมศรัทธาในตราสินคานั้น ๆ หรืออาจข้ึนอยูกับประสบการณของผูบริโภคท่ีผานมาในอดีต

และสถานการณของการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยูดวย ท้ังนี้มีแนวคิดในการพิจารณาเพ่ือชวย

ประเมินแตละทางเลือกเพ่ือใหตัดสินใจไดงายข้ึน ดังตอไปนี้ 

 (3.1) คุณสมบัติ (Attributes)  

 (3.2) ระดับความสําคัญ (Degree of Importance)  

 (3.3) ความเชื่อถือตอตรายี่หอ (Brand Beliefs)  

 (3.4) ความพอใจ (Utility Function)   

 (3.5) กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure)  

 (4) การตัดสินใจซ้ือ (Decision Marking) ปกติแลวผูบริโภคแตละคนจะตองการ

ขอมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดท่ีแตกตางกัน นั้นคือ ผลิตภัณฑ

บางอยางตองการขอมูลมาก  หรืออาจจะตองใชระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แตบางผลิตภัณฑ

ผูบริโภคก็ไมตองการระยะเวลาการตัดสินใจนาน 

 (5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อแลว 

ผูบริโภคจะไดรับประสบการณในการบริโภค อาจจะไดรับความพอใจหรือไมพอใจก็ได ถาหากพอใจ

ผูบริโภคไดรับทราบถึงขอดีตาง ๆ ของสินคาจะทําใหเกิดการซ้ือซํ้าไดหรืออาจมีการแนะนําใหเกิดลูกคา

รายตอไปได แตถาไมพอใจผูบริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคานั้น ๆ ไปเลย ในครั้งตอไปและอาจสงผลเสีย

ตอเนื่องจากการบอกตอ ทําใหลูกคาซ้ือสินคานอยลงตามไปดวย 

 

ภาพท่ี 7  ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือ 
 

 

 

 

ท่ีมา: P.Kotler and K.L.Keller. 2012 : 188. 

 

การรับรู้

ความ

ต้องการ 

การค้นหา

ข้อมลู 

การประเมิน

ทางเลอืก 

การตดัสนิใจ

ซือ้ 

พฤติกรรม

หลงัการซือ้ 
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 สรุป  จากทฤษฎีที่กลาวมาอธิบายไดวา พฤติกรรมผูบริโภคจะเปนเรื่องที่เกี่ยวกับ 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 5 ข้ันตอน ดังท่ีแสดงในภาพประกอบในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ของผูบริโภค (Stage of the buying decision process) ซึ่งจะมีความสัมพันธกับความนึกคิด 

(Thought) ความรูสึก (Feeling) การแสดงออก (Action) ในการดําเนินชีวิตของมนุษยแตละคน

ซ่ึงไมจําเปนตองเหมือนกันหรืออาจเหมือนกัน ทั้งนี้เพราะแตละคนมีทัศนคติ (Attitude) สิ่งจูงใจ 

(Motive) ประสบการณ การรับรูหรือสิ่งกระตุน (Stimuli) ทั้งภายในและภายนอกที่แตกตางกัน 

ปจจัยดังกลาวจะมีผลตอความรูสึกนึกคิดที่นําไปสูกระบวนการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลัง

การซ้ือ การตัดสินใจของผูซ้ือเก่ียวของกับการตัดสินใจยอย 9 ประการ ไดแก 

 1. ระดับความตองการซ่ึงผูบริโภคตองรูวาตนเองตองการอะไร 

 2. ประเภทผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนองความตองการ 

 3. ชนิดผลิตภัณฑตองคํานึงถึงรายได อาชีพ สถานภาพ และบทบาททางสังคม 

 4. รูปแบบของผลิตภัณฑข้ึนอยูกับราคา ความชอบ และคุณภาพของผลิตภัณฑ 

 5. ตราผลิตภัณฑข้ึนอยูกับความเชื่อและทัศนคติท่ีมีตอตราสินคา ความมีชื่อเสียงของ

สินคาและการใหบริการ 

 6. ผูขาย ถามีผูขายหรือตัวแทนจําหนายหลายราย ผูบริโภคจะเลือกรายใดข้ึนอยูกับ

บริการท่ีผูขายเสนอหรือความรูจักคุนเคย 

 7. ปริมาณท่ีจะซ้ือ ผูบริโภคตองตัดสินใจวาจะซ้ือผลิตภัณฑเปนจํานวนเทาใด 

การตัดสินใจซ้ือเก่ียวกับปริมาณข้ึนอยูกับความจําเปนและอัตราการใช 

 8. เวลา เม่ือตัดสินใจไดแลววาจะซื้อจํานวนเทาไร ก็มาตัดสินใจเรื่องเวลาที่จะซ้ือ 

โอกาสในการซ้ือข้ึนอยูกับฤดูกาลและภาวะทางเศรษฐกิจ 

 9. วิธีการชําระเงินของผูบริโภควาจะจายเปนเงินสดหรือเงินผอน 

2.2.3 แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

        1) ความหมายและองคประกอบสวนประสมทางการตลาด 

 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ เปนองคประกอบสําคัญใน

การดําเนินงานทางดานการตลาด ซ่ึงจะเปนปจจัยท่ีสามารถควบคุมได และกิจการธุรกิจจะตองสราง

สวนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับการวางกลยุทธทางการตลาดดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 

2541 : 35-36, 337) สวนประสมการตลาดจะประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) การจัดจําหนาย 

(Place) การกําหนดราคา (Price) การสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเราสามารถเรียกสวนประสม

ทางการตลาดไดวา 4’Ps สวนประกอบทั้ง 4 ตัวนี้ ทุกตัวจะมีความเกี่ยวพันกัน P ซึ่งแตละตัวจะมี

ความสําคัญท่ีเทาเทียมกัน ความหมายจะแตกตางกัน ซ่ึงข้ึนอยูกับผูบริหารการตลาดแตละคนวาจะ
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วางกลยุทธดวยวิธีไหน โดยจะเนนน้ําหนักท่ี P ใดมากกวากัน เพ่ือใหสามารถตอบสนองความตองการ

ของลูกคากลุมตลาดเปาหมายได คือ ตัวผูบริโภค  

 1.1) ผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยแรกที่จะแสดงวากิจการพรอมจะทําธุรกิจไดนั้น 

กิจการจะตองมีสิ่งท่ีจะนําเสนอขายสินคา อาจเปนสินคาท่ีมีตัวตน บริการ ความคิด (Idea) ท่ีจะตอบสนอง

ความตองการได  

 1.2) การจัดจําหนาย (Place or Distribution) ผลิตภัณฑที่ผูผลิตไดผลิตสินคา

ข้ึนมานั้น ถึงแมวาจะมีคุณภาพดีเพียงใด แตถาผูบริโภคไมทราบแหลงซ้ือและไมสามารถจัดหามาได

เม่ือเกิดความตองการผลิตภัณฑท่ีผลิตข้ึนมาก็ไมสามารถท่ีจะตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 

ดังนั้น นักการตลาดจึงจําเปนตองพิจารณาวา ท่ีไหน เม่ือไร และใครท่ีจะเสนอขายสินคา การจัดจําหนาย

เปนเรื่องท่ีซับซอน แตก็เปนสิ่งจําเปนท่ีจะตองศึกษา การจัดจําหนายแบงกิจกรรมออกเปน 2 สวน คือ 

  1.3) ชองทางจําหนายสินคา (Channel of Distribution) โดยเนนการศึกษาชนิดของ

ชองทางการจําหนายสินคาวาจะใชวิธีการขายสินคาใหกับผูบริโภคโดยตรงอยางไร หรือการขายสินคา

ผานสถาบันคนกลางตาง ๆ บทบาทของสถาบันคนกลางตาง ๆ เชน พอคาสง (Wholesalers) พอคา

ขายปลีก (Retailers) และตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman) ท่ีมีตอตลาดอีกท้ังสวนหนึ่งของ

กิจกรรมการจัดจําหนายสินคา คือ การแจกจายตัวสินคา (Physical Distribution) การกระจายสินคา 

เขาสูตัวผูบริโภค การเลือกใชวิธีการขนสง (Transportation) ท่ีเหมาะสมในการชวยแจกจายสินคา 

สื่อโฆษณา การขนสง ไดแก การขนสงทางอากาศ ทางรถยนต ทางรถไฟ ทางเรือ และทางผูบริหาร

การตลาดจะตองคํานึงวาจะเลือกใชสื่อแบบไหนถึงจะดีที่สุด โดยเสียคาใชจายตาง ๆ และสินคานั้น

ไปถึงลูกคาไดทันเวลา ขั้นตอนที่สําคัญอีกประการหนึ่งในการแจกจายตัวสินคา คือ ขั้นตอนของ

การจัดเก็บรักษาสินคา (Storage) เพ่ือรอการจําหนายใหทันเวลาท่ีผูบริโภคตองการ 

 1.4) การกําหนดราคา (Price) เม่ือธุรกิจไดมีการพัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมา รวมท้ังหา

ชองทางการจัดจําหนายและวิธีการแจกจายตัวสินคาไดแลว สิ่งท่ีสําคัญท่ีธุรกิจจะตองดําเนินการตอไป  

 1.5) การสงเสริมการตลาด (Promotion) จะเปนการศึกษาเก่ียวกับกระบวนการ

ติดตอสื่อสารไปยังตลาดเปาหมาย การสงเสริมการตลาดเปนวิธีการหนึ่งท่ีจะบอกใหลูกคาทราบเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย วัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาด เพ่ือบอกใหลูกคาทราบวามีผลิตภัณฑ

ออกจําหนายในตลาด พยายามชักชวนใหลูกคาซื้อและเพื่อเตือนความทรงจํากับตัวผูบริโภค 

การสงเสริมการตลาดจะตองมีการศึกษาถึงกระบวนการติดตอสื่อสาร (Communication Process) 

เพ่ือเขาใจถึงความสัมพันธระหวางผูรับกับผูสงดวย การสงเสริมการตลาดมีเครื่องมือสําคัญท่ีจะใชอยู 

5 ชนิดดวยกัน ท่ีเรียกวาสวนผสมของการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแก 

 (1) การขายโดยใชพนักงาน   

 (2) การโฆษณา   
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 (3) การสงเสริมการขาย  

 (4) การเผยแพรและประชาสัมพันธ  

 (5) กระบวนการ 

 2) สวนประสมการตลาด 7 อยาง หรือ Marketing Mix 7P's 

 ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ (Service Industry) มีความแตกตางจากธุรกิจ

อุตสาหกรรมสินคาอุปโภคและบริโภคท่ัวไป เพราะจะมีท้ังผลิตภัณฑท่ีจับตองได (Tangible Product) 

และผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได (Intangible Product) ซ่ึงสินคาและบริการท่ีนําเสนอตอลูกคาหรือตลาด 

กลยุทธการตลาดที่นํามาใชกับธุรกิจการบริการจําเปนที่จะตองจัดใหมีสวนประสมทางการตลาดท่ี

แตกตางจากการตลาดโดยทั่วไป โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจที่มีการตอนรับขับสู (Hospitality) เปน

หัวใจหลักในการทําธุรกิจ ศาสตราจารยฟลลิป ค็อตเลอร  (Philip Kotler) กูรูดานการตลาดชั้นนํา

ของโลก ไดใหแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไววา

เปนแนวคิดท่ีเก่ียวของกับธุรกิจท่ีใหบริการซ่ึงเปนธุรกิจท่ีแตกตางกับสินคาอุปโภคและบริโภคท่ัวไป 

จําเปนจะตองใชสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อยาง หรือ 7P's ในการกําหนดกลยุทธ

การตลาดซ่ึงประกอบดวย 

 2.1 ดานผลิตภัณฑ (Product)   

 2.2 ดานราคา (Price)  

   2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  

 2.4 ดานการสงเสริม (Promotions)  

 2.5 ดานบุคคล (People)  

 2.6 ดานกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment and 

Presentation)  

   2.7 ดานกระบวนการ (Process)  

       สวนประสมการตลาดท้ัง 7 อยางขางตนเปนสิ่งสําคัญตอการกําหนดกลยุทธตาง ๆ 

ทางดานการตลาดของธุรกิจท่ีจะตองมีการจัดสวนประสมทางการตลาดแตละอยางใหมีความเหมาะสม

กับสภาพแวดลอมของธุรกิจของตนเอง อุตสาหกรรมท่ีแตกตางกันไปไมมีสูตรท่ีตายตัว 

  

2.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

เกตุวด ีโรจนสัญญากุล (2544) ไดทําการวิจัยเรื่อง “โครงสรางตลาดและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซ้ือน้ํามันหลอลื่นสาํหรับยานยนต มีผลการศึกษาดังนี้ สรุปไดวาอุตสาหกรรมน้ํามันหลอลื่นอ่ืน

สําหรับรถยนตมีลักษณะโครงสรางตลาดแบบผูขายนอยราย ในดานพฤติกรรมผูบริโภคพบวา ผูใช

รถยนตสวนใหญมีสวนรวมในการตัดสินใจและจงรักภักดีตอตราสินคา ซึ่งสถานีบริการน้ํามันเปน
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ชองทางท่ีไดรับความนิยมสูงสุด สําหรับการวิเคราะหความสัมพันธพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑเปน

สิ่งสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อ รองลงมาเปนดานชองทางการจําหนาย ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับ

การมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ ไดแก เพศ อายุ สถานะทางสังคม อาชีพ รายไดสวนบุคคลตอเดือน 

ความรูดานเครื่องยนต ความรูดานน้ํามันหลอลื่น และกลุมอางอิง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับบุคคลท่ีมี

อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ไดแก ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดสวนบุคคลตอเดือน อายุของรถยนต 

ความรูดานเครื่องยนต ความรูดานดานน้ํามันหลอลื่น สถานท่ีในการซอมและสถานท่ีในการเปลี่ยนถาย

ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกตราผลิตภัณฑน้ํามันหลอลื่น ไดแก เพศ สถานท่ีในการซ้ือ สถานท่ี

ในการเปลี่ยนถาย กลุมอางอิง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือยี่หอผลิตภัณฑเดิมในครั้งตอไป

ไดแก ระดับการศึกษา รายไดสวนบุคคลตอเดือน กลุมอางอิง  

ณัฐวุฒิ อุทัยศรี (2545) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ

น้ํามันหลอลื่นจักรยานยนตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยคือ ประกอบอาชีพ

พอบาน/แมบาน มีรายไดเฉลี่ยตั้งแต 10,001 บาทข้ึนไป สวนใหญเปนเพศชาย อายุ 25-35 ป และ

ระดับการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป ระยะเวลาในการเปลี่ยนถายน้ํามันหลอลื่น 3 เดือน/ครั้ง การเลือกซ้ือ

น้ํามันหลอลื่น ผูบริโภคสวนใหญเลือกซ้ือดวยตนเองโดยดูจากคุณภาพ การรับรูคุณสมบัติของน้ํามันหลอลื่น

จากการแนะนําของเพื่อน โดยรับทราบยี่หอของน้ํามันหลอลื่นเพียง 2 ชนิดเทานั้น สวนปจจัยดาน

การตลาด ปจจัยดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดมีสวนสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ เชน การจัดให

มีของแถม การลดราคา  

ธารทิพย จันทรักษ (2547) ไดศึกษาการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเครื่องรถยนตของผูใชรถยนตใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูตอบสนองแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นตอระดับความรูของ

ตนเองวามีความรูในการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเครื่องในระดับนอย ขอพิจารณาอันดับแรกในการเลือกซ้ือ

น้ํามันเครื่อง คือน้ํามันเครื่องมีคุณสมบัติเหมาะกับรถยนตท่ีใช ซ่ึงชวยลดการสึกหรอของเครื่องยนต 

รับทราบขอมูลเก่ียวกับคุณสมบัติของน้ํามันเครื่องจากพนักงานของรานคาท่ีจําหนายน้ํามันเครื่อง 

ตรายี่หอท่ีเลือกซ้ือ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดจะเปลี่ยนยี่หอน้ํามันเครื่องถามียี่หออ่ืนราคาถูกกวา

แตคุณภาพเทากัน บอยท่ีสุดคือ เชลล โดยมีเหตุผลในการเลือกยี่หอคือ ศูนยบริการเปนผูจัดหาให 

ในดานสถานที่ซื้อ ผูตอบแบบสอบถามซื้อจากอูซอมรถยนต ปมน้ํามัน และศูนยบริการ จํานวน

ใกลเคียงกัน โดยมีเหตุผลคือสะดวก ใกลบานหรือท่ีทํางาน มีการเปลี่ยนน้ํามันเครื่องครั้งตอไปเม่ือใช

รถยนตถึงระยะ 4,001-5,000 กิโลเมตร ปริมาณท่ีซ้ือคือขนาด 5 ลิตร ซ่ึงเปนปริมาณท่ีเหมาะสมกับ

ซีซีเครื่องยนต และการสงเสริมการขายที่พอใจ คือมีบริการอื่นเสริมหลังเปลี่ยนน้ํามันเครื่อง เชน 

เช็คลมยาง และน้ํากลั่น สําหรับปญหาในการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเครื่องโดยรวม พบวาอยูในระดับปานกลาง 

เชน การไมมีความรูในการใชน้ํามันเครื่องที่เหมาะสมกับรถยนตนั้น ๆ การไมทราบราคาทีเ่หมาะสม 

และการไมมีรายละเอียดการใชงานระบุบนฉลาก เปนตน 
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เกรียงศักดิ์ ชินะกุลวัฒนา (2548) การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันหลอลื่นในตลาดธุรกิจ 

กรณีศึกษา บริษัท เชลล ดิสทริบิวเทอ จํากัด วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันหลอลื่น

ในตลาดธุรกิจและเพ่ือศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑน้ํามันหลอลื่นในตลาดธุรกิจ ซึ่งปจจัยที่มีผลตอการใหความสําคัญของสวนประสมทาง

การตลาด กลุมประชากรคือกลุมผูประกอบธุรกิจผลิตภัณฑน้ํามันหลอลื่นจํานวน 400 ราย ผลการศึกษา

พบวาเจาของกิจการคือผูท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑน้ํามันหลอลื่นในดานผลิตภัณฑ คือการมีใบรับรองคุณภาพ 

รองลงมาคือ ดานสถานท่ี ดานราคา และดานสงเสริมการตลาด สวนผลการทดสอบสมมติฐาน พบวามี

ปริมาณการสั่งซ้ือ รูปแบบธุรกิจ ประเภทธุรกิจ และผูมีอํานาจในการตัดสินใจมีผลตอการใหความสําคัญ

กับสวนประสมทางการตลาดอยางมีนัยความสําคัญในดานผลิตภัณฑคือการมีใบรับรองคุณภาพ  

ดานการสงเสริมการตลาดคือการแจกของแถม ดานราคาคือความเหมาะสมของราคาสินคา และดาน

สถานท่ีคือกระจายสินคาสูลูกคาอยางรวดเร็ว  

อติรัส กรานรอด (2550) ศึกษาปจจัยทั่วไปและปจจัยดานการสงเสริมการขายที่มีผลตอ

การตัดสินใจเลือกใชสถานีบริการน้ํามันของผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ พบวาปจจัย

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจในภาพรวมและพิจารณาเปนรายดานท้ัง 3 ดานของผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกัน

จะมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และผลการเปรียบเทียบปจจัยดานการสงเสริมการขายท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการน้ํามัน  

วรีรัตน ธัญญกิจ (2550) ศึกษาวิจัยเรื่องพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันหลอลื่นเครื่องยนตเบนซินของผูบริโภคในเขตจังหวัดชลบุรี โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัย

ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคหรือผูซ้ือน้ํามันหลอลื่นในเขตจังหวัดชลบุรี พบวา

สวนมากเปนเพศชายอายุ 26-30 ป ประกอบอาชีพหนักงานบริษัท มีรายไดเฉลี่ย 20,001-30,000 

บาท/เดือน ใชรถยนตยี่หอโตโยตาขนาดเครื่องยนตไมเกิน 2,000 CC มีอายุการใชงาน 3-6 ป ยี่หอสินคา

ท่ีเปนท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือยี่หอ ปตท. โดยใหเหตุผลท่ีวายี่หอดังกลาวมีคุณภาพดีและราคาท่ีเหมาะสม

มากที่สุด โดยการออกแบบสอบถามแลวนําขอมูลมาวิเคราะหทางสถิติ ในการเปลี่ยนถายน้ํามัน

เครื่องยนตเบนซินจะใชการกําหนดระยะทางทุก ๆ 10,000 กิโลเมตร จึงจะทําการเปลี่ยนถายสักครั้ง 

สําหรับปริมาณในการซ้ือครั้ง 4 ลิตร โดยนิยมไปเปลี่ยนท่ีศูนยบริการรถยนต ซ่ึงจะมีพนักงานคอยให

ความรูรายละเอียดของสินคากอนเพ่ือใชประกอบการตัดสินใจซ้ือดวยตัวเองเปนสวนใหญ ซ่ึงโดย

สวนมากจะชําระเงินดวยเงินสด ผลการทดสอบสมมติฐานมีความสัมพันธกับระยะทางที่กําหนดใน

การเปลี่ยนถายน้ํามันหลอลื่น และระดับการศึกษายี่หอรถยนตและขนาดเครื่องยนตมีความสัมพันธกับ

สถานท่ีใชบริการในการเปลี่ยนถายน้ํามันหลอลื่น ยี่หอของรถยนต อายุการใชงานของรถยนตมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือน้ํามันหลอลื่น อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ย ยี่หอของ

รถยนต อายุการใชงานรถยนต และขนาดเครื่องยนตมีความสัมพันธกับยี่หอน้ํามันหลอลื่นท่ีใชเปนประจํา 
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วรรวิภา บุญแลบ (2551) จากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลตอการซ้ือสินคาน้ํามันหลอลื่นเครื่องยนตดีเซลในกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึง

พฤติกรรมและความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท่ีอาจจะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในเขตกรุงเทพฯ 

โดยการวิเคราะหขอมูลและนํามาทดสอบสมมติฐานดวยคา t-test และ F-test จากการวิจัยพบวา

กลุมสวนใหญจะเลือกซื้อน้ํามันหลอลื่นยี่หอ ปตท. สูตรสังเคราะห สถานที่ซื้อสินคาสวนมากเปน 

ศูนยบริการครบวงจร โดยการเลือกซ้ือสินคามียี่หอท่ีตองการอยูแลวแตตองใหชางยนตคอยชวยแนะนํา

เพ่ิมเติม ตัวอยางเปนเพศหญิงและเพศชายใกลเคียงกัน เพศหญิงมากกวาเล็กนอย มีอายุราว 31-35 ป 

รายไดเฉลี่ยตอเดือนประมาณ 10,000-20,000 บาท โดยราคาสินคาจะตองอยูในงบประมาณท่ีจายได

เพ่ือนหรือคนรูจักเปนผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ สวนใหญใหความสนใจในสื่อประเภทวิทยุและโทรทัศน 

กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดในระดับ

มากท่ีสุด ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของสินคาน้ํามันหลอลื่น

เครื่องยนตดีเซลมีผลตอปจจัยสวนบุคคลในเรื่องระดับการศึกษา สถานภาพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

และมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในเรื่องการเลือกขนาดบรรจุสินคา  

สมศักดิ์ ตรียากิจ (2552) ศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกใช

น้ํามันแกสโซฮอล ซึ่งมีความตั้งใจในการซื้อซํ้าของผูใชรถยนต สวนบุคคล ในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยมีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการเลือกใชน้ํามันแกสโซฮอลของผูใช 

รถยนตนั่งสวนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือศึกษาความตั้งใจในการซ้ือซํ้าน้ํามันแกสโซฮอล 

ของผูใชรถยนตนั่งสวนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร 3) เพื่อศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ี

สงผลกระทบตอพฤติกรรมการเลือกใชน้ํามันแกสโซฮอลของผูใชรถยนตนั่งสวนบุคคลในเขต

กรุงเทพมหานคร 4) เพื่อศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่สงผลกระทบตอการซื้อซํ้าน้ํามัน

แกสโซฮอลของผูใชรถยนตนั่งสวนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงกลุมตัวอยางในการศึกษาวิจัยนั้น

คือ ผูท่ีใชรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครจะอาศัยแนวคิดการคํานวณหาคาขนาดกลุมตัวอยางของ 

Taro Yamane โดยความเชื่อม่ันท่ี 95% ทําใหไดขนาดของกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน จะใชเทคนิค

การสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) ซึ่งมีเครื่องมือที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้เปน

แบบสอบถาม (Questionnaire) การวิเคราะหขอมูลโดยการนําขอมูลท่ีไดจากการวิจัยมาประมวลผล

ในโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ (SPSS for Windows) และวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา และเชิงอนุมาน 

ซ่ึงผลการวิจัยพบวา 1) ดานลักษณะประชากรศาสตร พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ

ระหวาง 25-35 ป มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี อาชีพเปนพนักงานเอกชน 

และสวนใหญมีรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,001-20,000 บาท 2) ดานปจจัยสวนผสมทางการตลาดพบวา

กลุมตัวอยางสวนใหญพบวาเห็นดวยวาปจจัยสวนผสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชน้ํามัน
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แกสโซฮอล โดยพบวาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายสินคามีระดับคะแนนเฉลี่ยของระดับความสําคัญสูง

เทากับ 3.84 ซ่ึงแสดงใหเห็นวาปจจัยดังกลาวมีความสําคัญตอการตัดสินใจใชน้ํามันแกสโซฮอลมากท่ีสุด 

3) ดานความตั้งใจในการซ้ือซํ้า พบวากลุมตัวอยางมีความเห็นดวยวาการเติมน้ํามันในครั้งตอไปจะเลือก

เติมน้ํามันแกสโซฮอล มีความตั้งใจจะเติมน้ํามันแกสโซฮอลอยางตอเนื่อง ผลการศึกษาความสัมพันธ

ของปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือซํ้าน้ํามันแกสโซฮอลจะสรุปไดวาปจจัยสวนผสม

ทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาด จะมีอิทธิพลตอการซื้อซํ้าของน้ํามัน

แกสโซฮอล และมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ซึ่งแสดงใหเห็นวาถามีการปรับปรุงผลิตภัณฑ 

มีการสงเสริมดานการตลาดโดยการลดราคา และการสงเสริม การตลาด และจัดโปรโมชั่นเพ่ิมข้ึน 

ก็จะสงผลใหการซื้อซํ้าของน้ํามันแกสโซฮอลเพิ่มขึ้น 4) การทดสอบสมมติฐาน 4.1) ผลการศึกษา

เปรียบเทียบความตั้งใจในการซ้ือซํ้าน้ํามันแกสโซฮอลจําแนกตามกลุมประชากรสรุปไดวา ปจจัยทางดาน

ประชากรท่ีแตกตางกันในดานเพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได ของกลุมประชากรจะ

สงผลใหกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นท่ีแตกตางกัน และปจจัยดานประชากรดาน อายุ และสถานภาพ 

ท่ีแตกตางกันนั้น จะไมสงผลใหกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นท่ีตางกัน 4.2) ผลการศึกษาความสัมพันธ

ของปจจัยดานพฤติกรรมกับปจจัยดานประชากรสามารถสรุปไดวาปจจัยทางดานประชากรในเรื่อง 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และระดับรายได ท่ีมีความแตกตางกันนั้น จะสงผลให

พฤติกรรมการใชน้ํามันแกสโซฮอลเกือบทุกประเด็นมีความแตกตางกันดวย 4.3) ผลการวิเคราะห

ความสัมพันธพฤติกรรมการใชน้ํามันแกสโซฮอลจําแนกตามปจจัยสวนผสมทางการตลาด โดยสรุปไดวา

สวนผสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอปจจัยดานพฤติกรรมในการศึกษา ยกเวนประเด็นประเภทของ

น้ํามันแกสโซฮอลที่เลือกใช และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชที่ปจจัยดานสวนผสมทาง

การตลาดไมมีอิทธิพลในการกําหนด 4.4) ผลการศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

ท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือซํ้าน้ํามันแกสโซฮอล สรุปไดวาปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ราคา 

และการสงเสริม การตลาด มีอิทธิพลตอการซื้อซํ้า แสดงใหเห็นวาหากมีการปรับปรุงผลิตภัณฑ 

มีการสงเสริมดานการตลาดโดยการลดราคา และการสงเสริมการตลาดจัดโปรโมชั่นเพ่ิมข้ึน ก็จะสงผล

ใหการซ้ือซํ้าของน้ํามันแกสโซฮอลเพ่ิมข้ึน 

ธัญพร ประสารเกตุ และศยามล เอกะกุลานันท (2555) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการยอมรับ

การใชน้ํามันแกสโซฮอล E85 ของผูขับขี่รถยนตสวนบุคคลท่ีมาใชบริการที่สถานีบริการน้ํามันใน

กรุงเทพมหานคร จํานวน 385 คน เครื่องมือท่ีใชคือ คารอยละ การทดสอบแบบท่ีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ

ของเพียรสัน และการวิเคราะหถดถอยพหุแบบชั้นตอน ผลการวิจัยพบวา 1) ผูขับข่ีรถยนตสวนบุคคล

มีระดับทัศนคติตอการใชน้ํามันแกสโซฮอล E85 โดยการยอมรับการใชน้ํามันแกสโซฮอล E85 โดยรวม

อยูในระดับปานกลาง และมีความรูเก่ียวกับน้ํามันแกสโซฮอล E85 โดยรวมอยูในระดับสูง  2) ผูขับข่ี

รถยนตสวนบุคคลจะไดรับขอมูลขาวสารจากชองทางการสื่อสารตางกันมีการยอมรับการใชน้ํามัน
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แกสโซฮอล E85 ไมแตกตางกัน 3) ความรูเก่ียวกับน้ํามันแกสโซฮอล E85 และทัศนคติตอการใชน้ํามัน

แกสโซฮอล E85 มีความสัมพันธทางบวกตอการยอมรับการใชน้ํามันแกสโซฮอล E85 ของผูขับข่ีรถยนต

สวนบุคคลอยางมีนัยความสําคัญทางสถิติระดับ .01 (r =.316 และ .824 ตามลําดับ) และ 4) ความรู

ดานการใชน้ํามันแกสโซฮอล E85 และทัศนคติตอการใชน้ํามันแกสโซฮอล E85สามารถรวมกันพยากรณ

การยอมรับการใชน้ํามันแกสโซฮอล E85 ของผูขับข่ีรถยนตสวนบุคคลไดรอยละ 68.5 อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .001 

 กรณิกา เลิศธนลักษณ และกิตติพันธ คงสวัสดิ์เกียรติ (2555) ไดทําการวิจัยเรื่องปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือน้ํามันหลอลื่นรถยนตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 25 – 35 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป 

ประกอบอาชีพพอบาน/แมบาน และมีรายได 10,001 บาทขึ้นไป สวนใหญมีทําการเปลี่ยนถาย

น้ํามันหลอลื่นมากกวา 3 เดือน/ครั้ง มีการซ้ือน้ํามันหลอลื่นจากรานซอมรถยนตท่ัวไป สาเหตุท่ีเลือกซ้ือ

จากรานนี้เพราะสะดวก ใกลบาน สถานที่ที่ใชบริการเปลี่ยนถายน้ํามันหลอลื่นสวนใหญใชบริการท่ี

รานซอมรถยนตทั่วไปเหตุผลในการเลือกซื้อน้ํามันหลอลื่นรถยนต ผูบริโภคสวนใหญมีเหตุผลใน

การเลือกซ้ือโดยดูจากคุณภาพดี สวนใหญมีการตัดสินใจเลือกซ้ือน้ํามันหลอลื่นเอง ทราบถึงคุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑน้ํามันหลอลื่นจากคําแนะนําของเพ่ือน ๆ และผูบริโภคสวนใหญรูจักน้ํามันหลอลื่น 2 ยี่หอ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือน้ํามันหลอลื่นรถยนตของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร สามารถสรุปไดวาปจจัยดานราคามีสวนสําคัญท่ีทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ รองลงมา

คือการสงเสริมการตลาด เชน การจัดมีของแถม การลดราคา ซ่ึงเปนสิ่งจูงใจใหผูบริโภคตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑ  

จิลมิกา หงสตระกูล และกิตติพันธ คงสวัสดิ์เกียรติ (2556) ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการสถานีบริการน้ํามันในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล มีวัตถุประสงค 1) เพื่อการศึกษา

ความแตกตางกันของปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานีบริการน้ํามัน 

2) เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางคุณภาพในการใหบริการที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

สถานบีริการน้ํามัน 3) เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

สถานนี้ํามัน การศึกษาครั้งนี้กลุมตัวอยางเปนบุคคลท่ัวไปท่ีมีรถยนตหรือรถจักรยานยนตและใชบริการ

สถานีบริการน้ํามันในเขตกรุงเทพ ฯ และปริมณฑล โดยสุมกลุมตัวอยางท้ังสิ้น 400 คน เครื่องมือท่ีใช

ในการวิจัยครั้งนี้ คือแบบสอบถามปลายปดและการวิเคราะหขอมูลครั้งนี้ใชคาสถิติตาง ๆ ประกอบดวย 

คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน t-test, F-test (One Way ANOVA) และ MRA สําหรับ

วิเคราะหขอมูล ซึ่งผลการศึกษาสรุปไดวา 1) ปจจัยดานประชากรศาสตรพบวา อายุ อาชีพ รายได 

ระดับการศึกษา ท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานีบริการน้ํามันท่ีไมแตกตางกัน 

2) ปจจัยคุณภาพการใหบริการพบวา ดานความรวดเร็วในการบริการและขนาดของสถานีบริการท่ี
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แตกตางกันมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานีบริการน้ํามันท่ีแตกตางกัน ปจจัยอ่ืน ๆ พบวา 

ดานภาพลักษณสินคา ความภักดีตอสินคา และความไววางใจ ท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการสถานีบริการน้ํามันแตกตางกัน 

 ธรรศพงศ วงษสวัสดิ์ (2557) งานวิจัยนี้ไดทําการศึกษา 1) ศึกษาพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอ 

การตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ํามันเครื่องรถยนตประเภทสวนบุคคลในเขตจังหวัดสุโขทัย 2) เพ่ือศึกษา

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคท่ีตัดสินใจเลือกซ้ือน้ํามันเครื่องรถยนตประเภทสวนบุคคล 

ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก กลุมผูขับข่ีรถยนตประเภทสวนบุคคลท่ีจดทะเบียนในจังหวัดสุโขทัย 

โดยการสุมตัวอยาง จํานวน 384 คน เครื่องมือท่ีใชเปนแบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล

ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสมมติฐาน ผลการวิจัยพบวา ผูขับข่ีรถยนต

ประเภทสวนบุคคล สวนมากเปนเพศหญิง อายุ 20-29 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพธุรกิจ 

สวนตัว และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-25,000 บาท ผลการวิจัยพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอ 

การเลือกซ้ือผลิตภัณฑน้ํามันเครื่องของผูใชรถยนตประเภทสวนบุคคลพบวาอยูในระดับมาก ไดแก 

เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ ยี่หอ ท่ีตัดสินใจซ้ือ แหลงซ้ือผลิตภัณฑน้ํามันเครื่อง คุณสมบัติของน้ํามันเครื่อง 

และขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ ผลการวิจัยปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใช

น้ํามันเครื่องรถยนตประเภทสวนบุคคลพบวาอยู ในระดับมาก ได แก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา 1) ปจจัย 

สวนบุคคล ได แก เพศ อายุ และระดับการศึกษา ที่แตกตางมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ

น้ํามันเครื่องรถยนตประเภทสวนบุคคลแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 2) ปจจัย 

สวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ท่ีแตกตาง มีผลตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดของผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อน้ํามันเครื่องรถยนตประเภทสวนบุคคล 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

เถลิงศักดิ์ บุญมี (2558) ศึกษาการเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือน้ํามันหลอลื่นเครื่องยนต

เบนซินชนิดก่ึงสังเคราะหและสังเคราะหในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามในการรวบรวม

ขอมูลจากผูซ้ือน้ํามันหลอลื่นเครื่องยนตเบนซินชนิดก่ึงสังเคราะหและชนิดสังเคราะหอยางละ 200 คน 

สถิติเชิงพรรณนาท่ีใชคือคารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติท่ีใชทดสอบสมมติฐาน 

คือ Independent Sample t-test, One-Way ANOVA และ LSD ผลการศึกษาพบวา ผูซื้อชนิด

ก่ึงสังเคราะหและชนิดสังเคราะหสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 38-47 ป รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-

40,000 บาท ใชรถเกงเปนพาหนะ มีการใชระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ

และชองทางการจัดจําหนายในระดับมากท่ีสุด และมีแนวโนมกลับมาซ้ือซํ้า โดยท่ีผูซ้ือชนิดก่ึงสังเคราะห

สวนใหญมีประสบการณขับข่ี 6-9 ป นิยมใชยี่หอปตท. โดยซ้ือจากอูซอมรถ มีความถ่ีในการซ้ือเฉลี่ย 3.35 

ครั้ง/ป และคาใชจายในการซ้ือตอครั้ง 868.80 บาท สวนผูซ้ือชนิดสังเคราะหสวนใหญมีประสบการณ
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การขับข่ีมากกวา 9 ป ใชยี่หอเชลล โดยซ้ือจากศูนยบริการรถยนต มีความถ่ีในการซ้ือเฉลี่ย2.98 ครั้ง/ ป 

และคาใชจายในการซ้ือตอครั้ง 2,027 บาท ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวาผูซ้ือชนิดก่ึงสังเคราะหท่ีมี

ระดับการศึกษาและรายไดตอเดือนแตกตางกัน ใหระดับความสําคัญทางการตลาดตางกันในดาน

ชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด สวนผูซ้ือชนิดสังเคราะหท่ีมีประเภทรถยนตท่ีใช

แตกตางกัน ใหระดับความสําคัญทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน และผูซ้ือท้ัง 2 ชนิด

ท่ีมีอาชีพและประเภทรถยนตท่ีใชแตกตางกัน มีการตัดสินใจซ้ือดานแนวโนมการซ้ือยี่หอเดิมตางกัน  

มารุต จําลอง (2561) ไดทําการศึกษาปจจัยท่ีสงผลกระทบตอราคาน้ํามันสําเร็จรูปดีเซลและ

การพยากรณราคาน้ํามันดีเซลในประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา อัตราภาษีสรรพสามิต (บาทตอลิตร) 

(TAX) กองทุนน้ํามันเชื้อเพลิง (FUND) ดัชนีราคาผูบริโภค (CPI) และราคาน้ํามันดีเซลในตลาดสิงคโปร 

(ดอลลารสหรัฐ/บาเรล) (HSD_S) มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับราคาน้ํามันดีเซลในประเทศไทย

ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีกําหนดไวอยางมีนัยความสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 

คา D.W. เทากับ 1.248 ผลปรากฏวาคาความคาดเคลื่อนเปนอิสระตอกันและจากสมการถดถอยท่ีไดนี้

ตัวแปรอิสระสามารถอธิบายตัวแปรตามไดถึงรอยละ 83.1 และจากการพิจารณาคาความยืดหยุน (B) 

เทากับ 0.632, 0.383, 0.167 และ 0.166 ตามลําดับ สวนพยากรณราคาน้ํามันดีเซลในประเทศไทย 

อีก 5 ปขางหนา พบวาการพยากรณราคาน้ํามันดีเซลตั้งแตป 2561-2565 มีแนวโนมเพ่ิมข้ึน จากป 2559 

โดยเฉลี่ยของป 2561 เทากับ 3.76 ป 2562 เทากับ 30.93 ป 2563 เทากับ 31.11 ป 2564 เทากับ 

31.28 ป 2565 เทากับ 31.46 ตามลําดับ 

 

2.4  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร

ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร ผูศึกษาไดนําแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของมาทําการกําหนดกรอบแนวคิด

ในการศึกษาดังตอไปนี้ 
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แผนภูมิท่ี 1  กรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษาวิจัย 
        ตัวแปรอิสระ          ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

  

                                 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. เพศ 

2. ระดับการศึกษา 

3. อายุงาน 

4. ตําแหนงงานในกิจการ 

5. ทุนจดทะเบียน 

6. ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ 
 

      พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

1. ประเภทนํ้ามันท่ีสั่งซื้อ 

2. ปริมาณการสั่งซื้อตอเดือน 

3. จํานวนครั้งในการสั่งซื้อตอเดือน 

4. รูปแบบการชําระเงิน 

 

       สวนประสมทางการตลาด ( 7 Ps) 

1. ดานผลติภณัฑ  

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4. ดานการสงเสรมิการตลาด 

5. ดานการบุคคลและพนักงาน 

6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะกายภาพ 

7. ดานกระบวนการ 

 

 

การตัดสินใจซื้อนํ้ามันเตาของผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 
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บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

การวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร ผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอนดังตอไปนี้ 

  3.1 ประชากรกลุมตัวอยาง  

  3.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

3.3 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 

3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.5 การวิเคราะหขอมูล 

 

3.1 ประชากรกลุมตัวอยาง 

ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี ้คือ ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 

จํานวน 96 ราย เปนการศึกษาในรูปแบบของการสํารวจขอมูลความคิดเห็น และความตองการตาง ๆ ของ

ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาครท่ีเลือกซ้ือน้ํามันเตา (สํานักงานอุตสาหกรรม 

จังหวัดสมุทรสาคร. 2563)  

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัด

สมุทรสาคร จํานวน 96 ราย (สํานักงานอุตสาหกรรม จังหวัดสมุทรสาคร. 2563) โดยใชวิธีการสุมตัวอยาง

แบบเจาะจง (Purposive sampling) ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

ขอมูลผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร จํานวน (ราย) 

ระดับผูบริหาร  

       - ผูบริหาร 8 

       - ผูจัดการโรงงาน 78 

       - หัวหนาฝายจัดซ้ือ 10 

ระดับเงินลุงทุน  

       - 1-5 ลานบาท - 

       - 6-10 ลานบาท 78 

       - 11-15 ลานบาท 9 

       - 15 ลานบาทข้ึนไป 8 

ประเภทกิจการ  

       - อาหาร 96 
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3.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

  การศึกษานี้ผูศึกษาใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล

ซ่ึงไดจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีตาง ๆ รวมถึงผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ เปนแนวทางในการสราง

เครื่องมือเพ่ือใหไดขอความครอบคลุมวัตถุประสงคท่ีตองการศึกษาโดยแบงขอคําถามออกเปน 4 สวน 

ไดแก 

  สวนท่ี 1 เปนการสอบถามเกี่ยวปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ ระดับ

การศึกษา อายุงาน ตําแหนงงานในกิจการ ทุนจดทะเบียน ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ 

สวนท่ี 2 เปนการสอบถามเกี่ยวกับขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตาของผูตอบ

แบบสอบถาม ไดแก ประเภทน้ํามันท่ีสั่งซ้ือ ปริมาณสั่งซ้ือตอเดือน จํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือน 

รูปแบบการชําระเงิน 

สวนท่ี 3 เปนการสอบถามเก่ียวกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7 Ps) 

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก ปจจัยดานราคา ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการใหบริการ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดาน

พนักงานขาย ปจจัยดานกายภาพ โดยใชรูปแบบคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 

แบงออกเปน 5 ระดับ ตามแนวคิดของไลเคิรท (Likert Rating Scale) การแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับ

ระดับความสําคัญแบงเปน 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

สวนท่ี 4 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก น้ํามันเตา

ชวยลดปญหาดานสิ่งแวดลอมที่เกิดจากการผลิตผลิตภัณฑอุตสาหกรรมได บริษัทขายน้ํามันเตามี

จริยธรรมในการดําเนินธุรกิจ คราบตะกอนและคราบสกปรกตาง ๆ ท่ีเกิดจากการใชน้ํามันเตาสามารถ

นําไปสูการสูญเสียสมรรถนะในการถายเทความรอนในระยะยาว น้ํามันเตาทําใหประสิทธิภาพของ

อุปกรณหมอไอน้ําลดลงเรื่อย ๆ การใชน้ํามันเตาชวยลดการปลอยเขมาและควันดําไดถึง 70% การใช

น้ํามันเตาชวยลดคาใชจายในการซอมบํารุงของหมอน้ําที่ใชในการตมน้ําในโรงงาน การใชน้ํามันเตา

ชวยเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานของเครื่องจักรใหดียิ่งข้ึน การใชน้ํามันเตาชวยลดตนทุนโดยรวมใหกับ

ภาคอุตสาหกรรมได และผูผลิตน้ํามันเตามีแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑน้ํามันเตาอยางตอเนื่อง 

 

3.3 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ  

ผูศึกษาวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนสําหรับการวิจัยไปทดสอบเพ่ือใหแบบสอบถามมี

ดัชนีความเท่ียงตรง (Validity) และความนาเชื่อถือ (Reliability) โดยผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีสราง

ข้ึนมาตรวจสอบความเชื่อม่ัน ดังนี้ 

1. การหาความถูกตองเท่ียงตรงตามเนื้อหา (Content Validity) ผูวิจัยไดรวบรวมและสราง

แบบสอบถาม โดยประยุกตจากกรอบแนวทฤษฎีท่ีเก่ียวของ และไดนําเสนอใหอาจารยท่ีปรึกษาพิจารณา
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ตรวจสอบเนื้อหาโครงสรางแบบสอบถาม ซึ่งอาจารยที่ปรึกษาไดใหคําแนะนําเพื่อปรับปรุงแกไข 

และนํามาใหตรวจสอบใหม ปรับปรุงแกไขจนเปนที่นาพอใจ มีความชัดเจนเหมาะสม และตรงตาม

เนื้อหาและโครงสรางของแบบสอบถามแลว จึงใชเปนแบบสอบถามในการวิจัย 

2. การทดสอบแบบสอบถาม โดยผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ใชในการศึกษาวิจัยไปทดลองใช 

(Pre-Test) เปนจํานวน 20 ชุด โดยนําไปทดสอบกับกลุมตัวอยางที่ใกลเคียงกับกลุมประชากรจริง 

เพ่ือนํากลับมาทดสอบหาความเท่ียงตรง (Validity)  

3. วิเคราะหความนาเชื่อถือของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิแอลฟา 

(Coefficient Alpha) ของครอนบาค (Cronbach) จากการวิเคราะหความนาเชื่อถือของแบบสอบถาม

จํานวน 20 ชุด ทําการทดสอบความสมํ่าเสมอของมาตรวัดที่ใชในการศึกษา และตรวจขอความ

แบบสอบถามแตละสวน สามารถสื่อความหมายตรงตามท่ีผูศึกษาตองการ คําถามเหมาะสม ยากหรือ

งายตอการเขาใจหรือไม รวมท้ังภาษาท่ีใชในการตอบแบบสอบถามดวย แลวนํามาปรับปรุงเพ่ือใหได

แบบสอบถามท่ีสมบูรณกอนนําไปใชกับกลุมตัวอยางท่ีกําหนด ปรากฏวาไดคาสัมประสิทธิ์แอลฟา

เทากับ 0.707 (ภาคผนวก ข) ซ่ึงโดยปกติเกณฑการยอมรับอยูท่ีมากกวาหรือเทากับ 0.7 ข้ึนไป (สุวิมล ติรกานันท. 

2555) 

 

3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

    การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจซ่ึงใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล โดยประกอบแหลงขอมูล 

2 แหลง ดังตอไปนี้ 

1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) เปนแหลงขอมูลท่ีไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากการตอบ

แบบสอบถามของกลุมผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในจังหวัดสมุทรสาคร จํานวน 230 โรงงาน  

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เปนแหลงขอมูลจากการคนควาท่ีเก็บรวบรวมขอมูลจาก

ท้ังหนวยงานของรัฐและเอกชน ไดแก หนังสือวิชาการ วิทยานิพนธ งานวิจัยตาง ๆ รวมท้ังขอมูลทาง

อินเตอรเน็ต เพ่ือใหครอบคลุมงานวิจัยนี้ 

 

3.5 การวิเคราะหขอมูล   

สําหรับการศึกษาครั้งนี้จะแบงการวิเคราะหขอมูลออกเปน 2 วิธี ดังตอไปนี้ 

  สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย คาความถ่ี (frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (𝑥̅𝑥) 

และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) มีรายละเอียดดังนี้ 

1. การศึกษาลักษณะท่ัวไปผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร เปนการวิเคราะหเชิงพรรณนา 

(Descriptive Method) ถึงลักษณะท่ัวไปของผูประกอบการในดานตาง ๆ และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ



48 

น้ํามันเตา และปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา เพ่ือตอบสนองตรงตามวัตถุประสงค สถิติท่ีใชคือ  

คาสถิติพ้ืนฐานแบบคาความถ่ี (frequency) รอยละ (Percentage)   

2. การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7 Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตา 

สถิติท่ีใชคือ คาเฉลี่ย (𝑥̅𝑥) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ใชแบบสอบถามโดยแบงความสําคัญ

ออกเปน 5 ระดับ ตามวิธีของไลเครท (Likert Scale) มาตราสวนประเมิน 5 ตัวเลือก คือ 

 5    คะแนน  หมายถึง  มีความสําคัญในการตัดสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

 4    คะแนน  หมายถึง  มีความสําคัญในการตัดสินใจเลือกซ้ือมาก 

 3    คะแนน  หมายถึง  มีความสําคัญในการตัดสินใจเลือกซ้ือปานกลาง 

 2    คะแนน  หมายถึง  มีความสําคัญในการตัดสินใจเลือกซ้ือนอย 

 1    คะแนน  หมายถึง  มีความสําคัญในการตัดสินใจเลือกซ้ือนอยท่ีสุด 

การแปลความหมายคาเฉลี่ยจะใชเกณฑการแปลความหมายดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด. 2562) 

 คาคะแนนเฉลี่ย  4.51 - 5.00  หมายถึง  มีระดับการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

 คาคะแนนเฉลี่ย  3.51 - 4.50  หมายถึง  มีระดับการตัดสินใจซ้ือมาก 

    คาคะแนนเฉลี่ย  2.51 - 3.50  หมายถึง  มีระดับการตัดสินใจซ้ือปานกลาง 

              คาคะแนนเฉลี่ย  1.51 - 2.50  หมายถึง  มีระดับการตัดสินใจซ้ือนอย 

              คาคะแนนเฉลี่ย  1.00 - 1.50  หมายถึง  มีระดับการตัดสินใจซ้ือนอยท่ีสุด 

3. สถิติเชิงอนุมาน ประกอบดวย สถิติ t-test และ F-test ซึ่งสามารถแจกแจงรายละเอียด

ตามสมมติฐาน ดังนี้ 

 สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่แตกตางกัน  

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 

  สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร

ท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 

  สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาแตกตางกัน  
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บทท่ี 4 

ผลการศึกษา 

 

การศึกษาเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร” โดยมีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษา 

อายุงาน ตําแหนงงานในกิจการ ทุนจดทะเบียน ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรม

การซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 3) เพ่ือศึกษาสวนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัด

สมุทรสาคร มีผลการวิเคราะห ดังนี้ 

4.1  ปจจยัสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

4.2  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

4.3  ปจจยัสวนประสมทางการตลาด ( 7 Ps) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

4.4  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

4.5  การทดสอบสมมติฐาน 
 

4.1 ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางท่ี 1  จํานวนและรอยละจําแนกตามปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 
1. เพศ 
      ชาย 
      หญิง 

 
53 
43 

 
  55.2 

      44.8 
รวม 96     100.0 

2. ระดับการศึกษา 
      ปริญญาตรี 
      ปริญญาโท 
      ปริญญาเอก 

 
30 
56 
10 

 
  31.3 
  58.3 
  10.4 

รวม 96     100.0 
3. อายุงาน 
      6-10 ป 
      11-15 ป 
      15 ปข้ึนไป 

 
17 
22 
44 

 
 17.7 
 22.9 
 45.8 

รวม 96     100.0 
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ตารางท่ี 1  (ตอ) 

ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 
4. ตําแหนงงาน 
      ผูบริหาร 
      ผูจัดการโรงงาน 
      หัวหนาฝายจดัซื้อ 

 
 8 
78 
10 

 
   8.3 
  81.3 
  10.4 

รวม 96 100.0 
5. ทุนจดทะเบียน 
      6-10 ลานบาท 
      11-15 ลานบาท 
      15 ลานบาทข้ึนไป 

 
79 
  9 
  8 

 
  82.3 
   9.4 
   8.3 

รวม 96 100.0 
6. ระยะเวลาดําเนินกิจการ 
      1-5 ป 
      6-10 ป 
      11-15 ป 
      15 ปข้ึนไป 

  
 6 
17 
24 
49 

   
   6.3 
  17.7 
  25.0 
  51.0 

รวม 96 100.0 

 

จากตารางท่ี 1 พบวาปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนผูประกอบการอุตสาหกรรม

อาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร จํานวน 96 คน จําแนกตาม เพศ ระดับการศึกษา อายุงาน ตําแหนงงาน 

ทุนจดทะเบียน และระยะเวลาดําเนินกิจการ ไดดังนี้ 

เพศ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 55.2 

และเพศหญิง จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 44.8 ระดับการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

มีระดับการศึกษาปริญญาโท จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 58.3 รองลงมาปริญญาตรี จํานวน 30 คน 

คิดเปนรอยละ 58.3 และปริญญาเอก จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 10.4 อายุงาน พบวาผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญมีอายุงาน 15 ปข้ึนไป จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 45.8 รองลงมา 11-15 ป 

จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 22.9 และ 6-10 ป จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 17.7 ตําแหนงงาน 

พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีตําแหนงงานเปนผูจัดการโรงงาน จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 

81.3 รองลงมาหัวหนาฝายจัดซ้ือ จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 10.4 และผูบริหาร จํานวน 8 คน 

คิดเปนรอยละ 8.3 ทุนจดทะเบียน พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีทุนจดทะเบียน 6-10 ลานบาท 

จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 82.3 รองลงมา 11-15 ลานบาท จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 9.4 และ 

15 ลานบาทข้ึนไป จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 8.3  ระยะเวลาดําเนินกิจการ พบวา ผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญมีระยะเวลาดําเนินกิจการ 15 ปข้ึนไป จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 51.0 รองลงมา 11-15 ป 

จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 25.0 และ 6-10 ป จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 17.7 
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4.2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

 

ตารางท่ี 2  จํานวนและรอยละจําแนกตามพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อนํ้ามันเตา จํานวน รอยละ 
1. ประเภทนํ้ามันที่สั่งซื้อ 

      น้ํามันเตาเกรด A 

      น้ํามันเตาเกรด C 

 

78 

18 

 

  81.2 

  18.8 

รวม 96 100.0 

2. ปริมาณการสั่งซื้อตอเดือน 

      1,000-2,000 ลิตร/เดือน 

      2,001-3,000 ลิตร/เดือน 

      3,001-4,000 ลิตร/เดือน 

      4,001-5,000 ลิตร/เดือน 

      5,000 ลิตรข้ึนไป 

 

 6 

10 

13 

39 

28 

 

   6.3 

  10.4 

  13.5 

  40.6 

  29.2 

รวม 96 100.0 

3. จํานวนคร้ังในการสั่งซื้อตอเดือน 

      1-2 คร้ัง/เดือน 

      3-4 คร้ัง/เดือน 

      4-5 คร้ัง/เดือน 

      6 คร้ังข้ึนไป 

 

42 

28 

15 

11 

 

  43.8 

  29.2 

  15.6 

  11.5 

รวม 96 100.0 

4. รูปแบบการชําระเงิน 

      บัตรเครดิต 

      เช็ค 

 
28 
68 

 
  29.2 
  70.8 

รวม 96 100.0 

 

จากตารางท่ี 2 พบวาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาท่ีเปนผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร จํานวน 96 คน จําแนกตามประเภทน้ํามันท่ีสั่งซ้ือ ปริมาณการสั่งซ้ือตอเดือน 

จํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือน และรูปแบบการชําระเงิน ไดดังนี้ 

 ประเภทน้ํามันท่ีสั่งซ้ือ พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีประเภทน้ํามันท่ีสั่งซ้ือคือ น้ํามันเตา 

เกรด A จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 81.3 และน้ํามันเตาเกรด C จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 18.8 
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ปริมาณการสั่งซ้ือตอเดือน พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีปริมาณการสั่งซ้ือ 4,001-5,000 

ลิตร/เดือน จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 40.6 รองลงมา 5,000 ลิตรข้ึนไป จํานวน 28 คน คิดเปน

รอยละ 29.2 และ 3,001-4,000 ลิตร/เดือน จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 13.5  

 จํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือน พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีจํานวนครั้งในการสั่งซ้ือ

คือ 1-2 ครั้ง/เดือน จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 43.8 รองลงมา 3-4 ครั้ง/เดือน จํานวน 28 คน คิดเปน

รอยละ 29.2 และ 4-5 ครั้ง/เดือน จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 15.6  

รูปแบบการชําระเงิน พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรูปแบบการชําระเงินคือ เช็ค จํานวน 

68 คน คิดเปนรอยละ 70.8 และบัตรเครดิต จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 29.2 

 

4.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7 Ps) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

 

ตารางท่ี 3  คาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานผลิตภัณฑ 

ดานผลิตภัณฑ 𝐗𝐗� S.D. แปลผล 

1. น้ํามันเตาอยูในเกรดคุณภาพดี 3.92 0.78 มาก 

2. บริษัทใหความสําคัญกับสิ่งแวดลอม 3.75 0.94 มาก 

3. ชวยลดการใชพลังงานของโรงงาน 3.65 0.98 มาก 

รวม 3.77 0.90 มาก 
 

จากตารางท่ี 3 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา 

น้ํามันเตาอยูในเกรดคุณภาพดีอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 รองลงมาบริษัทใหความสําคัญ

กับสิ่งแวดลอมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.75 และชวยลดการใชพลังงานของโรงงานอยูใน

ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.65 

 

ตารางท่ี 4  คาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานราคา 

ดานราคา 𝐗𝐗� S.D. แปลผล 
1. ราคาเหมาะสมกับเง่ือนไขการสั่งซ้ือ 3.88 0.85 มาก 

2. ชวยลดตนทุนการผลิต 4.02 0.65 มาก 

รวม 3.95 0.75 มาก 
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จากตารางท่ี 4 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 เม่ือจําแนกเปนรายขอแลว พบวาชวยลด

ตนทุนการผลิตอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 และราคาเหมาะสมกับเง่ือนไขการสั่งซ้ืออยูใน

ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 

 

ตารางท่ี 5  คาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 𝐗𝐗� S.D. แปลผล 

1. มีบริการรถขนสงน้ํามันท่ีเพียงพอ   3.46 0.91 ปานกลาง 

2. การจัดสงน้ํามันรวดเร็ว 3.47 0.87 ปานกลาง 

รวม 3.46 0.89 ปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 5 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.46 เมื่อจําแนกเปน

รายขอแลว พบวาการจัดสงน้ํามันรวดเร็วอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.47 และมีบริการ

รถขนสงน้ํามันท่ีเพียงพออยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.46 

 

ตารางท่ี 6  คาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด 𝐗𝐗� S.D. แปลผล 

1. มีการใหของขวัญ กระเชา ในเทศกาลตาง ๆ 3.36 0.99 ปานกลาง 

2. มีการจัดทํา Promotion ของแถม 3.79 0.72 มาก 

3. มีการใหเครดิตในการซ้ือ 3.57 0.79 มาก 

4. มีบัตรสะสมคะแนน 3.75 0.87 มาก 

รวม 3.62 0.84 มาก 
 

จากตารางท่ี 6 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.62 เม่ือจําแนกเปนรายขอแลว 

พบวามีการจัดทํา Promotion ของแถมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.79 รองลงมามีบัตรสะสม

คะแนนอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.75 และมีการใหเครดิตในการซ้ืออยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.57 
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ตารางท่ี 7  คาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานการบริการ 

ดานการบริการ 𝐗𝐗� S.D. แปลผล 

1. มีการแกไขปญหาการขนสงไดอยางรวดเร็ว 3.58 0.83 มาก 

2. มีการใหความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑน้ํามันเตาหรือผลิตภัณฑอ่ืน 

   ท่ีทดแทนกันได 

 

3.80 
 

0.63 
 

มาก 

รวม 3.69 0.73 มาก 

 

จากตารางท่ี 7 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานการบริการโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 เม่ือจําแนกเปนรายขอแลว พบวา

มีการใหความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑน้ํามันเตาหรือผลิตภัณฑอ่ืนท่ีทดแทนกันไดอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.80 และมีการแกไขปญหาการขนสงไดอยางรวดเร็วอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58 

 

ตารางท่ี 8  คาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานพนักงานขาย 

ดานพนักงานขาย 𝐗𝐗� S.D. แปลผล 

1. พนักงานมีการแจงเสนอราคาทุกวัน 3.73 0.61 มาก 

2. พนักงานมีการใหขอมูลเก่ียวสภาพตลาดในปจจุบันและแนวโนม 
   ตลาดระยะสั้น 

 

3.61 
 

0.60 
 

มาก 

3. พนักงานขายมีความเอาใจใสตอลูกคา 3.71 0.61 มาก 

4. มีบริการหลังการขายท่ีดี 3.55 0.63 มาก 

รวม 3.65 0.61 มาก 

 

จากตารางท่ี 8 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานพนักงานขายโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.65 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา 

พนักงานมีการแจงเสนอราคาทุกวันอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 รองลงมาพนักงานขายมี

ความเอาใจใสตอลูกคาอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 และพนักงานมีการใหขอมูลเก่ียวสภาพ

ตลาดในปจจุบันและแนวโนมตลาดระยะสั้นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.61 
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ตารางท่ี 9  คาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานกายภาพ 

ดานกายภาพ 𝐗𝐗� S.D. แปลผล 

1. พนักงานจัดสงน้ํามันแตงกายสะอาด สุภาพ 3.59 0.59 มาก 

2. รถขนสงน้ํามันสะอาด 3.64 0.65 มาก 

3. รถขนสงน้ํามันมีตราบริษัทชัดเจน 3.66 0.69 มาก 

รวม 3.63 0.64 มาก 

 

จากตารางท่ี 9 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานกายภาพโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.63 เม่ือจําแนกเปนรายขอแลว พบวารถขนสง

น้ํามันมีตราบริษัทชัดเจนอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.66 รองลงมารถขนสงน้ํามันสะอาดอยูใน

ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.64 และพนักงานจัดสงน้ํามันแตงกายสะอาด สุภาพ อยูในระดับมาก 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59 

 

4.4 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

 

ตารางท่ี 10  คารอยละจําแนกตามปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้าํมันเตา 
ซ้ือ ไมซ้ือ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

1. นํ้ามันเตาชวยลดปญหาดานสิ่งแวดลอมท่ีเกิดจากการผลิต 

    ผลิตภณัฑอุตสาหกรรมได 

 

92 
 

95.8 
 

4 
 

4.2 

2. บริษัทขายนํ้ามันเตามีจรยิธรรมในการดําเนินธุรกิจ 91 94.8 5 5.2 

3. คราบตะกอนและคราบสกปรกตาง ๆ ท่ีเกิดจากการใชนํ้ามันเตา 

   สามารถนําไปสูการสูญเสียสมรรถนะในการถายเทความรอน 

   ในระยะยาว 

 

93 

 

96.9 

 

3 

 

3.1 

4. นํ้ามันเตาทําใหประสิทธิภาพของอุปกรณหมอไอนํ้าลดลงเรื่อย ๆ 92 95.8 4 4.2 

5. การใชนํ้ามันเตาชวยลดการปลอยเขมาและควันดําไดถึง 70% 93 96.9 3 3.1 

6. การใชนํ้ามันเตาชวยลดคาใชจายในการซอมบํารุงของหมอนํ้า 

   ท่ีใชในการตมนํ้าในโรงงาน  

 

93 
 

96.9 
 

3 
 

3.1 

7. การใชนํ้ามันเตาชวยเพ่ิมประสทิธิภาพการทํางานของเครื่องจักร 

    ใหดียิ่งข้ึน 

 

93 
 

96.9 
 

3 
 

3.1 

8. การใชนํ้ามันเตาชวยลดตนทุนโดยรวมใหกับภาคอุตสาหกรรมได 93 96.9 3 3.1 

9. ผูผลตินํ้ามันเตามีแนวทางในการพัฒนาผลติภณัฑนํ้ามันเตาอยาง 

   ตอเน่ือง 

 

93 
 

96.9 
 

3 
 

3.1 
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จากตารางท่ี 10 พบวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาท่ีเปนผูประกอบการอุตสาหกรรม

อาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร จํานวน 96 คน จําแนกไดดังนี้ น้ํามันเตาชวยลดปญหาดานสิ่งแวดลอม

ท่ีเกิดจากการผลิตผลิตภัณฑอุตสาหกรรมได ตอบซื้อ จํานวน 92 คน ตอบไมซื้อ 4 คน บริษัทขาย

น้ํามันเตามีจริยธรรมในการดําเนินธุรกิจ ตอบซ้ือ จํานวน 91 คน ตอบไมซ้ือ 5 คน คราบตะกอนและ

คราบสกปรกตาง ๆ ที่เกิดจากการใชน้ํามันเตาสามารถนําไปสูการสูญเสียสมรรถนะในการถายเท

ความรอนในระยะยาว ตอบซ้ือ จํานวน 93 คน ตอบไมซ้ือ 3 คน น้ํามันเตาทําใหประสิทธิภาพของ

อุปกรณหมอไอน้ําลดลงเรื่อย ๆ ตอบซื้อ จํานวน 92 คน ตอบไมซื้อ 4 คน การใชน้ํามันเตาชวยลด

การปลอยเขมาและควันดําไดถึง 70% ตอบซ้ือ จํานวน 93 คน ตอบไมซ้ือ 3 คน การใชน้ํามันเตาชวย

ลดคาใชจายในการซอมบํารุงของหมอน้ําท่ีใชในการตมน้ําในโรงงาน ตอบซ้ือ จํานวน 93 คน ตอบไมซ้ือ 

3 คน การใชน้ํามันเตาชวยเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานของเครื่องจักรใหดียิ่งข้ึน ตอบซ้ือ จํานวน 93 คน 

ตอบไมซ้ือ 3 คน การใชน้ํามันเตาชวยลดตนทุนโดยรวมใหกับภาคอุตสาหกรรมได ตอบซ้ือ จํานวน 93 คน 

ตอบไมซ้ือ 3 คน และผูผลิตน้ํามันเตามีแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑน้ํามันเตาอยางตอเนื่อง ตอบซ้ือ 

จํานวน 93 คน ตอบไมซ้ือ 3 คน 
 

4.5 การทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีแตกตางกันสงผล

ตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน  

1.1 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีเพศท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา

แตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีเพศที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีเพศท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาแตกตางกัน  

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบคา t (Independent Sample t-test) เพ่ือใช

ทดสอบกลุมตัวอยางผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตา ดังนั้น

จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H1) ก็ตอเม่ือ Sig มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังนี้ 
 

ตารางท่ี 11  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตามเพศ

โดยใช t-test 
การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา t df Sig. 

เพศ .573 94 .568 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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 จากตารางท่ี 11 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร

สงผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตาจําแนกตามเพศ พบวามีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวายอมรับ

สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร

ท่ีมีเพศท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน  

1.2 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยเริ่มจาก

การทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบความแตกตาง

ดวยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐานมีดังนี้ 
 

ตารางท่ี 12  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตาม 

ระดับการศึกษา 

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .042 2 .021 4.003 .021* 

ภายในกลุม .489 93 .005   

รวม .531 95    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 12 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาจําแนกตามระดับการศึกษา พบวามีคา Sig. นอยกวา 0.05 แสดงวา 

ยอมรับสมมติฐานหลัก  (H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) หมายความวาผูประกอบการอุตสาหกรรม

อาหาร ท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางจําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชการทดสอบ

แบบ Scheffe’s ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 
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ตารางท่ี 13  ผลการทดสอบคาเฉลี่ยรายคูของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตามระดับ

การศึกษา  

ระดับการศึกษา 𝐗𝐗� 
ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 

1.01 1.05 1.01 

ปริญญาตรี 1.01 - .042* 

(.039) 

.000 

(.1000) 

ปริญญาโท 1.05  - .042 

(.239) 

ปริญญาเอก 1.01   - 

*มีนัยความสําคัญท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 13 เม่ือทดสอบความแตกตางการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารจําแนกตามระดับการศึกษาแตกตางกันอยางมีนัยความสําคัญที่ระดับ 0.05 

จํานวน 1 คู ไดแก ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโท มีการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตามากกวาผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี 

1.3 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีอายุงานที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีอายุงานท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีอายุงานท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดยีว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยเริ่มจาก

การทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทาง

สถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบความแตกตาง

ดวยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 
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ตารางท่ี 14  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตาม 

อายุงาน 
การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .017 3 .006 .993 .400 

ภายในกลุม .514 92 .006   

รวม .531 95    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

 

 จากตารางท่ี 14 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาจําแนกตามอายุงาน พบวามีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวายอมรับ

สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

ท่ีมีอายุงานท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

1.4 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีตําแหนงงานท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีตําแหนงงานท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีตําแหนงงานท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยเริ่มจาก

การทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบความแตกตาง

ดวยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 
 

ตารางท่ี 15  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตาม 
ตําแหนงงาน 

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .022 2 .011 1.966 .146 

ภายในกลุม .509 93 .005   

รวม .531 95    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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 จากตารางท่ี 15 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาจําแนกตามอายุงาน พบวามีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวายอมรับ

สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

ท่ีมีตําแหนงงานท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

1.5 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีทุนจดทะเบียนท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีทุนจดทะเบียนท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีทุนจดทะเบียนที่แตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยเริ่มจาก

การทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบความแตกตาง

ดวยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางท่ี 16  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตาม 

ทุนจดทะเบียน 

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .006 2 .003 .507 .604 

ภายในกลุม .525 93 .006   

รวม .531 95    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 16 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาจําแนกตามทุนจดทะเบียน พบวามีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวา 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

ท่ีมีทุนจดทะเบียนท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 
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1.6 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีระยะเวลาดําเนินกิจการที่แตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีระยะเวลาดําเนินกิจการท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีระยะเวลาดําเนินกิจการท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยเริ่มจาก

การทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบความแตกตาง

ดวยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางท่ี 17  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตาม 

ระยะเวลาดําเนินกิจการ 

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .083 3 .027 5.638 .001* 

ภายในกลุม .448 92 .005   

รวม .531 95    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 17 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาจําแนกตามระยะเวลาดําเนินกิจการ พบวามีคา Sig. นอยกวา 0.05 

แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) หมายความวาผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารที่มีระยะเวลาดําเนินกิจการที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตา 

แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางจําแนกตาม

ระยะเวลาดําเนินกิจการ โดยใชการทดสอบแบบ Scheffe’s ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 
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ตารางท่ี 18  ผลการทดสอบคาเฉลี่ยรายคูของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตามระยะเวลา

ดําเนินกิจการ 
 

ระยะเวลาดําเนินกิจการ 
 

𝐗𝐗� 
1-5 ป 6-10 ป 11-15 ป 15 ปข้ึนไป 

1.15 1.02 1.03 1.03 

1-5 ป 1.15 - .128* 

(.003) 

.115* 

(.006) 

.118* 

(.002) 

6-10 ป 1.02  - .012 

(.953) 

.009 

(.969) 

11-15 ป 1.03  
 - 

.002 

(.999) 

15 ปข้ึนไป 1.03    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 18 เม่ือทดสอบความแตกตางการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารจําแนกตามระยะเวลาดําเนินกิจการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

จํานวน 1 คู ไดแก ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีระยะเวลาดําเนินกิจการ 6-10 ป, 11-15 ป, 

15 ปข้ึนไป มีการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตานอยกวาผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีระยะเวลา

ดําเนินกิจการ 1-5 ป 

 สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร

ท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 

2.1 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีประเภทน้ํามันที่สั่งซื้อที่แตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีประเภทน้ํามันท่ีสั่งซ้ือท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีประเภทน้ํามันท่ีสั่งซ้ือท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบคา t (Independent Sample t-test) เพื่อใช

ทดสอบกลุมตัวอยางผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา ดังนั้นจะ

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H1) ก็ตอเม่ือ Sig มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 
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ตารางท่ี 19  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตาม

ประเภทน้ํามันท่ีสั่งซ้ือโดยใช t-test 

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา t df Sig. 

ประเภทน้ํามันท่ีสั่งซ้ือ -.073 94 .942 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

 

 จากตารางท่ี 19 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาจําแนกตามประเภทน้ํามันท่ีสั่งซ้ือ พบวามีคา Sig. มากกวา 0.05 

แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารที่มีประเภทน้ํามันที่สั่งซื้อที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตา

ไมแตกตางกัน 

2.2 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีปริมาณการสั่งซื้อตอเดือนที่แตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีปริมาณการสั่งซ้ือตอเดือนท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีปริมาณการสั่งซ้ือตอเดือนท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา แตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยเริ่มจาก

การทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบความแตกตาง

ดวยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 
 

ตารางท่ี 20  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตามปริมาณ

การสั่งซ้ือตอเดือน 

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .079 4 .020 3.954 .005* 

ภายในกลุม .452 91 .005   

รวม .531 95    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 20 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาจําแนกตามปริมาณการสั่งซ้ือตอเดือน พบวามีคา Sig. นอยกวา 0.05 

แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) หมายความวาผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารที่มีปริมาณการสั่งซื้อตอเดือนที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางจําแนกตาม

ปริมาณการสั่งซ้ือตอเดือน โดยใชการทดสอบแบบ Scheffe’s ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95 

 

ตารางท่ี 21  ผลการทดสอบคาเฉลี่ยรายคูของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร จําแนกตามปริมาณ

การสั่งซ้ือตอเดือน 
 

 

ปริมาณการสั่งซ้ือตอเดือน 

 

 

𝐗𝐗� 

1,000-2,000 

ลิตร/เดือน 

2,001-3,000 

ลิตร/เดือน 

3,001-4,000 

ลิตร/เดือน 

4,001-5,000 

ลิตร/เดือน 

5,000 

ลิตรขึ้นไป 

1.10 1.03 1.07 1.01 1.07 

1,000-2,000 ลิตร/เดือน 1.10 - .003 

(.932) 

.068 

(.430) 

.008 

(.999) 

.067 

(.347) 

2,001-3,000 ลิตร/เดือน 1.03  - .035 

(.844) 

.024 

(.911) 

.034 

(.785) 

3,001-4,000 ลิตร/เดือน 1.07  
 

- 

 

.059 

(.145) 

.000 

(1.000) 

4,001-5,000 ลิตร/เดือน 1.01  
  

- .058* 

(.028) 

5,000 ลิตรข้ึนไป 1.07     - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 21 เม่ือทดสอบความแตกตางการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารจําแนกตามปริมาณการสั่งซ้ือตอเดือนแตกตางกันอยางมีนัยความสําคัญท่ีระดับ 0.05 

จํานวน 1 คู ไดแก 

 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีปริมาณการสั่งซื้อตอเดือน 5,000 ลิตรขึ้นไป 

มีการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตามากกวาผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีปริมาณการสั่งซื้อตอเดือน 

4,001-5,000 ลิตร/เดือน  
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2.3 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีจํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือนท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีจํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือนท่ีแตกตางกัน 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีจํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือนท่ีแตกตางกัน 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยเริ่มจาก

การทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมติฐาน (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบความแตกตาง

ดวยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางท่ี 22  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตาม 

จํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือน 

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .064 3 .021 4.181 .008* 

ภายในกลุม .467 92 .005   

รวม .531 95    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 22 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาจําแนกตามจํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือน พบวามีคา Sig. นอยกวา 

0.05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) หมายความวา ผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารท่ีมีจํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือนท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางจําแนกตาม

จํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือน โดยใชการทดสอบแบบ Scheffe’s ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 
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ตารางท่ี 23  ผลการทดสอบคาเฉลี่ยรายคูของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตามจํานวนครั้ง

ในการสั่งซ้ือตอเดือน 
 

จํานวนคร้ังในการสั่งซ้ือตอเดือน 
 

𝐗𝐗� 
1-2 คร้ัง/เดือน 3-4 คร้ัง/เดือน 4-5 คร้ัง/เดือน 6 คร้ังขึ้นไป 

1.02 1.08 1.02 1.03 

1-2 ครั้ง/เดือน 1.02 - .059* 

(.011) 

.006 

(.993) 

.014 

(.949) 

3-4 ครั้ง/เดือน 1.08  - .053 

(.150) 

.045 

(.372) 

4-5 ครั้ง/เดือน 1.02  
 

- 

 

.008 

(.994) 

6 ครั้งข้ึนไป 1.03    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 23 เม่ือทดสอบความแตกตางการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารจําแนกตามจํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 

0.05 จํานวน 1 คู ไดแก ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีจํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือน 3-4 

ครั้ง/เดือน มีการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตามากกวาผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีจํานวนครั้งใน

การสั่งซ้ือตอเดือน 1-2 ครั้ง/เดือน   

2.4 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีรูปแบบการชําระเงินที่แตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีรูปแบบการชําระเงินท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีรูปแบบการชาํระเงินท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบคา t (Independent Sample t-test) เพื่อใช

ทดสอบกลุมตัวอยางผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา ดังนั้นจะ

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H1) ก็ตอเม่ือ Sig มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี้ 

 

ตารางท่ี 24  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตามรูปแบบ

การชําระเงินโดยใช t-test 

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา t df Sig. 

รูปแบบการชําระเงิน 1.327 94 .188 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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จากตารางที่ 24 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

สงผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตาจําแนกตามรูปแบบการชําระเงิน พบวามีคา Sig. มากกวา 0.05 

แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารที่มีรูปแบบการชําระเงินที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตา

ไมแตกตางกัน 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา

แตกตางกัน 

3.1 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยเริ่มจาก

การทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบความแตกตาง

ดวยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐานมีดังนี้ 

 

ตารางท่ี 25  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตาม 

ดานผลิตภัณฑ 
การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .006 4 .002 .262 .902 
ภายในกลุม .525 91 .006   

รวม .531 95    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 25 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาจําแนกตามดานผลิตภัณฑ พบวามีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวา 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูประกอบการอุตสาหกรรม

อาหารท่ีมีดานผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 
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3.2 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานราคาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานราคาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานราคาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยเริ่มจาก

การทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมติฐาน (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบความแตกตาง

ดวยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐานมีดังนี้ 
 

ตารางท่ี 26  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตาม 

ดานราคา 

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .002 3 .001 .117 .950 

ภายในกลุม .529 92 .006   

รวม .531 95    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 26 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาจําแนกตามดานราคา พบวามีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวายอมรับ

สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

ท่ีมีดานราคาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

3.3 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานชองทางการจัดจําหนายท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานชองทางการจัดจําหนายท่ีแตกตางกัน 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานชองทางการจัดจําหนายท่ีแตกตางกัน 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 
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 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยเริ่มจาก

การทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมติฐาน (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบ

ความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s  เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานมีดังนี้ 

 

ตารางท่ี 27  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตาม 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .019 4 .005 .853 .495 

ภายในกลุม .512 91 .006   

รวม .531 95    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 27 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

สงผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตาจําแนกตามดานชองทางการจัดจําหนาย พบวามีคา Sig. มากกวา 

0.05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานชองทางการจัดจําหนายท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

ไมแตกตางกัน 

3.4 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานการสงเสริมการตลาดท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานการสงเสริมการตลาดท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานการสงเสริมการตลาดท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยเริ่มจาก

การทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมติฐาน (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบความแตกตาง

ดวยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 
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ตารางท่ี 28  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตาม 

ดานการสงเสริมการตลาด 

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .003 4 .001 .120 .975 

ภายในกลุม .528 91 .006   

รวม .531 95    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 28 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาจําแนกตามดานการสงเสริมการตลาด พบวามีคา Sig. มากกวา 0.05 

แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารที่มีดานการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตา 

ไมแตกตางกัน 

3.5 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานบุคคลและพนักงานขายท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานบุคคลและพนักงานขายท่ีแตกตางกัน 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีดานบุคคลและพนักงานขายที่แตกตางกัน 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดยีว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยเริ่มจาก

การทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรบัสมมติฐาน (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบความแตกตาง

ดวยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 
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ตารางท่ี 29  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตาม 

ดานบุคคลและพนักงานขาย 

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .041 2 .021 3.897 .024* 

ภายในกลุม .490 93 .005   

รวม .531 95    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 29 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาจําแนกตามดานพนักงานขาย พบวามีคา Sig. นอยกวา 0.05 แสดงวา 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) หมายความวาผูประกอบการอุตสาหกรรม

อาหารท่ีมีดานพนักงานขายท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางจําแนกตามดานพนักงานขายโดยใช

การทดสอบแบบ Scheffe’s ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 

 

ตารางท่ี 30  การทดสอบคาเฉลี่ยรายคูของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตามดานพนักงานขาย 
 

ดานพนักงานขาย 
 

𝐗𝐗� 
ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

1.02 1.06 1.02 

ปานกลาง 1.02 - .042* 

(.035) 

.002 

(.994) 

มาก 1.06  - .040 

(.178) 

มากท่ีสุด 1.02   - 

 

 จากตารางที่ 30 เมื่อทดสอบความแตกตางการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตาของผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารจําแนกตามดานพนักงานขายแตกตางกันอยางมีนัยความสาํคัญที่ระดับ 0.05 

จํานวน 1 คู ไดแก ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีความคิดเห็นในดานพนักงานขายในระดับมาก 

มีการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตามากกวาผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีความคิดเห็นในดานพนักงานขาย

ในระดับปานกลาง 
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3.6 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานการสรางนําเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีแตกตางกัน 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มดีานการสรางนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีดานการสรางนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดยีว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยเริ่มจาก

การทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมติฐาน (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบความแตกตาง

ดวยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐานมีดังนี้ 

 

ตารางท่ี 31  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตาม 

ดานการสรางนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .056 2 .028 5.468 .006* 

ภายในกลุม .475 93 .005   

รวม .531 95    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 31 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

สงผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตาจําแนกตามดานกายภาพ พบวามีคา Sig. นอยกวา 0.05 แสดงวา 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) หมายความวาผูประกอบการอุตสาหกรรม

อาหารท่ีมีดานการสรางนําเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางจําแนกตาม

ดานกายภาพ โดยใชการทดสอบแบบ Scheffe’s ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 
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ตารางท่ี 32  ผลการทดสอบคาเฉลี่ยรายคูของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตามดานการสราง

นําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 

ดานพนักงานขาย 
 

𝐗𝐗� 
ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

1.05 1.02 1.09 

ปานกลาง 1.05 - .030 

(.174) 

.043 

(.218) 

มาก 1.02  - .073* 

(.010) 

มากท่ีสุด 1.09   - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 32 เม่ือทดสอบความแตกตางการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารจําแนกตามดานการสรางนําเสนอลักษณะทางกายภาพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ท่ีระดับ 0.05 จํานวน 1 คู ไดแก ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีความคิดเห็นในดานการสราง

นําเสนอลักษณะทางกายภาพในระดับมากที่สุดมีการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตามากกวาผูประกอบการ

อุตสาหกรรมอาหารท่ีมีความคิดเห็นในดานการสรางนําเสนอลักษณะทางกายภาพในระดับมาก 

3.7 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีดานกระบวนการท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้   

 H0 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีดานกระบวนการที่แตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 H1 : ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีดานกระบวนการที่แตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 

 สถิติท่ีใชในการทดสอบจะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดยีว 

(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยเริ่มจาก

การทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรบัสมมติฐาน (H1) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการทดสอบความแตกตาง

ดวยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe’s เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐานมีดังนี้ 
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ตารางท่ี 33  ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารจําแนกตาม 

ดานกระบวนการ 

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา SS Df MS f Sig. 

ระหวางกลุม .003 3 .001 .143 .934 

ภายในกลุม .528 92 .006   

รวม .531 95    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 33 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาจําแนกตามดานการบริการ พบวามีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวา 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูประกอบการอุตสาหกรรม

อาหารท่ีมีดานกระบวนการท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 
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บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผลการศึกษา และขอเสนอแนะ 

  

การศึกษาเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร” โดยมีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษา 

อายุงาน ตําแหนงงานในกิจการ ทุนจดทะเบียน ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ

น้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 3) เพื่อศึกษาสวนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัด

สมุทรสาคร มีผลการสรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ ดังนี้ 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

1. ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม พบวาผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขต

จังหวัดสมุทรสาครสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 55.2 มีระดับการศึกษา

ปริญญาโท จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 58.3 มีอายุงาน 15 ปข้ึนไป จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 

45.8 มีตําแหนงงานเปนผูจัดการโรงงาน จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 81.3 มีทุนจดทะเบียน 6-10 

ลานบาท จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 82.3 และมีระยะเวลาดําเนินกิจการ 15 ปข้ึนไป จํานวน 49 คน 

คิดเปนรอยละ 51.0 

2. พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา พบวาผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัด

สมุทรสาครสวนใหญมีประเภทน้ํามันท่ีสั่งซ้ือคือ น้ํามันเตา เกรด A จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 81.3 

มีปริมาณการสั่งซื้อ 4,001-5,000 ลิตร/เดือน จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 40.6 มีจํานวนครั้งใน

การสั่งซ้ือคือ 1-2 ครั้ง/เดือน จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 43.8 และมีรูปแบบการชําระเงินคือ เช็ค 

จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 70.8 

3. ปจจยัสวนประสมทางการตลาด (7 Ps) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา สามารถแยก

เปนรายดาน ไดดังนี้ 

 3.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.77 เม่ือจําแนกเปนรายขอแลวพบวาน้ํามันเตาอยูในเกรดคุณภาพดีอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.92 รองลงมาบริษัทใหความสําคัญกับสิ่งแวดลอมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.75 และชวยลด

การใชพลังงานของโรงงานอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.65 
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 3.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.95 เม่ือจําแนกเปนรายขอแลวพบวาชวยลดตนทุนการผลิตอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 

และราคาเหมาะสมกับเง่ือนไขการสั่งซ้ืออยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 

 3.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับมาก  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.46 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลวพบวาการจัดสงน้ํามันรวดเร็วอยูในระดับมาก  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.47 และมีบริการรถขนสงน้ํามันท่ีเพียงพออยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.46 

 3.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.62 เม่ือจําแนกเปนรายขอแลวพบวามีการจัดทํา Promotion ของแถมอยูในระดับมาก 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.79 รองลงมามีบัตรสะสมคะแนนอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.75 และมี

การใหเครดิตในการซ้ืออยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57 

 3.5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคลและพนักงานขายโดยรวมอยูในระดับมาก  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.65 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลวพบวาพนักงานมีการแจงเสนอราคาทุกวันอยูใน

ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 รองลงมาพนักงานขายมีความเอาใจใสตอลูกคาอยูในระดับมาก 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 และพนักงานมีการใหขอมูลเก่ียวสภาพตลาดในปจจุบันและแนวโนมตลาด

ระยะสัน้อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.61 

 3.6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยูใน

ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.63 เม่ือจําแนกเปนรายขอแลวพบวารถขนสงน้ํามันมีตราบริษัทชัดเจน 

อยูในระดับมากมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.66 รองลงมารถขนสงน้ํามันสะอาดอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.64 และพนักงานจัดสงน้ํามันแตงกายสะอาด สุภาพ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59 

 3.7 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.69 เม่ือจําแนกเปนรายขอแลวพบวามีการใหความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑน้ํามันเตาหรือผลิตภัณฑอ่ืน

ท่ีทดแทนกันไดอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 และมีการแกไขปญหาการขนสงไดอยางรวดเร็ว 

อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58 

4.  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตาที่เปนผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร

ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร จําแนกไดดังนี้ น้ํามันเตาชวยลดปญหาดานสิ่งแวดลอมที่เกิดจากการผลิต

ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม ตอบซื้อ จํานวน 92 คน ตอบไมซื้อ 4 คน บริษัทขายน้ํามันเตามีจริยธรรม

ในการดําเนินธุรกิจ ตอบซื้อ จํานวน 91 คน ตอบไมซื้อ 5 คน คราบตะกอนและคราบสกปรกตาง ๆ 

ท่ีเกิดจากการใชน้ํามันเตาสามารถนําไปสูการสูญเสียสมรรถนะในการถายเทความรอนในระยะยาว 

ตอบซ้ือ จํานวน 93 คน ตอบไมซื้อ 3 คน น้ํามันเตาทําใหประสิทธิภาพของอุปกรณหมอไอน้ําลดลง

เรื่อย ๆ ตอบซ้ือ จํานวน 92 คน ตอบไมซ้ือ 4 คน การใชน้ํามันเตาชวยลดการปลอยเขมาและควันดํา

ไดถึง 70% ตอบซ้ือ จํานวน 93 คน ตอบไมซ้ือ 3 คน การใชน้ํามันเตาชวยลดคาใชจายในการซอมบํารุง
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ของหมอน้ําท่ีใชในการตมน้ําในโรงงาน ตอบซ้ือ จํานวน 93 คน ตอบไมซ้ือ 3 คน การใชน้ํามันเตาชวย

เพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานของเครื่องจักรใหดียิ่งข้ึน ตอบซ้ือ จํานวน 93 คน ตอบไมซ้ือ 3 คน การใช

น้ํามันเตาชวยลดตนทุนโดยรวมใหกับภาคอุตสาหกรรมได ตอบซื้อ จํานวน 93 คน ตอบไมซ้ือ 3 คน 

และผูผลิตน้ํามันเตามีแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑน้ํามันเตาอยางตอเนื่อง ตอบซ้ือ จํานวน 93 คน 

ตอบไมซ้ือ 3 คน 

เม่ือทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปไดดังนี้ 

สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 

1.1 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีเพศท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา

ไมแตกตางกัน 

1.2 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 1.3 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีอายุงานท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

ไมแตกตางกัน 

1.4 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีม ตําแหนงงานท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

1.5 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีทุนจดทะเบียนท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันเตาไมแตกตางกัน  

1.6 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีระยะเวลาดําเนินกิจการท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ี

แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกัน 

2.1 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีประเภทน้ํามันท่ีสั่งซ้ือที่แตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน   

2.2 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีปริมาณการสั่งซ้ือตอเดือนท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

2.3 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีจํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือนท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

2.4 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีรูปแบบการชําระเงินท่ีแตกตางกันสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 
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สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา

แตกตางกัน 

3.1 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 

ท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

3.2 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 

ท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

3.3 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทาง 

การจัดจําหนายท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

3.4 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสรมิ

การตลาดท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

3.5 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารที่มีปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคลและ

พนักงานขายท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 

3.6 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสรางนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.05 

3.7 ผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ 

ท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาไมแตกตางกัน 

 

5.2 อภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7 Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันเตา 

สามารถแยกเปนรายดานไดดังนี้  

1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก พบวาน้ํามันเตา

อยูในเกรดคุณภาพท่ีดี ซ่ึงบริษัทใหความสําคัญกับสิ่งแวดลอม และชวยลดการใชพลังงานของโรงงาน 

ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ เกตุวดี  โรจนสัญญากุล (2544) ไดทําการวิจัยเรื่อง “โครงสรางตลาด

และปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันหลอลื่นสําหรับยานยนต พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑ

เปนสิ่งสําคัญในการตัดสินใจเลือกซ้ือ และปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกตราผลิตภัณฑน้ํามันหลอลื่น 

ไดแก เพศ สถานที่ในการซื้อ สถานที่ในการเปลี่ยนถาย กลุมอางอิง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับ

การเลือกซื้อยี่หอผลิตภัณฑเดิมในครั้งตอไป ไดแก ระดับการศึกษา รายไดสวนบุคคลตอเดือน 

กลุมอางอิง อีกท้ังยังสอดคลองกับงานวิจัยของ เกรียงศักดิ์ ชินะกุลวัฒนา (2548) ศึกษาพฤติกรรม

การซ้ือน้ํามันหลอลื่นในตลาดธุรกิจ กรณีศึกษา บริษัท เชลล ดิสทริบิวเทอ จํากัด พบวาเจาของกิจการ
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คือผูท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑน้ํามันหลอลื่นในดานผลิตภัณฑ คือการมีใบรับรองคุณภาพ 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก พบวาน้ํามันเตาชวยลด

ตนทุนการผลิตและมีราคาเหมาะสมกับเง่ือนไขการสั่งซ้ือ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ สมศักดิ์ ตรียากิจ 

(2552) ไดศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกใชน้ํามัน แกสโซฮอล 

และความตั้งใจในการซื้อซํ้าของผูใชรถยนตสวนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร พบวากลุมตัวอยาง

สวนใหญเห็นดวยวาปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 

และดานการสงเสริมการจําหนาย วามีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชน้ํามันแกสโซฮอล แสดงใหเห็นวา

หากมีการปรับปรุงผลิตภัณฑ มีการสงเสริมดานการตลาดโดยการลดราคา และการสงเสริมการตลาด 

จัดโปรโมชั่นเพิ่มขึ้น ก็จะสงผลใหการซื้อซํ้าของน้ํามันแกสโซฮอลเพิ่มขึ้น อีกทั้งยังสอดคลองกับ

งานวิจัยของ กรณิกา เลิศธนลักษณ และกิตติพันธ คงสวัสดิ์เกียรติ (2555) ไดทําการวิจัยเรื่องปจจัย

สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อน้ํามันหลอลื่นรถยนตของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยดานราคามีสวนสําคัญที่ทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ รองลงมาคือ

การสงเสริมการตลาด เชน การจัดมีของแถม การลดราคา ซึ่งเปนสิ่งจูงใจใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ 

3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับมาก  

พบวาการจัดสงน้ํามันเตามีความรวดเร็วและมีบริการรถขนสงน้ํามันที่เพียงพอ ซึ่งสอดคลองกับ

งานวิจัยของ เถลิงศักดิ์ บุญมี (2558) ศึกษาการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อของผูซื้อน้ํามันหลอลื่น

เครื่องยนตเบนซินชนิดกึ่งสังเคราะหและสังเคราะหในเขตกรุงเทพมหานคร พบวามีการใชระดับ

ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑและชองทางการจัดจําหนายในระดับมากท่ีสดุ 

และผูซ้ือชนิดกึ่งสังเคราะหที่มีระดับการศึกษาและรายไดตอเดือนแตกตางกันใหระดับความสําคัญ

ทางการตลาดตางกันในดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด อีกท้ังยังสอดคลองกับ

งานวิจัยของ สมศักดิ์ ตรียากิจ (2552) ไดศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การเลือกใชน้ํามันแกสโซฮอล และความตั้งใจในการซื้อซํ้าของผูใชรถยนต สวนบุคคล ในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเห็นดวยวาปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการจําหนาย วามีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชน้ํามันแกสโซฮอล และพบวาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีระดับคะแนนเฉลี่ยของ

ระดับความสําคัญสูงท่ีสุดเทากับ 3.84 

4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก พบวา 

น้ํามันเตามีการจัดทํา Promotion ของแถม อีกทั้งมีบัตรสะสมคะแนนและมีการใหเครดิตในการซ้ือ 

ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ณัฐวุฒิ อุทัยศรี (2545) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
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ตอการเลือกซื้อน้ํามันหลอลื่นจักรยานยนตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยดาน

การตลาด ปจจัยดานราคามีสวนสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ รองลงมาคือการสงเสริมการตลาด เชน 

การจัดใหมีของแถมการลดราคา อีกท้ังยังสอดคลองกับงานวิจัยของ เกรียงศักดิ์ ชินะกุลวัฒนา (2548)  

ศึกษาพฤติกรรมการซื้อน้ํามันหลอลื่นในตลาดธุรกิจ กรณีศึกษา บริษัท เชลล ดิสทริบิวเทอ จํากัด 

พบวามีปริมาณการสั่งซ้ือ รูปแบบธุรกิจ ประเภทธุรกิจ และผูมีอํานาจในการตัดสินใจ มีผลตอการให

ความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดอยางมีนัยความสําคัญในดานผลิตภัณฑคือการมีใบรับรอง

คุณภาพดานการสงเสริมการตลาดคือการแจกของแถม ดานราคาคือความเหมาะสมของราคาสินคา

และดานสถานท่ีคือกระจายสินคาสูลูกคาอยางรวดเร็ว  

5. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคลและพนักงานขายโดยรวมอยูในระดับมาก  

พบวาพนักงานมีการแจงเสนอราคาทุกวัน อีกท้ังพนักงานขายมีความเอาใจใสตอลูกคา และพนักงานมี

การใหขอมูลเก่ียวกับสภาพตลาดในปจจุบันและแนวโนมตลาดระยะสั้น ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 

ธารทิพย จันทรักษ (2547) ไดคนควาการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเครื่องรถยนตของผูใชรถยนตในอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบสนองแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นตอระดับความรูของตนเองใน

การตัดสินใจซื้อน้ํามันเครื่องวามีความรูในการตัดสินใจซื้อน้ํามันเครื่องในระดับนอย รับทราบขอมูล

เก่ียวกับคุณสมบัติของน้ํามันเครื่องจากพนักงานของรานคาท่ีจําหนายน้ํามันเครื่อง อีกท้ังยังสอดคลอง

กับงานวิจัยของ วรีรักษ ธัญญกิจ (2550) ศึกษาวิจัยเรื่องพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามันหลอลื่นเครื่องยนตเบนซินของผูบริโภคในเขตจังหวัดชลบุรี พบวามีพนักงานคอยใหความรู

รายละเอียดของสินคากอนเพ่ือใชประกอบการตัดสินใจซ้ือดวยตัวเองเปนสวนใหญ   

 6. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสรางนําเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยูใน

ระดับมาก พบวารถขนสงน้ํามันมีตราบริษัทท่ีชัดเจน อีกท้ังรถขนสงน้ํามันมีความสะอาด และพนักงาน

จัดสงน้ํามันแตงกายสะอาด สุภาพ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจยัของ วรีรักษ  ธัญญกิจ (2550) ศึกษาวิจัย

เรื่องพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันหลอลื่นเครื่องยนตเบนซินของผูบริโภคในเขต

จังหวัดชลบุรี พบวามีพนักงานคอยใหความรูรายละเอียดของสินคากอนเพ่ือใชประกอบการตัดสินใจซ้ือ 

ดวยตัวเองเปนสวนใหญ และยี่หอสินคาท่ีเปนท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือยี่หอ ปตท. โดยใหเหตุผลท่ีเลือก

ยี่หอดังกลาวเปนในเรื่องของคุณภาพของน้ํามันหลอลื่นและราคาท่ีเหมาะสมมากท่ีสุด ซ่ึงโดยสวนมาก

จะชําระเงินดวยเงินสด อีกทั้งยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ธารทิพย จันทรักษ (2547) ไดคนควา

การตัดสินใจซ้ือน้ํามันเครื่องรถยนตของผูใชรถยนตในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาตอบสนอง

แบบสอบถามแสดงความคิดเห็นตอระดับความรูของตนเองในการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเครื่องวามีความรู

ในการตัดสินใจซื้อน้ํามันเครื่องในระดับนอย รับทราบขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของน้ํามันเครื่องจาก

พนักงานของรานคาที่จําหนายน้ํามันเครื่อง ขอพิจารณาอันดับแรกในการเลือกซื้อน้ํามันเครื่อง คือ
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น้ํามันเครื่องมีคุณสมบัติเหมาะกับรถยนตท่ีใช ซ่ึงชวยลดการสึกหรอของเครื่องยนต ตรายี่หอท่ีเลือกซ้ือ

บอยท่ีสุดคือ เชลล โดยมีเหตุผลในการเลือกยี่หอคือศูนยบริการเปนผูจัดหาให 

7. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการกระบวนการโดยรวมอยูในระดับมาก พบวา

มีการใหความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑน้ํามันเตาหรือผลิตภัณฑอื่นที่ทดแทนกันได และมีการแกไขปญหา

การขนสงไดอยางรวดเร็ว ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ จิลมิกา หงสตระกูล และกิตติพันธ คงสวัสดิ์เกียรติ 

(2556) ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานีบริการน้ํามันในเขตกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล พบวาปจจัยคุณภาพการใหบริการดานความรวดเร็วในการบริการและขนาดของสถานีบริการ

ท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานีบริการน้ํามันที่แตกตางกัน ปจจัยอ่ืน ๆ 

พบวาดานภาพลักษณสินคา ความภักดีตอสินคา และความไววางใจ ที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการสถานีบริการน้ํามันแตกตางกัน อีกท้ังยังสอดคลองกับงานวิจัยของ อติรัส 

กรานรอด (2550) ศึกษาปจจัยท่ัวไปและปจจัยดานการสงเสริมการขายท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช

สถานีบริการน้ํามันของผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ พบวาดานสถานท่ีและดานบริการ

อยูในระดับมาก ผลการเปรียบเทียบปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชสถานีบริการน้ํามันของผูบริโภค 

จําแนกตามอาชีพและรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจในภาพรวมและพิจารณา

เปนรายดานทั้ง 3 ดานของผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันจะมีนัยความสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

และผลการเปรียบเทียบปจจัยดานการสงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการน้ํามัน 

พบวาผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานการสงเสริมการขายที่แตกตางกัน

อยางมีนัยความสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ทุกรายการ 

 

5.3 ขอเสนอแนะจากการศึกษา 

  1. จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7 Ps) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

พบวาในเรื่องการใหของขวัญ กระเชา ในเทศกาลตาง ๆ มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง

ซ่ึงมีคาเฉลี่ยนอยสุดในความคิดเห็นของปจจัยสวนประสมทางการตลาด แสดงใหเห็นถึงการตองให

ความสําคัญในการสงเสริมการตลาดในเรื่องนี้ ซ่ึงถือวาเปนการประสานความสัมพันธระหวางคูคา 

และสรางความประทับใจในการกลับมาซ้ือน้ํามันเตาไปประกอบธุรกิจในครั้งตอไป 

  2. จากการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา พบวามีปจจัยในเรื่องจริยธรรมใน

การดําเนินธุรกิจของบริษัทขายน้ํามันเตา มีกลุมตัวอยางตัดสินใจท่ีจะไมซ้ือ 5 คน แสดงใหเห็นถึงวา

ผูประกอบการกลุมตัวอยางมีการพิจารณาของจริยธรรมในการขาย ดังนั้นบริษัทผูขายจึงควรใสใจใน

คุณภาพของน้ํามันเตาและโรงกลั่น รวมไปถึงการพัฒนาน้ํามันเตาเชื้อเพลิงใหมีคุณภาพท่ีดีตอไปใน

การขยายกิจการไปขายผลิตภัณฑท่ัวโลก 
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5.4 ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

1. มีการเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีการอ่ืน ๆ การสรางความสัมพันธอันดีระหวางคูคา การพัฒนา

ผลิตภัณฑน้ํามันเตาใหดียิ่งขึ้น โดยการใชการสัมภาษณเชิงลึก การสังเกตแบบมีสวนรวม และควรมี

การเพ่ิมระยะเวลาการเก็บรวบรวมขอมูลใหสูงข้ึน เพ่ือใหไดกลุมตัวอยางท่ีครอบคลุมและแมนยํามาก

ยิ่งข้ึน  

2. ทําการศึกษาเพ่ิมเติมเก่ียวกับตัวแปรอ่ืน ๆ เชน การพัฒนาสินคาและบริการเพ่ือสงมอบ

ประสบการณท่ีดีใหผูบริโภคไดอยางท่ัวถึง และรายไดจากการขาย ในการวิจัยท่ีอาจสงผลตอการวิจัย

ท่ีชัดเจนขึ้น เพื่อใหไดขอมูลที่ชัดเจนขึ้น และสามารถนํามาพัฒนาปรับปรุง แกไข ปจจัยที่มีผลตอ

การตัดสินใจซื้อน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวัดสมุทรสาคร ใหมี

ประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลมากท่ีสุด 
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อายุใชงาน

(ป) 

1 

 

111-318-000001 

 

บริษัท ไทยรวมสินพฒันา

อุตสาหกรรม จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

7 

 

2 

 

111-318-000001 

 

บริษัท ไทยรวมสินพฒันา

อุตสาหกรรม จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

23 

 

3 

 

 

111-318-000009 

 

 

บริษัท เอส.เค ฟูดส

(ประเทศไทย) จํากัด 

(มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

 

ทอน้าํ (Water Tube) 

 

 

4 

 

 

4 

 

 

111-318-000021 

 

 

บริษัท เอส.เค ฟูดส

(ประเทศไทย) จํากัด 

(มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

 

ทอไฟนอน 

 

 

18 

 

 

5 

 

 

111-318-000021 

 

 

บริษัท เอส.เค ฟูดส

(ประเทศไทย) จํากัด 

(มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

 

ทอไฟนอน 

 

 

17 

 

 

6 

 

 

111-318-000021 

 

 

บริษัท เอส.เค ฟูดส

(ประเทศไทย) จํากัด 

(มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

 

ทอไฟนอน 

 

 

1 

 

 

7 

 

 

111-318-000021 

 

 

บริษัท เอส.เค ฟูดส

(ประเทศไทย) จํากัด 

(มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

 

ทอน้าํ (Water Tube) 

 

 

3 

 

 

8 

 

111-318-000048 

 

บริษัท เจริญอุตสาหกรรม 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

10 

 

9 

 

111-318-000048 

 

บริษัท เจริญอุตสาหกรรม 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

20 

 

10 

 

111-318-000048 

 

บริษัท เจริญอุตสาหกรรม 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

22 

 

11 

 

111-318-000048 

 

บริษัท เจริญอุตสาหกรรม 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

13 

 



90 

ลําดับ เลขทะเบียน ชื่อโรงงาน จังหวัด ประเภท 
อายุใชงาน

(ป) 

12 

 

111-318-000051 

 

บริษัท พูนสินทัง่งวนฮะ 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

37 

 

13 

 

111-318-000051 

 

บริษัท พูนสินทัง่งวนฮะ 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

37 

 

14 

 

111-318-000051 

 

บริษัท พูนสินทัง่งวนฮะ 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

37 

 

15 

 

111-318-000051 

 

บริษัท พูนสินทัง่งวนฮะ 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

37 

 

16 

 

111-318-000051 

 

บริษัท พูนสินทัง่งวนฮะ 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

30 

 

17 

 

111-318-000060 

 

บริษัท พัทยาฟูดอินดสัตรี 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

19 

 

18 

 

111-318-000060 

 

บริษัท พัทยาฟูดอินดสัตรี 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

18 

 

19 

 

111-318-000089 

 

บริษัท ยูนิคอรด จํากัด 

(มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

7 

 

20 

 

111-318-000089 

 

บริษัท ยูนิคอรด จํากัด 

(มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

3 

 

21 

 

111-318-000089 

 

บริษัท ยูนิคอรด จํากัด 

(มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

25 

 

22 

 

111-318-000089 

 

บริษัท ยูนิคอรด จํากัด 

(มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

25 

 

23 

 

111-318-000089 

 

บริษัท ยูนิคอรด จํากัด 

(มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

17 

 

24 

 

111-318-000089 

 

บริษัท ยูนิคอรด จํากัด 

(มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

14 

 

25 

 

111-318-000089 

 

บริษัท ยูนิคอรด จํากัด 

(มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

  

26 

 

111-318-000114 

 

บริษัท วัฒนาพรอาหาร 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

4 

 

 



91 

ลําดับ เลขทะเบียน ชื่อโรงงาน จังหวัด ประเภท อายุใชงาน

(ป) 

27 

 

111-318-000114 

 

บริษัท วัฒนาพรอาหาร 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

4 

 

28 

 

111-318-000114 

 

บริษัท วัฒนาพรอาหาร 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

4 

 

29 

 

111-318-000114 

 

บริษัท วัฒนาพรอาหาร 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

4 

 

30 

 

111-318-000114 

 

บริษัท วัฒนาพรอาหาร 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

1 

 

31 

 

111-318-000123 

 

บริษัท ออโรรา เพาช  

โปรดักส อินดัสตรี จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

10 

 

32 

 

111-318-000123 

 

บริษัท ออโรรา เพาช  

โปรดักส อินดัสตรี จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

0 

 

33 

 

111-318-000143 

 

บริษัท ไทยรวมสนิพฒันา

อุตสาหกรรม จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

13 

 

34 

 

111-318-000143 

 

บริษัท ไทยรวมสินพฒันา

อุตสาหกรรม จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

21 

 

35 

 

111-318-000143 

 

บริษัท ไทยรวมสินพฒันา

อุตสาหกรรม จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

16 

 

36 

 

111-318-000143 

 

บริษัท ไทยรวมสินพฒันา

อุตสาหกรรม จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

14 

 

37 

 

111-318-000143 

 

บริษัท ไทยรวมสินพฒันา

อุตสาหกรรม จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

8 

 

38 

 

111-318-000143 

 

บริษัท ไทยรวมสินพฒันา

อุตสาหกรรม จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

6 

 

39 

 

111-318-000143 

 

บริษัท ไทยรวมสินพฒันา

อุตสาหกรรม จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

13 

 

40 

 

111-318-000143 

 

บริษัท ไทยรวมสนิพฒันา

อุตสาหกรรม จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

3 

 

41 

 

111-318-000369 

 

บริษัท ณรงคซีฟูด จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

17 

 

 



92 

ลําดับ เลขทะเบียน ชื่อโรงงาน จังหวัด ประเภท อายุใชงาน

(ป) 

42 

 

111-318-000369 

 

บริษัท ณรงคซีฟูด จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้ําขวาง 

 

0 

 

43 

 

111-318-000382 

 

บริษัท ลัคก้ีแคนเนอร่ี 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

24 

 

44 

 

111-318-000382 

 

บริษัท ลัคก้ีแคนเนอร่ี 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้ําขวาง 

 

2 

 

45 

 

111-318-000434 

 

บริษัท ไทยแคนฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

1 

 

46 

 

111-318-000487 

 

บริษัท ทูนา แอนด 

ซารดีน แคนนิ่ง จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

10 

 

47 

 

111-318-000511 

 

บริษัท โกลเดนไพรซ  

แคนนิ่ง จาํกัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

10 

 

48 

 

111-318-000511 

 

บริษัท โกลเดนไพรซ  

แคนนิ่ง จาํกัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

21 

 

49 

 

111-318-000511 

 

บริษัท โกลเดนไพรซ  

แคนนิ่ง จาํกัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

9 

 

50 

 

111-318-000511 

 

บริษัท โกลเดนไพรซ  

แคนนิ่ง จาํกัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

23 

 

51 

 

111-318-000511 

 

บริษัท โกลเดนไพรซ  

แคนนิ่ง จาํกัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

7 

 

52 

 

111-318-000511 

 

บริษัท โกลเดนไพรซ  

แคนนิ่ง จาํกัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

23 

 

53 

 

111-318-000572 

 

บริษัท อุตสาหกรรมทวีวงษ 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

8 

 

54 

 

111-318-000572 

 

บริษัท อุตสาหกรรมทวีวงษ 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

WATER TURE 

 

3 

 

55 

 

111-318-000572 

 

บริษัท อุตสาหกรรมทวีวงษ 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

WATER TURE 
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ลําดับ เลขทะเบียน ชื่อโรงงาน จังหวัด ประเภท อายุใชงาน

(ป) 

56 

 

 

111-318-000631 

 

 

บริษัท เซาทอีสตเอเซี่ยน

แพคเกจจิ่งแอนดแคนนิ่ง 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

 

ทอไฟนอน 

 

 

11 

 

 

57 

 

 

111-318-000631 

 

 

บริษัท เซาทอีสตเอเซี่ยน

แพคเกจจิ่งแอนดแคนนิ่ง 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

 

ทอไฟนอน 

 

 

12 

 

 

58 

 

 

111-318-000631 

 

 

บริษัท เซาทอีสตเอเซี่ยน

แพคเกจจิ่งแอนดแคนนิ่ง 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

 

ทอไฟนอน 

 

 

13 

 

 

59 

 

 

111-318-000631 

 

 

บริษัท เซาทอีสตเอเซี่ยน

แพคเกจจิ่งแอนดแคนนิ่ง 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

 

ทอไฟนอน 

 

 

7 

 

 

60 

 

 

111-318-000631 

 

 

บริษัท เซาทอีสตเอเซี่ยน

แพคเกจจิ่งแอนดแคนนิ่ง 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

 

ทอไฟนอน 

 

 

4 

 

 

61 

 

111-318-000641 

 

บริษัท ไทย แคนเนอรร่ี 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

3 

 

62 

 

111-318-000646 

 

บริษัท เอเชี่ยนซี คอร

ปอเรชั่น จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้ําขวาง 

 

9 

 

63 

 

111-318-000672 

 

บริษัท ไทยยูเนี่ยน กรุป 

จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

27 

 

64 

 

111-318-000672 

 

บริษัท ไทยยูเนี่ยน กรุป 

จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

15 

 

65 

 

111-318-000672 

 

บริษัท ไทยยเูนี่ยน กรุป 

จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

9 

 

66 

 

111-318-000672 

 

บริษัท ไทยยูเนี่ยน กรุป 

จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

9 

 

67 

 

111-318-000672 

 

บริษัท ไทยยูเนี่ยน กรุป 

จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

4 

 

 



94 

ลําดับ เลขทะเบียน ชื่อโรงงาน จังหวัด ประเภท อายุใชงาน

(ป) 

68 

 

111-318-000687 

 

บริษัท เอ็ม เอ็ม พี 

อินเตอรเนชั่นแนล จาํกัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

12 

 

69 

 

111-318-000687 

 

บริษัท เอ็ม เอ็ม พี 

อินเตอรเนชั่นแนล จาํกัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

12 

 

70 

 

111-318-000687 

 

บริษัท เอ็ม เอ็ม พี 

อินเตอรเนชั่นแนล จาํกัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

11 

 

71 

 

111-318-000720 

 

บริษัท พี.เอ็น. มารีน 

ฟูดส โปรดักส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

8 

 

72 

 

111-318-000722 

 

บริษัท ฟูดโปรแอนดพลสั 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

24 

 

73 

 

111-318-000771 

 

บริษัท เอเชี่ยน อะไลอันซ 

อินเตอรเนชั่นแนล จาํกัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้ําตั้ง 

 

10 

 

74 

 

111-318-000771 

 

บริษัท เอเชี่ยน อะไลอันซ 

อินเตอรเนชั่นแนล จาํกัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้ําตั้ง 

 

10 

 

75 

 

111-318-000815 

 

บริษัท โอคินอสฟูด จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

8 

 

76 

 

111-318-000815 

 

บริษัท โอคินอสฟูด จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

8 

 

77 

 

111-318-000816 

 

บริษัท ทูนา อําพันธ จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

1 

 

78 

 

111-318-000816 

 

บริษัท ทูนา อําพันธ จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

1 

 

79 

 

111-318-000816 

 

บริษัท ทูนา อําพันธ จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

8 

 

80 

 

111-318-000816 

 

บริษัท ทูนา อําพันธ จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

8 

 

81 

 

111-318-000816 

 

บริษัท ทูนา อําพันธ จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

1 

 

82 

 

111-318-000816 

 

บริษัท ทูนา อําพันธ จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

1 

 

 



95 

ลําดับ เลขทะเบียน ชื่อโรงงาน จังหวัด ประเภท อายุใชงาน

(ป) 

83 

 

111-318-000816 

 

บริษัท ทูนา อําพันธ จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

8 

 

84 

 

111-318-000816 

 

บริษัท ทูนา อําพันธ จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

8 

 

85 

 

111-318-000822 

 

บริษัท ไทยยูเนี่ยน กรุป 

จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

18 

 

86 

 

111-318-000870 

 

บริษัท ไทยยูเนี่ยน โฟรเซน 

โปรดักส จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

17 

 

87 

 

111-318-000870 

 

บริษัท ไทยยูเนี่ยน โฟรเซน 

โปรดักส จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

8 

 

88 

 

111-318-000870 

 

บริษัท ไทยยูเนี่ยน โฟรเซน 

โปรดักส จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

19 

 

89 

 

111-318-000899 

 

บริษัท พี.พี.เอส.ทนูา จาํกัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

2 

 

90 

 

111-318-000906 

 

บริษัท ไดมอนด ฟูด  

โปรดักท จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

6 

 

91 

 

111-318-000920 

 

บริษัท เอส.เค.ฟูดส 

(ประเทศไทย) จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้าํ (Water Tube) 

  

92 

 

111-318-000920 

 

บริษัท เอส.เค.ฟูดส 

(ประเทศไทย) จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้าํ (Water Tube) 

  

93 

 

111-318-000947 

 

บริษัท พี.พี.เอส.ทนูา จาํกัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

3 

 

94 

 

111-318-000017 

 

บริษัท บิ๊กเอกา (ประเทศไทย) 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

0 

 

95 

 

111-318-000246 

 

บริษัท ซีพีเอฟ ฟูด แอนด 

เบฟเวอรเรจ จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

27 

 

96 

 

111-318-000246 

 

บริษัท ซีพีเอฟ ฟูด แอนด 

เบฟเวอรเรจ จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

10 

 

97 

 

111-318-000246 

 

บริษัท ซีพีเอฟ ฟูด แอนด 

เบฟเวอรเรจ จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

5 
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98 

 

111-318-000246 

 

บริษัท ซีพีเอฟ ฟูด แอนด 

เบฟเวอรเรจ จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

1 

 

99 

 

111-318-000248 

 

บริษัท ไบรทซี จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

9 

 

100 

 

111-318-000248 

 

บริษัท ไบรทซี จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

6 

 

101 

 

111-318-000262 

 

บริษัท พัฒนาโฟรเซนฟูด 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

18 

 

102 

 

111-318-000262 

 

บริษัท พัฒนาโฟรเซนฟูด 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

8 

 

103 

 

111-318-000271 

 

บริษัท แปซิฟค มารีนฟูด

โปรดักส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

10 

 

104 

 

111-318-000271 

 

บริษัท แปซิฟค มารีนฟูด

โปรดักส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

10 

 

105 

 

111-318-00027 

 

บริษัท แปซิฟค มารีนฟูด

โปรดักส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

10 

 

106 

 

111-318-000271 

 

บริษัท แปซิฟค มารีนฟูด

โปรดักส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

10 

 

107 

 

111-318-000271 

 

บริษัท แปซิฟค มารีนฟูด

โปรดักส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

22 

 

108 

 

111-318-000271 

 

บริษัท แปซิฟค มารีนฟูด

โปรดักส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

16 

 

109 

 

111-318-000271 

 

บริษัท แปซิฟค มารีนฟูด

โปรดักส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้ําขวาง 

 

11 

 

110 

 

111-318-000271 

 

บริษัท แปซิฟค มารีนฟูด

โปรดักส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

13 

 

111 

 

111-318-000290 

 

บริษัท ไอ.ซี.ซี.คอสม็อช 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

5 

 

112 

 

111-318-000298 

 

บริษัท ไทยยูเนี่ยน กรุป 

จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

14 
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113 

 

111-318-000298 

 

บริษัท ไทยยูเนี่ยน กรุป 

จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

12 

 

114 

 

111-318-000390 

 

บริษัท องกรณหองเย็น 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

  

115 

 

111-318-000390 

 

บริษัท องกรณหองเย็น 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

  

116 

 

111-318-000390 

 

บริษัท องกรณหองเย็น 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

  

117 

 

111-318-000422 

 

บริษัท คิบุน (ไทยแลนด) 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

16 

 

118 

 

111-318-000422 

 

บริษัท คิบุน (ไทยแลนด) 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

11 

 

119 

 

111-318-000422 

 

บริษัท คิบุน (ไทยแลนด) 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ลูกหมู 

 

9 

 

120 

 

111-318-000422 

 

บริษัท คิบุน (ไทยแลนด) 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ลูกหมู 

 

9 

 

121 

 

111-318-000422 

 

บริษัท คิบุน (ไทยแลนด) 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ลูกหมู 

 

9 

 

122 

 

111-318-000422 

 

บริษัท คิบุน (ไทยแลนด) 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ลูกหมู 

 

9 

 

123 

 

111-318-000448 

 

บริษัท ธารสมุทรฟูด จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

หมอน้ําตั้ง ทอน้ําตั้ง 

 

19 

 

124 

 

111-318-000448 

 

บริษัท ธารสมุทรฟูด จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

13 

 

125 

 

111-318-000449 

 

บริษัท ซีรอเยลอาหาร

ทะเล จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

19 

 

126 

 

111-318-000455 

 

บริษัท แปซิฟค เอ.ซี.ฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

7 

 

127 

 

111-318-000470 

 

นุศรา  

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

17 
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(ป) 

128 

 

111-318-000512 

 

บริษัท ศรีนานาพร มาร

เก็ตติ้ง จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

16 

 

129 

 

111-318-000515 

   

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

14 

 

130 

 

111-318-000671 

 

บริษัท เทพคินโซ ฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

15 

 

131 

 

111-318-000671 

 

บริษัท เทพคินโซ ฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

18 

 

132 

 

111-318-000671 

 

บริษัท เทพคินโซ ฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

  

20 

 

133 

 

111-318-000671 

 

บริษัท เทพคินโซ ฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

12 

 

134 

 

111-318-000721 

 

- 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

5 

 

135 

 

111-318-000721 

 

- 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

5 

 

136 

 

111-318-000801 

 

บริษัท หองเย็นพงษทิพย 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

16 

 

137 

 

111-318-000801 

 

บริษัท หองเย็นพงษทิพย 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

16 

 

138 

 

111-318-000809 

 

บริษัท คิงส วิช จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

22 

 

139 

 

111-318-000809 

 

บริษัท คิงส วิช จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

22 

 

140 

 

111-318-000190 

 

บริษัท เอ แอนด เอ็นฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

29 

 

141 

 

111-318-000190 

 

บริษัท เอ แอนด เอ็นฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

29 

 

142 

 

111-318-000190 

 

บริษัท เอ แอนด เอ็นฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

29 
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143 

 

111-318-000190 

 

บริษัท เอ แอนด เอ็นฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

29 

 

144 

 

111-318-000190 

 

บริษัท เอ แอนด เอ็นฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

21 

 

145 

 

111-318-000190 

 

บริษัท เอ แอนด เอ็นฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

21 

 

146 

 

111-318-000190 

 

บริษัท เอ แอนด เอ็นฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

21 

 

147 

 

111-318-000190 

 

บริษัท เอ แอนด เอ็นฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

21 

 

148 

 

111-318-000279 

 

บริษัท เอ.พี.โฟรเซนฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

22 

 

149 

 

111-318-000484 

 

บริษัท ไทยนปิปอน ราบี

เจ จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

หมอน้ําใชไฟฟา 

 

10 

 

150 

 

111-318-000484 

 

บริษัท ไทยนปิปอน ราบี

เจ จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

หมอน้ําตั้ง ทอน้ําตั้ง 

 

6 

 

151 

 

111-318-000585 

 

บริษัท บิ๊ก คิทเชน จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

  

2 

 

152 

 

111-318-000654 

 

บริษัท คริสตัลโฟรเซน

ฟูดส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

11 

 

153 

 

111-318-000656 

 

บริษัท สยาม ไดชิ จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

  

8 

 

154 

 

111-318-000658 

 

บริษัท เฮสโก โซลชูั่น 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

17 

 

155 

 

111-318-000686 

 

บริษัท บูฮวดฟูดโปรดักส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

13 

 

156 

 

111-318-000703 

 

หางหุนสวนจํากัด จูพร 

มหาชัย ซีฟูดส 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

13 

 

157 

 

111-318-000777 

 

บริษัท ไบโอเทค (ประเทศ

ไทย) จาํกัด 

สมุทรสาคร 

 

หมอน้ําตั้ง ทอน้ําตั้ง 

 

8 
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158 

 

111-318-000789 

 

บริษัท สมายล ฮารท ฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

12 

 

159 

 

111-318-000789 

 

บริษัท สมายล ฮารท ฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

23 

 

160 

 

111-318-000802 

 

บริษัท ปูทอง สแตนดารด 

ฟูด (ไทยแลนด) จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

หมอน้ําตั้ง ทอน้ําตั้ง 

 

6 

 

161 

 

111-318-000806 

 

บริษัท บิ๊ก คิทเชน จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

WATER TURE 

 

14 

 

162 

 

111-318-000806 

 

บริษัท บิ๊ก คิทเชน จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

Water Tube Boiler 

 

4 

 

163 

 

111-318-000813 

 

บริษัท คิงส วิช จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

26 

 

164 

 

111-318-000813 

 

บริษัท คิงส วิช จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้ําขวาง 

 

4 

 

165 

 

111-318-000821 

 

บริษัท สยาม พรีเมี่ยม ฟูดส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

  

166 

 

111-318-000841 

 

บริษัท เอสที ฟูด เซอรวิส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

23 

 

167 

 

111-318-000860 

 

บริษัท สตารฟูดส อินดสัต

ร้ีส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

4 

 

168 

 

111-318-000862 

 

บริษัท ไทยนปิปอน ราบี

เจ จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

หมอน้ําตั้ง ทอน้ําตั้ง 

 

12 

 

169 

 

111-318-000862 

 

บริษัท ไทยนปิปอน ราบี

เจ จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

หมอน้ําตั้ง ทอน้ําตั้ง 

 

8 

 

170 

 

111-318-000878 

 

บริษัท ที.ซี.ยูเนี่ยน โกลบอล 

จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

หมอน้ําตั้ง ทอน้ําตั้ง 

 

1 

 

171 

 

111-318-000878 

 

บริษัท ที.ซี.ยูเนี่ยน โกลบอล 

จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

หมอน้ําตั้ง ทอน้ําตั้ง 

 

2 

 

172 

 

111-318-000900 

 

อํานวย 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

10 
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ลําดับ เลขทะเบียน ชื่อโรงงาน จังหวัด ประเภท อายุใชงาน

(ป) 

173 

 

111-318-000922 

 

บริษัท นิวทรีเท็ค จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

2 

 

174 

 

111-318-000922 

 

บริษัท นิวทรีเท็ค จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

2 

 

175 

 

111-318-000216 

 

หางหุนสวนจํากัด เอ.เค. 

อ.รุงเจริญ 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

15 

 

176 

 

111-318-000216 

 

หางหุนสวนจํากัด เอ.เค. 

อ.รุงเจริญ 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

3 

 

177 

 

111-318-000337 

 

บริษัท ยูนิคอรด จํากัด 

(มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

11 

 

178 

 

111-318-000337 

 

บริษัท ยูนิคอรด จํากัด 

(มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

24 

 

179 

 

111-318-000337 

 

บริษัท ยูนิคอรด จํากัด 

(มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

9 

 

180 

 

111-318-000531 

 

บริษัท มารีนโกลดโปรดักส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้ําตั้ง 

 

9 

 

181 

 

111-318-000531 

 

บริษัท มารีนโกลดโปรดักส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้ําตั้ง 

 9 

182 

 

111-318-000531 

 

บริษัท มารีนโกลดโปรดักส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้าํ (Water Tube) 

 5 

183 

 

111-318-000531 

 

บริษัท มารีนโกลดโปรดักส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้ําตั้ง 

 8 

184 

 

111-318-000531 

 

บริษัท มารีนโกลดโปรดักส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้าํ (Water Tube) 

 4 

185 

 

111-318-000643 

 

บริษัท อนุสรณมหาชัยซูริมิ 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 1 

186 

 

111-318-000677 

 

บริษัท กูดลัค โปรดักท 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 9 

187 

 

111-318-000677 

 

บริษัท กูดลัค โปรดักท 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 8 
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ลําดับ เลขทะเบียน ชื่อโรงงาน จังหวัด ประเภท อายุใชงาน

(ป) 

188 

 

111-318-000694 

 

บริษัท เคียวคุโย โกลบอล 

ซีฟูดส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

13 

 

189 

 

111-318-000694 

 

บริษัท เคียวคุโย โกลบอล 

ซีฟูดส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

4 

 

190 

 

111-318-000713 

 

บริษัท ทูเกริล ซีฟูด จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

หมอน้ําตั้ง ทอน้ําตั้ง 

 

5 

 

191 

 

111-318-000757 

 

บริษัท พี.ซี.ทูนา จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

9 

 

192 

 

111-318-000757 

 

บริษัท พี.ซี.ทูนา จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

   

193 

 

111-318-000787 

 

บริษัท โกลเดน โอเชี่ยน 

ฟูดส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

8 

 

194 

 

111-318-000864 

 

บริษัท เค.แอล.หองเย็น 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

24 

 

195 

 

111-318-000864 

 

บริษัท เค.แอล.หองเย็น 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

1 

 

196 

 

111-318-000875 

 

บริษัท มารีน ไบโอ รีซอส

เซล จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

4 

 

197 

 

111-318-000890 

 

บริษัท โกลเดน ซี โฟรเซน

ฟูดส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

หมอน้ําตั้ง ทอน้ําตั้ง 

 

1 

 

198 

 

111-318-000908 

 

บริษัท อันดามันซูริมิ 

อินดัสทรีส จาํกัด 

สมุทรสาคร 

 

Once Through 

Package 

12 

 

199 

 

111-318-000108 

 

บริษัท เนเชอรัล เคม.

แอนด.เอ็ฟ จํากัด                         

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

6 

 

200 

 

111-318-000189 

 

บริษัท ทรอปคอล ฟูด 

อินดัสตรีส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

17 

 

201 

 

111-318-000189 

 

บริษัท ทรอปคอล ฟูด 

อินดัสตรีส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

WATER TURE 

 

9 

 

202 

 

111-318-000189 

 

บริษัท ทรอปคอล ฟูด 

อินดัสตรีส จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

10 
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ลําดับ เลขทะเบียน ชื่อโรงงาน จังหวัด ประเภท อายุใชงาน

(ป) 

203 

 

111-318-000206 

 

บริษัท เกียรติเจริญฟูด 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

12 

 

204 

 

111-318-000426 

 

บริษัท ออน-กรีน โปรดิ้วส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

11 

 

205 

 

111-318-000530 

 

บริษัท ซากุระ เบฟเวอเรจ 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

17 

 

206 

 

111-318-000627 

 

บริษัท เอ็นอารอินสแตนท

โปรดิวซ จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

19 

 

207 

 

111-318-000627 

 

บริษัท เอ็นอารอินสแตนท

โปรดิวซ จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

5 

 

208 

 

111-318-000627 

 

บริษัท เอ็นอารอินสแตนท

โปรดิวซ จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

11 

 

209 

 

111-318-000627 

 

บริษัท เอ็นอารอินสแตนท

โปรดิวซ จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

11 

 

210 

 

111-318-000627 

 

บริษัท เอ็นอารอินสแตนท

โปรดิวซ จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

5 

 

211 

 

111-318-000627 

 

บริษัท เอ็นอารอินสแตนท

โปรดิวซ จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

11 

 

212 

 

111-318-000627 

 

บริษัท เอ็นอารอินสแตนท

โปรดิวซ จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

5 

 

213 

 

111-318-000627 

 

บริษัท เอ็นอารอินสแตนท

โปรดิวซ จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

5 

 

214 

 

111-318-000627 

 

บริษัท เอ็นอารอินสแตนท

โปรดิวซ จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

11 

 

215 

 

111-318-000710 

 

บริษัท ศรีนานาพร มาร

เก็ตติ้ง จํากัด (มหาชน) 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

16 

 

216 

 

111-318-000877 

 

บริษัท โรแยล พลัส จาํกัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

4 

 

217 

 

111-318-000879 

 

บริษัท สยามชัยอินเตอร

ฟูด จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้าํ (Water Tube) 

 

2 
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ลําดับ เลขทะเบียน ชื่อโรงงาน จังหวัด ประเภท อายุใชงาน

(ป) 

218 

 

111-318-000929 

 

บริษัท โคโคส เอ็นเตอร

ไพรศเซส (ไทยแลนด) จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

Electric Steam 

Boiler  

219 

 

111-318-000943 

 

บริษัท ออล โคโค กรุป 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอน้ําตั้ง 

 

1 

 

220 

 

111-318-000050 

 

บริษัท เกรทฟูด (ดิไฮเดรชั่น) 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

18 

 

221 

 

111-318-000050 

 

บริษัท เกรทฟูด (ดิไฮเดรชั่น) 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

4 

 

222 

 

111-318-000406 

 บริษัท ยูนิตี้ฟูด จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

13 

 

223 

 

111-318-000406 

 

บริษัท ยูนิตี้ฟูด จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

13 

 

224 

 

111-318-000406 

 

บริษัท ยูนิตี้ฟูด จํากัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

3 

 

225 

 

111-318-000608 

 

บริษัท ชินวงศฟูด จาํกัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

21 

 

226 

 

111-318-000608 

 

บริษัท ชินวงศฟูด จาํกัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

12 

 

227 

 

111-318-000608 

 

บริษัท ชินวงศฟูด จาํกัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

11 

 

228 

 

111-318-000608 

 

บริษัท ชินวงศฟูด จาํกัด 

 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

2 

 

229 

 

111-318-000871 

 

บริษัท ฐิตินันท บ ีโปรดกัส 

จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

ทอไฟนอน 

 

2 

 

230 

 

111-318-000912 

 

บริษัท เอเซีย พรีเซิรฟ 

ฟูด จํากัด 

สมุทรสาคร 

 

Combi Boiler 

 

1 
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ภาคผนวก ง 

แบบสอบถาม 

 

เรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 

 

คําช้ีแจง : 

แบบสอบถามนี้จัดทําข้ึนเพ่ือสํารวจขอมูลท่ัวไปของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหารในเขต

จังหวัดสมุทรสาคร เพ่ือนํามาศึกษาถึงสาเหตุและปจจัยในการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

ขอมูลท่ีไดจากการตอบแบบสอบถามจะนํามาวิเคราะหและกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากยิ่งข้ึน และเปนประโยชนตอกลุมธุรกิจจําหนายเชื้อเพลิง

น้ํามันเตา  

แบบสอบถามมีท้ังหมด 5 ตอน 

 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามปจจัยสวนบุคคล 

 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

ตอนท่ี 4 แบบสอบถามปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

ตอนท่ี 5 ขอเสนอแนะอ่ืน ๆ 

ขอความกรุณาตอบแบบสอบถามทุกขอตามความเปนจริงเพ่ือความสมบูรณในการวิจัยครั้งนี้ 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตาของผูประกอบการอุตสาหกรรมอาหาร 

ในเขตจังหวัดสมุทรสาคร 

 

ตอนท่ี 1  ปจจัยสวนบุคคล 

คําช้ีแจง  โปรดกรอกเครื่องหมาย  ในชอง � หนาขอความท่ีตรงกับสภาพความจริงของทาน 

 

1. เพศ 

� ชาย � หญิง 

 

2. ระดับการศึกษา 

� ปริญญาตรี � ปริญญาโท � ปริญญาเอก 

 

3. อายุงาน 

� 1-5 ป � 6-10 ป � 11-15 ป � 15 ปข้ึนไป 

 

4. ตําแหนงงานในกิจการ 

� ผูบริหาร � ผูจัดการโรงงาน � หัวหนาฝายจัดซ้ือ 

 

5. ทุนจดทะเบียน 

� 1-5 ลานบาท � 6-10 ลานบาท  

� 11-15 ลานบาท � 15 ลานบาทข้ึนไป 

 

6. ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ 

� 1-5 ป � 6-10 ป � 11-15 ป � 15 ปข้ึนไป 
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ตอนท่ี 2  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

คําช้ีแจง  โปรดกรอกเครื่องหมาย  ในชอง � หนาขอความท่ีตรงกับสภาพความจริงของทาน 

 

1. ประเภทน้ํามันท่ีสั่งซ้ือ 

�  น้ํามันเตาเกรด A �   น้ํามันเตาเกรด C 

 

2. ปริมาณการสั่งซ้ือตอเดือน 

� 1,000-2,000 ลิตร/เดือน � 2,001-3,000 ลิตร/เดือน 

� 3,001-4,000 ลิตร/เดือน � 4,001-5,000 ลิตร/เดือน 

� 5,000 ลิตรข้ึนไป 

 

3. จํานวนครั้งในการสั่งซ้ือตอเดือน 

�  1-2 ครั้ง/เดือน  �  3-4 ครั้ง/เดือน   

�  4-5 ครั้ง/เดือน  �  6 ครั้งข้ึนไป 

 

4. รูปแบบการชําระเงิน 

�  บัตรเครดิต   �  เช็ค 
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ตอนท่ี 3  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7 Ps) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา 

คําช้ีแจง  โปรดกรอกเครื่องหมาย  ในชอง � หนาขอความท่ีตรงกับสภาพความจริงของทาน 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 
2 

นอย
ที่สุด 
1 

ดานผลิตภัณฑ      

น้ํามันเตาอยูในเกรดคุณภาพด ี      

บริษัทใหความสําคัญกับสิ่งแวดลอม      

ชวยลดการใชพลังงานของโรงงาน      
ดานราคา      

ราคาเหมาะสมกับเงื่อนไขการสัง่ซื้อ      

ชวยลดตนทนุการผลิต      
ดานชองทางการจัดจําหนาย      

มีบริการรถขนสงน้าํมันที่เพียงพอ        

การจัดสงน้าํมันรวดเร็ว      
ดานการสงเสริมการตลาด      

มีการใหของขวัญ กระเชา ในเทศกาลตาง ๆ      

มีการจัดทํา Promotion ของแถม      

มีการใหเครดิตในการซื้อ      

มีบัตรสะสมคะแนน      
ดานการบริการ      

มีการแกไขปญหาการขนสงไดอยางรวดเร็ว      

มีการใหความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑน้ํามนัเตา 

หรือผลิตภัณฑอ่ืนที่ทดแทนกันได 

     

ดานพนักงานขาย      

พนักงานมีการแจงเสนอราคาทกุวัน      

พนักงานมีการใหขอมูลเก่ียวสภาพตลาดในปจจุบนั

และแนวโนมตลาดระยะสัน้ 

     

พนักงานขายมีความเอาใจใสตอลูกคา      

มีบริการหลังการขายที่ด ี      
ดานกายภาพ      

พนักงานจัดสงน้ํามนัแตงกายสะอาด สุภาพ      

รถขนสงน้ํามนัสะอาด      

รถขนสงน้ํามนัมีตราบริษัทชดัเจน      
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ตอนท่ี 4  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา  

คําช้ีแจง  โปรดกรอกเครื่องหมาย  ในชอง � หนาขอความท่ีตรงกับสภาพความจริงของทาน 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันเตา ซ้ือ ไมซ้ือ 

น้ํามันเตาชวยลดปญหาดานสิ่งแวดลอมท่ีเกิดจากการผลิตผลิตภัณฑอุตสาหกรรมได   

บริษัทขายน้ํามันเตามีจริยธรรมในการดําเนินธุรกิจ   

คราบตะกอนและคราบสกปรกตาง ๆ ท่ีเกิดจากการใชน้ํามันเตาสามารถนําไปสู

การสูญเสียสมรรถนะในการถายเทความรอนในระยะยาว 

  

น้ํามันเตาทําใหประสิทธิภาพของอุปกรณหมอไอน้ําลดลงเรื่อย ๆ   

การใชน้ํามันเตาชวยลดการปลอยเขมาและควันดําไดถึง 70%   

การใชน้ํามันเตาชวยลดคาใชจายในการซอมบํารุงของหมอน้ําท่ีใชในการตมน้ํา

ในโรงงาน  

  

การใชน้ํามันเตาชวยเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานของเครื่องจักรใหดียิ่งข้ึน   

การใชน้ํามันเตาชวยลดตนทุนโดยรวมใหกับภาคอุตสาหกรรมได   

ผูผลิตน้ํามันเตามีแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑน้ํามันเตาอยางตอเนื่อง   

 

 

ตอนท่ี 5  ขอเสนอแนะ 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 
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ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ – สกุล  นางสาวปนัดดา  แกวชัง 

วัน เดือน ปเกิด  20  มกราคม  2529 

ท่ีอยูปจจุบัน  95/150  รีเจนคอนโด  แขวงสวนหลวง  เขตสวนหลวง  กรุงเทพมหานคร 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ 2551 - 2552 คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฎจันทรเกษม 

บริหารธุรกิจบัณฑิต (การจัดการท่ัวไป) 

ตําแหนงและสถานท่ีทํางานในปจจุบัน 

พ.ศ 2561 - 2563 บริษัท สยามออยล โปรดักส จํากัด 

   พนักงานฝายขาย 
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