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บทคัดย่อ  

วิจัยนี? มีวตัถุประสงค์เพืAอศึกษาการตัดสินใจเลือกซื? อยางล้อตันของลูกค้าในจังหวดั
สมุทรปราการ กรณีศึกษาบริษทั วี.เอส. อุตสาหกรรมยาง จาํกดั เป็นการวิจยัเชิงสํารวจเก็บขอ้มูล
โดยใชแ้บบสอบจากประชากร คือ ลูกคา้ของบริษทัทีAใชย้างลอ้ตนั จาํนวน 45 บริษทั สถิติทีAใชใ้น
การวเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าความถีA ค่าร้อยละ ค่าเฉลีAย และค่าเบีAยงเบนมาตรฐาน  

ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี การศึกษา
ปริญญาตรี ทาํงานในแผนกจดัซื?อ ลกัษณะการดาํเนินธุรกิจของกิจการคือเป็นตวัแทนจาํหน่ายหรือ
ให้เช่ารถโฟล์คลิฟท์ ประเภทของยางทีAใช้มากทีAสุดคือ ยางลอ้ตนัใหม่ มีรอบระยะเวลาในการใช้
ยางจนหมดดอกยางโดยประมาณ 7-8 เดือน มีจาํนวนยางทีAสัAงซื?อต่อครั? ง 5-10 เส้น มีความถีAในการ
สัAงซื?อ 2 ครั? งต่อเดือน และเหตุผลสําคญัในการตดัสินใจเลือกซื?อยางลอ้ตนั คือ ความทนทานและ
ใชง้านไดย้าวนาน เมืAอพิจารณาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ลูกคา้ให้ความสําคญัดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่ายมากทีAสุด สําหรับการตดัสินใจในการเลือกซื?อยางลอ้ตนั พบว่าลูกคา้ให้
ความสาํคญั เมืAอไดรั้บขอ้มูลเกีAยวกบัผลิตภณัฑค์รบถว้นจากฝ่ายขาย       
 
คําสําคัญ: ยางลอ้ตนั รถโฟลค์ลิฟท ์ส่วนประสมการตลาด การตดัสินใจซื?อ 
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Abstract 
From this research. Objective: To study the Marketing mix factors affecting buying 

Decision of customer in Samutprakarn province for the solid tire of V.S. Industry Tyres Co., Ltd. 
By using questionnaire to collect the data from 45 customer and analyze the data by a computer 
program in statistics to find out the frequency, rearing, mean and standard deviation. The results 
showed that most of the respondents were female, aged between 31-40 years, education is bachelor 
degree, purchasing Officer. The nature of business is the distributor or rent forklift. Most used tires 
is new solid tire, The duration of the is 7-8 months, the number of order 5-10 times the frequency 
of ordering two times a month. And the reasons for deciding to buy tires is sturdy and usable. 
Marketing mix Factors affecting buying decision of customer in Samutprakarn province. From the 
results of the study showed that customer is the importance of distribution channel is the main. 
For deciding to buy solid tires found that customers value. Upon receiving information about the 
complete product sales.  
Keyword ; Solid tires, forklift,  marketing mix, decision  

 

บทนํา 
อุตสาหกรรมยางเป็นปัจจัยสําหรับการขนส่งและภาคอุตสาหกรรม ซึA งเป็นพื?นฐานของ

อุตสาหกรรมต่างๆ นอกจากนั?นยงัเป็นอุตสาหกรรมทีAมีการนาํทรัพยากรในประเทศมาใช ้และพฒันาให้
เกิดประโยชน์เป็นจาํนวนมาก ยางลอ้ตนัรถโฟลค์ลิฟท ์เป็นยางลอ้รถประเภททีAใชย้างธรรมชาติในการ
ผลิตสูง เมืAอเทียบกบัยางลอ้ประเภทใชล้ม คือ ใชย้างธรรมชาติประมาณ 30 กิโลกรัม/เส้น ในขณะทีAยาง
ลอ้ประเภทใชล้มใชย้างธรรมชาติเพียง 8กิโลกรัม/เส้น ในแต่ละปีประเทศไทยใชย้างธรรมชาติเพืAอการ
ผลิตยางลอ้รถตนัประมาณ 12,960 ตนัต่อปี โดยเป็นการผลิตเพืAอใชใ้นประเทศประมาณ 216,000 เส้นต่อ
ปี ทีAเหลือเป็นการส่งออกไปยงัแถบยโุรป อเมริกา และญีAปุ่น มูลค่าตลาดรวมประมาณ 1,000 ลา้นบาท/ปี 
ปัจจุบันอุตสาหกรรมยางลอ้ตัน รถโฟล์คลิฟท์ของประเทศไทยยงัคงรั? งอนัดับ 4 ของตลาดโลก ซึA ง
ผูป้ระกอบการของไทยส่วนใหญ่เป็นระดับขนาดกลางและขนาดเล็ก จึงจาํเป็นตอ้งไดรั้บการพฒันา
ทางด้านเทคโนโลยีเพืAอให้สามารถมีบทบาทในการผลิตและส่งออกยางลอ้รถไดม้ากขึ? น (ศูนย์วิจัย
เทคโนโลยียาง,2556)  

ดงันั?น ผูศึ้กษาเห็นถึงความสําคญัทีAตลาดยางลอ้ตนัมีแนวโนม้เติบโตอย่างต่อเนืAองทั?งปัจจุบนั
และอนาคต ทาํให้ผูวิ้จัยมีความสนใจทีAจะสํารวจความต้องการของลูกค้า พร้อมทั? งกําหนดกลยุทธ์
การตลาดใหเ้หมาะสมและสอดคลอ้งกบัสภาวะการแข่งขนัทีAรุนแรง โดยจะทาํการสาํรวจความตอ้งการ

1221 



BE-138 

 

 

การประชุมวิชาการระดับชาติและนานาชาติ คร้ังท่ี ๕ "งานวิชาการรับใช"สังคม" มหาวิทยาลัยหัวเฉยีวเฉลิมพระเกียรติ 

ดา้นส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจาํ หน่าย และการส่งเสริมการตลาด กบั 
การตดัสินใจซื?อ เพืAอนาํผลการศึกษาทีAไดใ้นครั? งนี?ไปใชป้ระโยชนใ์นการบริหาร ปรับปรุงผลิตภณัฑ ์และ
พฒันาวิธีการในการดาํเนินธุรกิจใหมี้ประสิทธิภาพ และสามารถทีAจะยกระดบัการดาํเนินธุรกิจใหเ้ป็นไป
ตามมาตรฐานต่อไป 
 

วตัถุประสงค์ 
เพืAอศึกษาการตดัสินใจเลือกซื?อยางลอ้ตนั จาก บริษทั วี.เอส. อุตสาหกรรมยาง จาํกดั ของลูกคา้ 

ใน จงัหวดัสมุทรปราการ 
 

ทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ xP’s) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541)หมายถึง 
ตวัแปรทางการตลาดทีAควบคุมไดซึ้A งบริษทั ใชร่้วมกนั เพืAอตอบสนองความพึงพอใจ แก่กลุ่มเป้าหมาย 
ประกอบดว้ยเครืAองมือต่อไปนี?  

{. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สิAงทีAเสนอขายโดยธุรกิจเพืAอสนองความตอ้งการของลูกคา้ ให้
พึงพอใจในผลิตภณัฑ์ทีAเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ยสินคา้
บริการความคิดสถานทีAองค์กรหรือบุคคลผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ใน
สายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 

|. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ซึA งราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑน์ั?นถา้คุณค่าสูงกว่า ราคา 
ผูบ้ริโภคกจ็ะตดัสินใจซื?อ  

}. ช่องทางการจดัจาหน่าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซึAงประกอบดว้ย  
สถาบนั และกิจกรรมใชเ้พืAอเคลืAอนยา้ยผลิตภณัฑ ์และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาบนัทีAผลิตภณัฑ์
ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็ คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมทีAช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย
การขนส่งการคลงัสินคา้ และการเกบ็รักษาสินคา้คง  

x. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อสืAอสารเกีAยวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบั
ผูซื้?อ เพืAอสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื?อ การติดต่อสืAอสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขาย (Personal 
Selling) และการติดต่อสืAอสารโดยไม่ใชพ้นกังาน (Non personal Selling) เครืAองมือในการติดต่อสืAอสารมี
หลายประการ ซึA งอาจจะเลือกใชห้นึAงหรือหลายเครืAองมือ ซึA งตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้ครืAองมือการสืAอสาร
การตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication - IMC) โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ 
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แนวคิดทฤษฎีเกีSยวกับการตดัสินใจซื�อของผู้บริโภค 
กระบวนการตดัสินใจของผูซื้? อ เป็นการนาํหลกัเกณฑ์หรือเครืA องมือต่างๆเขา้มาช่วยในการ

ตดัสินใจเพืAอทาํใหผู้ต้ดัสินใจมีโอกาสผิดพลาดนอ้ยลงหรือการตดัสินใจไดถู้กตอ้งมากขึ?น การตดัสินใจทีA
จะมีขึ?นภายใตส้ถานการณ์ต่างๆทีAสามารถทาํการประเมินได ้และใช้กฎเกณฑ์หรือเครืAองมือดงักล่าว
พิจารณาทางเลือกทีAดีทีAสุดในการตดัสินใจ อย่างไรก็ตามการทาํการตดัสินใจไดน้าํเอาความน่าจะเป็นเชิง
จิต และแบบเงืAอนไขเขา้มาเกีAยวขอ้งเสมอ ทั?งนี? เพราะบุคคลต่างมีเหตุผลในการดาํเนินธุรกิจของตนย่อม
ตอ้งการเลือกผลลพัธ์หรือผลตอบแทนทีAดีทีAสุด แต่ถา้มีทางเลือกเพียงทางเดียว ปัญหาการตดัสินใจก็ไม่
เกิดขึ?นเพราะถึงอย่างไรก็ตอ้งเลือกตามวิถีทางเดียวทีAมีอยู่นัAน ซึA งจะไม่มีการเปรียบเทียบว่า ผลลพัธ์หรือ
ผลตอบแทนทีAดีทีAสุดหรือไม่ แต่ถา้มีวิธีใหผ้ลตอบแทนมากกว่าหนึAงทางแลว้กจ็ะตอ้งมีการตดัสินใจเลือก
ทางหรือวิธีทีAจะทาํให้ไดผ้ลตอบแทนมากทีAสุด ซึA งการตดัสินใจเลือกดงักล่าวนี? เป็นเรืAองทีAยุ่งยากและ
สลบัซบัซอ้นยิAงขึ?น ดงันั?นจึงไดพ้ยายามหาสิAงทีAจะช่วยในการตดัสินใจเพืAอใหไ้ดรั้บผลตอบแทนสูงสุด 

วอลเตอร์ (Walters, 1978) ได้อธิบายความหมายของคําว่า การตัดสินใจ (Decision) ไว้ว่า 
หมายถึง การเลือกทีAจะกระทาํการสิAงใดสิAงหนึAงโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่างๆทีAมีอยู ่

คอตเลอร์ (Kotler, 2000) กล่าวว่าวิธีการทีAผูบ้ริโภคทาํการตดัสินใจ ประกอบดว้ยปัจจยัภายใน 
คือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ และทศันคติของผูบ้ริโภค ซึA งจะสะทอ้นถึงความตอ้งการ 
ความตระหนกัในการทีAมีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายกิจกรรมทีAมีผูบ้ริโภคเขา้มาเกีAยวขอ้งสมัพนัธ์กบัขอ้มูล
ทีAมีอยูห่รือขอ้มูลทีAฝ่ายผูผ้ลิตใหม้า และสุดทา้ยคือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั?น 

ปัจจยัภายในของผูบ้ริโภคยงั แบ่งออกเป็น 2 ส่วน 
1. ความเสีAยงจากการตดั สินใจของผูบ้ริโภค หมายถึง ความไม่แน่นอนเมืAอผูบ้ริโภคตอ้งเผชิญ

กบัสิAงทีAไม่สามารถคาดการณ์ได ้เมืAอตดัสินใจซื?อไปแลว้โดยมีประเภทของความเสีAยงดงันี?  
2. ผูบ้ริโภคมกัจะพิจารณาสินคา้เพียง 3-5 ยีAหอ้ ในแต่ละประเภทเท่านั?น โดยการพิจารณาเพืAอซื?อ

สินคา้นั?น มกัจะเป็นสินคา้ทีAคุน้เคยจาํไดแ้ละยอมรับได ้
 
แนวคิดทฤษฎีเกีSยวกับพฤตกิรรมของผู้บริโภค (Consumer  Behavior ) 

Kotler, Philip (|���) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออก
ของแต่ละบุคคลทีAเกีAยวขอ้งโดยตรงกบการใชสิ้นคา้และบริกราร ทางเศรษฐกิจรวมทั?งกระบวนการใน
การตดัสินใจทีAมีผลต่อการแสดงออก Kotler, Philip and Armstrong, Gary (2009) กระบวนการตดัสินใจ
ซื?อของผูบ้ริโภคโดยทัAวไปแบ่งออกไดเ้ป็น � ขั?นตอนไดแ้ก่ พฤติกรรมก่อนการซื?อหรือการมองเห็น
ปัญหา การแสวงหาทางเลือก การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซื?อ และการประเมินผลหลงัการซื?อ 
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กรอบแนวคิด 
                     ตวัแปรอิสระ                                                                                               ตวัแปรตาม                                                                 

 
 

 
 

 
 
 

วธีิดําเนินการวจิัย 
เครืA องมือทีA ใช้ในการวิจัยสําหรับการเก็บรวบรวมข้อมูลในครั? งนี? เ ป็นแบบสอบถาม 

(Questionnaire) จาํนวน 45 ชุด โดยผูวิ้จัยจัดทาํแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ประกอบไปด้วย
เนื?อหาดงันี?  
 ส่วนทีS  1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถาม เป็นข้อมูลส่วนบุคคลของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา และตาํแหน่งหนา้ทีAทีAรับผิดชอบ 
 ส่วนทีS 2 ข้อมูลทัAวไปและพฤติกรรมการซื? อของธุรกิจผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย 
ลกัษณะการดาํเนินธุรกิจของกิจการ ประเภทของยางทีAใช ้รอบระยะเวลาในการใชย้างจนหมดดอกยาง
โดยประมาณ จาํนวนยางทีAสัAงซื?อต่อครั? ง ความถีAในการสัAงซื?อต่อเดือน และสิAงทีAเป็นเหตุผลสาํคญัในการ
ตดัสินใจเลือกซื?อยางลอ้ตนั  
 ส่วนทีS 3 แบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีAมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซื?อ
ยางลอ้ตนั จาก บริษทั วี.เอส.อุตสาหกรรมยาง จาํกดั ของลูกคา้ใน จงัหวดัสมุทรปราการ ลกัษณะของ
แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามวิธีการของลิเคิ ร์ต (Likert scale, 1972) 
ประกอบดว้ย 4 ขอ้ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด ประกอบดว้ยตวัเลือก 5 ระดบั ตามความรู้สึกของผูต้อบแบบสอบถาม โดยใช้ระดบัการวดั
ขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั?น (Interval Scale) ซึA งจดัแบ่งระดบัของคาํตอบเป็น 5 ระดบั และหลกัเกณฑ์
การใหค้ะแนน ดงัต่อไปนี?  

ระดบัความสาํคญัมากทีAสุดในการตดัสินใจซื?อ 5 
ระดบัความสาํคญัมากในการตดัสินใจซื?อ  4 
ระดบัความสาํคญัปานกลางในการตดัสินใจซื?อ 3 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

การตดัสินใจเลือกซื?อ 
ยางลอ้ตนั 
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ระดบัความสาํคญันอ้ยในการตดัสินใจซื?อ   2 
ระดบัความสาํคญันอ้ยทีAสุดในการตดัสินใจซื?อ 1  
ส่วนทีS 4 คาํถามเกีAยวกบัการตดัสินใจในการเลือกซื?อยางลอ้ตนั จาก บริษทั วี.เอส.อุตสาหกรรม

ยาง จาํกดั จาํนวน 5 ขอ้ โดยจะใชวิ้ธีการใหค้ะแนนรวมสเกลของ Likert ( Likert Scale) 5 ระดบั  
 ส่วนทีS 5 ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะเกีAยวกบัการตดัสินใจเลือกซื?อยางลอ้ตนั จาก บริษทั วี.เอส.
อุตสาหกรรมยาง จาํกดั 
 

ผลการวเิคราะห์ 
ตารางทีS a ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 
ชาย 10 22.2 
หญิง 35 77.8 

รวม 45 100.0 
 

ช่วงอาย ุ จาํนวน  ร้อยละ 
ตํAากวา่กวา่ 20 ปี 0 0 
20-30 ปี 16 35.6 
31-40 ปี 18 40.0 
41-50 ปี 8 17.8 
51 ปี ขึ?นไป 3 6.7 

รวม 45 100.0 
 

ระดบัการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 
ตํAากวา่ปริญญาตรี 7 15.6 
ปริญญาตรี 34 75.6 
สูงกวา่ปริญญาตรี 4 8.9 

รวม 45 100.0 
 

ตาํแหน่งงาน จาํนวน (คน) ร้อยละ 
เจา้ของหรือหุน้ส่วนกิจการ ฝ่ายจดัซื?อ 1 2.2 
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ผูบ้ริหาร 3 6.7 
ฝ่ายจดัซื?อ 33 73.3 
หวัหนา้งาน 7 15.6 
ฝ่ายผลิต 0 0 
ฝ่ายวิศวกร 0 0 
ฝ่ายซ่อมบาํรุง 1 2.2 
อืAนๆ 0 0 

รวม 45 100.0 
 
ตารางทีS 2 ข้อมูลทัSวไปและพฤตกิรรมการซื�อของธุรกิจผู้ตอบแบบสอบถาม 

ลกัษณะการดาํเนินธุรกิจของกิจการ จาํนวน ร้อยละ 
บริษทัผูน้าํเขา้รถโฟลค์ลิฟท ์ 3 6.7 
บริษทัตวัแทนจาํหน่ายหรือใหเ้ช่ารถโฟลค์ลิฟท ์ 27 60.0 
บริษทัรับซ่อมหรือจาํหน่ายรถโฟลค์ลิฟทมื์อสอง 4 8.9 
บริษทัผูใ้ชร้ถโฟลค์ลิฟท ์(End user) 10 22.2 
บริษทัจาํหน่ายอะไหล่รถโฟลค์ลิฟท ์  1 2.2 
อืAนๆ 0 0 

รวม 45 100.0 
ประเภทของยางทีAใช ้ จาํนวน  ร้อยละ 

ยางตนัใหม่ 43 61.43 
ยางตนัใหม่ไม่ทิ?งลอย (Non Marking) 5 7.14 
ยางตนัหล่อดอก 20 28.57 
ยางตนัติดเหลก็ 0 0 
ยางตนัสาํหรับอุปกรณ์ภาคพื?นดินในท่าอากาศยาน  0 0 
ยางลมหล่อดอก 2 2.86 

รวม 45 100.0 
 

รอบระยะเวลาในการใชย้างจนหมดดอกยางโดยประมาณ จาํนวน  ร้อยละ 
3-4 เดือน 3 6.7 
5-6 เดือน 15 33.3 
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7-8 เดือน 22 48.9 
9-10 เดือน 5 11.1 
11-12 เดือน 0 0 

รวม 45 100.0 
 

จาํนวนยางทีAสัAงซื?อต่อครั? ง จาํนวน  ร้อยละ 
1-4 เสน้  13 28.9 
5-10 เสน้ 26 57.8 
11-20 เสน้  3 6.7 
มากกวา่ 20 เสน้  3 6.7 

รวม 45 100.0 
 

ความถีAในการสัAงซื?อต่อเดือน จาํนวน  ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 ครั? งต่อเดือน 0 0 
1 ครั? งต่อเดือน 5 11.1 
2 ครั? งต่อเดือน 21 46.7 
3 ครั? งต่อเดือน 9 20.0 
4 ครั? งต่อเดือน 9 20.0 
มากกวา่ 4 ครั? งต่อเดือน 1 2.2 

รวม 45 100.0 
 

ประเภทของยางทีAใช ้ จาํนวน  ร้อยละ 
ความทนทานและใชง้านไดย้าวนาน 22 48.9 
ราคาตํAาทีAสุด 12 26.7 
การออกแบบ รูปทรง ดีไซน์ 1 2.2 
ระยะเวลาในการจ่ายเงิน (เครดิตเทอม) 5 11.1 
ความสะดวกในการติดต่อจดัซื?อ 5 11.1 
บริการถอดเปลีAยนยางฟรี 0 0 

รวม 45 100.0 
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ตารางทีS 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  

�̅ S.D. ระดบั
ความสาํคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.79 0.72 มาก 
ดา้นราคา 3.85 0.82 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.05 0.73 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.84 0.86 มาก 

รวม 3.88 0.78 มาก 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ �̅ S.D. ระดบั
ความสาํคญั 

ชืAอเสียงของผลิตภณัฑเ์ป็นทีAรู้จกั 3.56 0.59 มาก 
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์เช่น ความคงทน อายกุารใชง้าน 3.76 0.74 มาก 
ผลิตภณัฑมี์ความแตกต่างจากผูข้ายรายอืAน 3.87 0.76 มาก 
มีความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์เช่น ชนิด ขนาด รุ่น เป็นตน้ 3.87 0.76 มาก 
ความสวยงามของผลิตภณัฑ ์ 3.91 0.76 มาก 

รวม 3.79 0.72 มาก 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา �̅ S.D. ระดบั
ความสาํคญั 

ความคุม้ค่าของราคาเมืAอเทียบกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 3.89 0.91 มาก 
ราคาสมเหตุสมผลเมืAอเปรียบเทียบผูข้ายรายอืAน 3.91 0.90 มาก 
มีความหลากหลายของระดบัราคาสินคา้ 3.80 0.59 มาก 
ราคาถูก 3.78 0.88 มาก 

รวม 3.85 0.82 มาก 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย �̅ S.D. ระดบั
ความสาํคญั 

ความสะดวกในการติดต่อในการสัAงซื?อสินคา้ 4.00 0.74 มาก 
มีช่องทางการชาํระค่าสินคา้ทีAสะดวก 3.96 0.71 มาก 
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มีการจดัส่งสินคา้ทีAรวดเร็ว 4.07 0.72 มาก 
ความถูกตอ้งของสินคา้ทีAจดัส่ง ประเภท จาํนวนตามทีAระบุในใบสัAง
ซื?อ 

4.20 0.69 มาก 

สินคา้จดัส่งตรงตามนดัหมาย 4.04 0.80 มาก 
รวม 4.05 0.73 มาก 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย �̅ S.D. ระดบั

ความสาํคญั 
การประชาสมัพนัธ์ผา่นสืAอต่างๆ เช่น แคตตาลอ็ก แผน่พบั เวป็ไซต ์ 3.80 0.81 มาก 
ความสามารถของพนกังานขายในการอธิบายรายละเอียดเกีAยวกบั
สินคา้ 

3.80 0.89 มาก 

การใหส่้วนลดราคาพิเศษ 3.91 0.85 มาก 
บริการหลงัการขาย เช่น การรับประกนั ติดตามผลการใชง้าน 3.84 0.90 มาก 

รวม 3.84 0.86 มาก 
 

ตารางทีS 4 การตดัสินใจในการเลือกซื�อยางล้อตนั 

การตดัสินใจในการเลือกซื?อยางลอ้ตนั  
 

�̅ S.D. ระดบั
ความสาํคญั 

ท่านตดัสินใจซื?อยางลอ้ตนั จาก บริษทั วี.เอส. อุตสาหกรรมยาง 
จาํกดั  
เมืAอพบวา่ยางลอ้ตนัมีคุณภาพทีAดีกวา่หรือเทียบเท่ากนักบัแบรนด์
ทัAวไป 

3.82 0.86 มาก 

ท่านตดัสินใจซื?อยางลอ้ตนั จาก บริษทั วี.เอส. อุตสาหกรรมยาง 
จาํกดั  
เมืAอพบวา่มีความคุม้ค่ากบัราคาทีAจ่ายมากกวา่การซื?อกบั แบรนด์
ทัAวไป 

3.76 0.83 มาก 

ท่านตดัสินใจซื?อยางลอ้ตนั จาก บริษทั วี.เอส. อุตสาหกรรมยาง 
จาํกดั  
หากไดรั้บการบอกต่อจากบุคคลอืAน 

3.89 0.75 มาก 

ท่านตดัสินใจซื?อยางลอ้ตนั จาก บริษทั วี.เอส. อุตสาหกรรมยาง 
จาํกดั  

3.96 0.88 มาก 
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เมืAอไดรั้บขอ้มูลเกีAยวกบัผลิตภณัฑค์รบถว้นจากฝ่ายขาย 
รวม 3.86 0.83 มาก 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลทีAไดจ้ากแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง มีอายุอยู่ในช่วงอายุ 31-40 ปี มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี และเป็นฝ่ายจดัซื?อ ส่วนลกัษณะการ
ดาํเนินธุรกิจของกิจการส่วนใหญ่ คือ บริษทัตวัแทนจาํหน่ายหรือใหเ้ช่ารถโฟลค์ลิฟท ์ใชย้างตนัใหม่มาก
ทีAสุด ส่วนระยะเวลาในการใช้ยางจนหมดดอกยางคือ 7-8 เดือน จาํนวนยางทีAสัAงซื?อ 5-10 เส้นต่อครั? ง 
ความถีAในการสัAงซื?อ 2 ครั? งต่อเดือน และสิAงทีAเป็นเหตุผลสําคญัในการตดัสินใจเลือกซื?อยางลอ้ตนั คือ 
ความทนทานและใชง้านไดย้าวนาน เมืAอพิจารณาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือก
ซื?อยางลอ้ตนั จาก บริษทั วี.เอส. อุตสาหกรรมยาง จาํกดั พบว่าลูกคา้ใหค้วามสําคญัดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายมากทีA สุด โดยมีค่าเฉลีAยเท่ากับ 4.05 ตามด้วยด้านราคา ด้านการส่งเสริมการขาย และด้าน
ผลิตภณัฑอ์ยู่ในระดบัความสาํคญัมาก สาํหรับการตดัสินใจในการเลือกซื?อยางลอ้ตนั จาก บริษทั วี.เอส.
อุตสาหกรรมยาง จาํกดั พบว่าลูกคา้ให้ความสําคญั เมืAอไดรั้บขอ้มูลเกีAยวกบัผลิตภณัฑค์รบถว้นจากฝ่าย
ขาย ตามดว้ยไดรั้บการบอกต่อจากบุคคลอืAน เมืAอพบวา่ยางลอ้ตนัมีคุณภาพทีAดีกวา่หรือเทียบเท่ากนักบัแบ
รนดท์ัAวไป และเมืAอพบวา่มีความคุม้ค่ากบัราคาทีAจ่ายมากกวา่การซื?อกบั แบรนดท์ัAวไป 
 

อภิปรายผลการวจิัย  
จากการศึกษา การตดัสินใจเลือกซื?อยางลอ้ตนั กรณีศึกษาบริษทั วี.เอส.อุตสาหกรรมยาง จาํกดั 

ของลูกคา้ใน จงัหวดัสมุทรปราการ อภิปรายผลไดด้งันี?   
 ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพโดยรวมด้านผลิตภัณฑ์มีความสําคัญระดับมาก ซึA งผูบ้ริโภคได้ให้
ความสาํคญัเกีAยวกบัความสวยงามของผลิตภณัฑแ์ละคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ ความคงทน อายุการใชง้าน 
เนืAองจากยางลอ้ตนันั?นมีทั?งเป็นยางใหม่และยางทีAหล่อ ซึA งผูบ้ริโภคทีAสัAงซื?อยางตนัใหม่ ก็อยากไดค้วาม
ใหม่ และความสวยงามของยาง เพราะมีบางทีAกน็าํยางเก่าแลว้มาหล่อแลว้ขายเป็นยางใหม่ เป็นตน้ และใน
การใชง้านในโรงงานบางประเภทตอ้งใชย้างพิเศษ เช่น ยางขาวทีAไม่ทิ?งรอย ซึA งใชใ้นอุตสาหกรรมบาง
ประเภท ทีAไม่ใหพื้?นผิวมีรอยดาํจากยาง เพืAอความสะอาด ส่วนคุณภาพของยางนัAน ผูบ้ริโภคก็ตอ้งการใช้
งานไดร้ะยะเวลานาน เพืAอเป็นการประหยดัค่าใชจ่้าย และลดปัญหาสิAงแวดลอ้มอีกดว้ย ดา้นราคา ในภาพ
โดยรวมดา้นราคาเป็นปัจจยัทีAมีผลต่อการเลือกซื?อของผูบ้ริโภคในระดบัมาก โดยราคาสมเหตุสมผลเมืAอ
เปรียบเทียบผูข้ายรายอืAน ทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจซื?อไดร้วดเร็วและมีความเชืAอถือในผลิตภณัฑ ์
ทาํใหก้ารเปรียบเทียบราคามีนอ้ยลง ซึA งในปัจจุบนัถา้ราคาต่างกนัมาก ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบมูลค่าของ
สินคา้กบัประโยชน์ทีAตนเองจะไดรั้บ ดา้นการช่องทางจดัจาํหน่าย มีผลต่อการเลือกซื?อของผูบ้ริโภคใน
ระดบัมาก  โดยความถูกตอ้งของสินคา้ทีAจดัส่ง ประเภท จาํนวนตามทีAระบุในใบสัAงซื?อ ผูบ้ริโภคตอ้งการ
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ความถูกตอ้ง ซึA งเมืAอเกิดปัญหาสินคา้ทีAจดัส่งมาผิด จะทาํใหเ้กิดปัญหาต่างๆตามมา เช่น ความล่าชา้ ไม่ทนั
ใชง้าน บริษทัจึงตอ้งมีการตรวจเช็คอย่างถูกถอ้งทุกครั? ง และรองลงมาคือ การจดัส่งทีAรวดเร็ว ซึA งก็จะ
ส่งผลดีใหก้บัผูบ้ริโภค ทาํใหผู้บ้ริโภคไม่ตอ้งรอนาน สามารถเปลีAยนและใชง้านไดท้นัทีหลงัจากทีAสัAงซื?อ 
ดา้นส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดเป็นปัจจยัทีAมีผลต่อการเลือกซื?อของผูบ้ริโภคใน
ระดบัมาก โดยการส่งเสริมการขาย การใหส่้วนลดราคาพิเศษ การบริการหลงัการขาย เช่น การรับประกนั 
ติดตามผลการใชง้าน ซึA งเป็นการสร้างแรงจูงใจเพืAอใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจทีAจะซื?อเพราะคิดว่าไดรั้บ
ประโยชน์คุม้ค่ากบัเงินทีAเสียไป และเกิดความจงรักภคัดีในยีAหอ้ต่อไปในอนาคต สอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์และคณะ (2541) และ Kotler (2000) ระบุว่าผูบ้ริโภคทาํการตดัสินใจซื?อสินคา้ดว้ยปัจจยัภายใน 
ซึAงจะสะทอ้นถึงความตอ้งการ ทีAหลากหลายของผูบ้ริโภค 
 

 
 
ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาวิจัยในหัวข้อ การตัดสินใจเลือกซื? อยางล้อตัน กรณีศึกษาบริษัท วี.เอส.
อุตสาหกรรมยาง จาํกดั ของลูกคา้ใน จงัหวดัสมุทรปราการ สามารถสรุปขอ้เสนอแนะเพืAอใชใ้นการเป็น
แนวทางสําหรับพฒันาและปรับปรุงการดาํเนินธุรกิจเพืAอจดัจาํหน่ายลอ้ยางตนั ให้กบัลูกคา้ใน จงัหวดั
สมุทรปราการ ดงัต่อไปนี?  
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ลูกคา้จะพิจารณาความสวยงามของผลิตภณัฑข์องบริษทัเป็นสําคญั ตาม
ดว้ยความหลากหลายของผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างจากผูข้ายรายอืAน เพราะฉะนั?นผูป้ระกอบการควร
ใหค้วามสาํคญักบัตวัของผลิตภณัฑ ์เช่น ความสวยงามของยาง มีความใหม่ ไม่มีรอยสกปรก และความ
ขาวของสียางขาวหรือยางตนัใหม่ไม่ทิ?งรอย โดยมีการห่อผลิตภณัฑ์เพืAอไม่ให้สกปรก และมีการผลิต
ขนาดของรุ่นยางต่างๆเพิAมมากขึ?น ขณะเดียวกนับริษทัก็มีความหลากหลายของผลิตภณัฑม์ากกว่าผูข้าย
รายอืAนอยูแ่ลว้ และยงัเป็นการสร้างชืAอเสียงเพิAมใหก้บับริษทัอีกดว้ย 
 ปัจจยัดา้นราคา ลูกคา้ส่วนใหญ่คาํนึงถึงราคาทีAถูก เมืAอเปรียบเทียบกบัผูข้ายรายอืAน เนืAองจาก
คุณภาพของยางใหม่ของทางบริษทันั?นมีคุณภาพสูง จึงมีราคาค่อนขา้งสูงตามไปดว้ยเมืAอเทียบกบัยางของ
ผูข้ายรายอืAน บริษทัจึงตอ้งมีการผลิตยางสินคา้ชนิดใหม่ทีAมีการลดคุณภาพตํAาลงมา เพืAอใหไ้ดร้าคาทีAไม่สูง
มาก อีกทั?งยงัเป็นอีกทางเลือกในการตดัสินใจในการเลือกซื?อใหก้บัลุกคา้ และสามารถไปแข่งขนักบัยาง
ของลูกคา้ทีAมีราคาถูกรายอืAนๆได ้ 
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย บริษทัควรให้ความสําคญักบัความสะดวกรวดเร็วในการ
จดัส่งสินคา้และการชาํระค่าสินคา้ อีกทั?งมีการตรวจเช็คสินคา้เพืAอความถูกตอ้งทุกครั? งในการจดัส่ง และ
ควรมีการเพิAมช่องทางการสัAงซื?อออนไลน ์เช่น เวป็ไซตข์องบริษทั เป็นตน้ 
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 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ลูกคา้ให้ความสําคญักบั ส่วนลดราคาพิเศษ บริษทัควรมีการ
ออกกลยุทธ์ในการขาย การโปรโมทสินคา้ผ่านทางออนไลน์ เพืAอเพิAมลูกค้าและกลุ่มลูกค้าต่างๆใน
ประเทศและต่างประเทศ เป็นตน้ การมีโปรโมชัAนต่างๆ และการบริการหลงัการขายทีAมีความสะดวก
รวดเร็ว เช่น การเคลมของสินคา้ บริการถอดเปลีAยนยาง การใหย้างไปทดลองใชฟ้รี เป็นตน้ 
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