
ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อทอที่ใชในงานอตุสาหกรรม  
ศึกษาเฉพาะกรณี  ลูกคาของบรษิัท แวน เลียวเวน (ประเทศไทย)จํากัด 
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บทคัดยอ 

 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อทอ
ที่ใชในงานอุตสาหกรรมของลูกคา  ของบริษัท แวน เลียวเวน (ประเทศไทย)จํากัด  โดยใชกลุม
ตัวอยางจํานวน 100 คน จาก 135 บริษัทที่เปนลูกคาของบริษัท แวน เลียวเวน(ประเทศไทย)จํากัด  
ตัวแปรที่ใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  ตัวแปรตนมี 2 สวนดวยกันคือ  ดานประชากรศาสตร 
ประกอบดวย  เพศ  อายุ  การศึกษา  อาชีพ  รายไดตอเดือน  ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด  
ประกอบดวย  ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย  การสงเสริมการขาย  สวนตัวแปรตามดาน
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อทอของลูกคา ของบริษัทแวน เลียวเวน(ประเทศไทย)จํากัด  จะ
ประกอบดวย  ความถี่ในการซื้อทอ  คาใชจายในการซื้อทอของลูกคา ของบริษัทแวน เลียวเวน
(ประเทศไทย)จํากัด  และจากนั้นไดนําไปหาคาความเชื่อมั่น  ของแบบสอบถามโดยใชกับ
กลุมเปาหมายจํานวน 30 คน  โดยไดคาความเชื่อมั่นอยูที่ .7210  และนําไปใชในการวิเคราะหขอมูล
คือ  รอยละ  คาเฉล่ีย  คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวโดยใชการ
วิเคราะหจากโปรแกรม SPSS 
 ผลการวิจัยพบวา  การตัดสินใจซื้อทอของลูกคาของบริษัทแวน เลียวเวน(ประเทศไทย)
จํากัด  จากกลุมตัวอยางพบวาตัวอยางที่มีเพศ  อายุ  วุฒิการศึกษา  ภูมิลําเนา  และรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนตางกัน  จะมีการตัดสินใจในการซื้อทอไมแตกตางกัน  แตพบวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพตางกัน  
การตัดสินใจซื้อทอของลูกคาของบริษัทแวน เลียวเวน(ประเทศไทย)จํากัด  ในดานความถี่ในการซื้อ
ทอตอเดือน  และคาใชจายในการซื้อตอคร้ัง  จะมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  
.05 
 
 
 
 
 
 
*อาจารยที่ปรึกษา ดร.นิตินัย ตันพานิช การคนควาอิสระหลักสูตรบริการธุรกิจมกาบณัฑิต 
มหาวิทยาลัยศรีปทุม วิทยาเขตชลบุรี ปการศึกษา 2549 



คํานํา 
ในภาวะการตลาดภายในประเทศปจจุบันนี้ในเรื่องของการจัดจําหนายทอไดมีการแขงขันทางดาน
การตลาดของทอเพิ่มมากขึ้น จึงทําใหหลายบริษัทที่จัดจําหนายเกี่ยวกับทอใหกับลูกคามีเพิ่มเปน
จํานวนมาก  มีทั้งการจําหนายทอในประเทศคือทอที่ผลิตภายในประเทศไทยและทอตางประเทศที่
นําเขามาจําหนายภายในประเทศไทย  จึงทําใหผูซ้ือมีปจจัยหลายประการในการตัดสินใจซื้อทอของ
แตละบริษัท  หรือแตละยี่หอ  ดวยสาเหตุที่ประเทศไทยมีความเจริญในดานเศรษฐกิจเพิ่มขึ้น  จึงทํา
ใหเกิดมีการจัดตั้งโรงงานการผลิตตางๆ ตามสภาวะของประเทศ  เมื่อมีโรงงานเพิ่มมากขึ้น  ความ
ตองการในการใชทอก็มากขึ้นตามลําดับ  จึงทําใหบริษัทที่จําหนายทอเกิดการแขงขันเรื่องของ
การตลาด 
 เมื่อมีการแขงขันทางการตลาดเกิดขึน้มาก ปญหาที่ตามมาในการแขงขันก็ยอมจะเกดิขึ้น
เปนเงาตามตวัเชนกัน  ไมวาจะเปนปญหาทางดานของการขายทําใหขายยากขึ้น  เพราะมีบริษัท
คูแขงที่คอยจะนําเอาขอเสนอที่ดีกวาคูแขงของตนมานําเสนอใหกับผูขาย 

 ดวยเหตดุังกลาว จึงเปนที่มาของการศึกษาวิจยัเร่ืองของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อทอ ศึกษาเฉพาะกรณีลูกคาของบริษัทแวน เลียวเวน(ประเทศไทย)จํากดั  เพื่อใหทราบ
ถึงความตองการของลูกคาโดยแทจริงวาเหตุผล หรือขอเท็จจริงอะไรที่ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อ  
เพราะฉะนั้น  จึงตองทําความเขาใจเกี่ยวกับการตัดสินใจของลูกคา  ซ่ึงอาจจะมเีหตุผลตางๆหลาย
ประการเขามาเกี่ยวของในการตัดสินใจดวย      
 อยางไรก็ดีปจจัยการตดัสินใจซื้อทอของลูกคา  มีผลตอผูขายอยูหลายประการเชนกัน  แต
ทั้งนี้ก็ขึ้นอยูกบัสถานการณและการวิเคราะหสถานการณของแตละบคุคลหรือแตละบริษัท บาง
สถานการณผูขายอาจจะตองยอมแบกรับเรื่องการตั้งราคาขายโดยไดกําไรเพียงเล็กนอย  เพี่อจะไดมี
ยอดจําหนายมากขึ้นและมกีําไรเพิ่มขึ้น  หรืออาจจะไมไดกําไรเลย เพียงเพื่อความสัมพันธที่ดีกับ
ลูกคาในโครงการตอไปในอนาคตซึ่งเปนงานตอเนื่อง  และเปนสิ่งที่ชวยใหลูกคาตัดสินงายในการ
ซ้ือคร้ังตอไป 
 ฉะนั้นเนื้อหาของการวิจยัในครั้งนี้  จึงไดพยายามรวบรวมจากขอเท็จจริงที่ไดจาก
แบบสอบถามเพื่อนํามาวิเคราะห และไดสรุปเปนแนวทางในการตลาดไวสําหรับผูจัดจําหนาย ราย
ใหมที่จะเกดิขึน้ในวงการธุรกิจนี้  
 บริษัท แวน เลียวเวน(ประเทศไทย) จํากดั  เปนผูจัดจําหนายเกีย่วกับทอ  ไดตั้งขึ้นเมื่อ  ป 
ค.ศ.1989  ไดจําหนายทอ Stainless , Carbon , Alloy Steel Pipes  ที่นําเขามาจากตางประเทศ  

เชน  เกาหลี  จีน  ไตหวนั ญี่ปุน  โรมาเนีย  อิตาลี  ฝร่ังเศส  แอฟริกาใต  บราซลิ  ฯลฯ  ไดมี
สํานักงานขายในกรุงเทพฯ  พรอมกับไดสรางสํานักงาน  และคลังเก็บสินคาไวเปนศูนยกลางอยูที ่ 
นิคมอุตสาหกรรมบอวิน  ตาํบลศรีราชา  จังหวดัชลบุรี  บนพื้นที่ 3,000  ตารางเมตร  และพรอมที่



จะขยายไดอีกเทาตัวในอนาคต  ดวยความพรอม  และทันสมัยในสถานที่ดังกลาว  ทําใหบริษัทฯ
เชื่อมั่นวาสามารถจัดเก็บสินคาและใหบริการลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ   
 ดวยเหตุที่บริษทั แวนเลียวเวน(ประเทศไทย) จํากัด ไดนําทอจากตางประเทศเขามาขาย
ภายในประเทศ เพราะบางยีห่อที่นําเขามาไดรับการรับรองจากสภาวิศวกรรมแหงประเทศไทย บวก
กับมีใบรับรองจากทางผูผลิต จึงทําใหราคาที่ขายนั้นคอนขางที่จะสูงกวาทอที่ผลิตเองในประเทศ
ไทย หากลูกคาบางรายที่ตองการทอในราคาที่ถูกกวาของตางประเทศ และไมเนนใบรับรองจากทาง
ผูผลิต ทางบริษัท แวนเลยีวเวน(ประเทศไทย) จํากัด ก็สามารถนํามาจําหนายใหลูกคาได ขอใหเพยีง
แคบอกความตองการกับทางพนักงานขายของบริษัท แวนเลียวเวน(ประเทศไทย)จํากัดอีกทัง้หาก
ลูกคามีความตองการ 

วัตถุประสงคของการศึกษา 
1.  เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อทอที่ใชในงานอุตสาหกรรม  
  ของลูกคาของ บริษัท แวน เลียวเวน  (ประเทศไทย) จํากัด    
2.  เพื่อศึกษาเปรยีบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อทอของ  บริษัท แวน เลียวเวน   
  (ประเทศไทย)จํากดั ในดานความถี่ในการซื้อ  และคาใชจายในการซื้อตอคร้ัง 

สมมติฐานการวิจัย 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจยัไดกําหนดขอเปรยีบเทียบความแตกตางพฤติกรรมในการซื้อทอ
จําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร  ของผูตัดสินใจซื้อโดยกําหนดสมมติฐาน  ดังนี ้

1. เพศ ที่ตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อทอตางกัน 

2. อายุ  ที่ตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อทอตางกัน 

3. อาชีพ  ที่ตางกนั มีพฤติกรรมการซื้อทอตางกัน 

4. การศึกษา  ที่ตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อทอตางกัน 

5. ภูมิลําเนา  ที่ตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อทอตางกัน 

6. รายไดตอเดือน  ที่ตางกัน มพีฤติกรรมการซื้อทอตางกัน 

7. ผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการซื้อทอ  
8. ราคา มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อทอ 

9. ชองทางการจดัจําหนาย  มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการซื้อทอ 

10. การสงเสริมการตลาด  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อทอ 
 
 
 
 
 



วิธีการวิจัย 
 
กลุมตัวอยาง 
 กลุมตัวอยาง ที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริหารบริษัทที่เปนลูกคาของบริษัท แวนเลียว 
(ประเทศไทย) จํากัด หาขนาดกลุมตัวอยาง โดยใชหลักการคํานวณของ Yamane (1967) ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95% ไดกลุมตัวอยางจํานวน 100 คน  

 ขนาดของกลุมตัวอยางจะใชหลักการคํานวณของ Yamane’s โดยใชสูตรดังนี ้
                                                              n      =      N 
                                                                            1+Ne2 

 
โดย        n     =     จํานวนขนาดตัวอยาง 
               N    =     จํานวนรวมทั้งหมดของประชากรที่ใชในการศึกษา 
               e     =     ความผิดพลาดที่ยอมรบัได (ในการศกึษานีก้ําหนดให  = 0.05) 
                       
  แทนคา              n       =                   135 

       1+ (135x0.052) 

     n  =  100.93  ≈  100 ตัวแปรที่ใชในการศึกษาวิจัย 
 การศึกษาในครั้งนี้ ผูวิจัยไดกําหนดตัวแปรของการวิจัย โดยแบงออกเปน  2  สวน คือ 

1) ตัวแปรตน  (Independent Variables) ประกอบดวย 
   1.1  ดานประชากรศาสตร 

• เพศ 

• อายุ 

• อาชีพ 

• วุฒิการศึกษา 

• ภูมิลําเนา 

• รายไดเฉล่ียตอเดือน 
  1.2 ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

• ผลิตภัณฑ 

• ราคา 

• ชองทางการจดัจาํหนาย 

• การสงเสริมการขาย 



2) ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ พฤติกรรมการซื้อทอ ประกอบดวย 
1.1  ความถี่ในการซื้อตอเดือน 
1.2 คาใชจายในการซื้อตอคร้ัง 

 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ไดแก แบบสอบถาม ซ่ึงผูวิจัยไดสรางขึ้นเอง จากกรอบ
แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของ แบงแบบสอบถามเปน 3 สวน ดังนี้ 
 สวนที่ 1 เปนคําถามขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ  อาย ุ อาชีพ วุฒิ
การศึกษา ภูมลํิาเนา และรายไดเฉล่ียตอเดอืน  
     สวนที่ 2 เปนคําถามเกี่ยวกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการขาย 

สวนที่ 3   เปนคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อทอ  
โดยในสวนที่ 2 จะเปนคําถามใหเลือกตอบ ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวน 

Likert Scale  เปนคําถามใหเลือกตามลําดับความสําคัญ 5 ระดับ โดยกําหนดคาน้ําหนักของการ
ประเมิน   ดังนี้ 

ระดับความคดิเห็น                     ระดับคะแนน 
 ดีที่สุด              5 
 ดี           4 
 ปานกลาง     3 
 นอย                  2 
 นอยที่สุด                  1 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
 1.  ผูวิจัยนําแบบสอบถามใหกับแผนกบุคคล เพื่อขออนุญาตในการเก็บขอมูล 
 2.  การเก็บรวบรวมขอมูลอยูในชวงเดือน กรกฎาคม – สิงหาคม  2549 
 3. ผูวิจัยไดสงแบบสอบถามใหกับแผนกบุคคลเพื่อนําไปแจกใหแกกลุมตัวอยางโดยได
ฝากหัวหนาแตละแผนก จํานวน 100 ชุด ผูวิจัยไดรับแบบสอบถามกลับคืนมาจํานวน 100 ชุด และ
นําแบบสอบถามทั้งหมดมาทําการตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของแบบสอบถาม เพื่อทําการ
วิเคราะหและประมวลผลขอมูลตามขั้นตอนตอไป 

 
 
 
 



ผลการวิจัย 
สรุปผลการวิจัย 

จากการวิจัยศกึษา  สามารถสรุปผลโดยแบงออกเปน 3  สวนคือ 
1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ทั้งดานประชากรศาสตรและพฤติกรรมการซื้อทอ 
2. ผลการศึกษาคาเฉลี่ยคะแนนปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
3. การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน เพื่อการทดสอบสมมติฐาน 

ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 51.0  ขณะที่เพศหญิง คิดเปนรอยละ 
49.0  มีอายุ 36-47 ป รอยละ 42.0 รองลงมาคือ อายุ 31-35 ป คิดเปนรอยละ 18.0 กลุมตัวอยางสวน
ใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 42.0 รองลงมาคือ เปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 
39.0  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 64.0 รองลงมาคือ ต่ํากวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 20.0  
มีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดอื่นๆ เชนกรุงเทพ สระบุรี  รอยละ 40.0  รองลงมาคือ มีภูมิลําเนาอยูที่ชลบุรี  
คิดเปนรอยละ 35.0 กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือน 15,001-25,000 บาท รอยละ 41.0  
รองลงมาคือ มีรายไดตอเดือน 10,001-15,000 บาท  คิดเปนรอยละ 19.0 
 ในดานพฤติกรรมการซื้อ พบวา เหตุผลหลักที่กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือทอจากบริษัท 
แวน เลียวเวน (ประเทศไทย) จํากัด เพราะสินคามีคุณภาพ รอยละ 35.0 รองลงมาคือ ราคาถูกกว าที่
อ่ืนและบริการดี ในสัดสวนที่เทากัน คิดเปนรอยละ 22.0 ขณะที่เพราะจัดสงไดทันตามความ
ตองการ คิดเปนรอยละ 21.0  กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือทอจากบริษัท แวน เลียวเวน (ประเทศไทย) 
จํากัด 1-2 คร้ังตอเดือน รอยละ 30.0 รองลงมาคือ ซ้ือ 3-4 คร้ังตอเดือน คิดเปนรอยละ 27.0มี
คาใชจายในการซื้อตอครั้ง 50001-100000 บาท คิดเปนรอยละ 32.0 รองลงมาคือ ซ้ือครั้งละ 10001-
50000 บาท คิดเปนรอยละ 31.0 
 ส่ิงที่กลุมตัวอยางสวนใหญคํานึงถึงเมื่อซ้ือทอ คือ ตองการใบ Certificate  รอยละ 42.0 
รองลงมาคือ การจัดสงไดทันตามเวลาที่ตองการ คิดเปนรอยละ 34.0 และสวนใหญนิยมซ้ือทอจาก
ประเทศ เกาหลี คิดเปนรอยละ 20.0 รองลงมาคือ จากประเทศญี่ปุน คิดเปนรอยละ 19.0 

ผลการศึกษาคาเฉลี่ยคะแนนปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
 โดยภาพรวม กลุมตัวอยางสวนใหญเห็นวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อทอจาก บริษัท แวน เลียวเวน (ประเทศไทย) จํากัด อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.92  โดยเมื่อพิจารณารายดาน พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรก มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.06 อันดับสองคือ  ดานราคา มีคาเฉล่ียเทากับ 4.01 อันดับสามคือ ดานชองทางการ



จัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 และอันดับสุดทายคือ ดานการสงเสริมการขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.79  โดยสามารถจําแนกรายดานไดดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑ  กลุมตัวอยางสวนใหญเห็นวา มีผลตอการตัดสินใจซื้อทอจาก บริษัท 
แวน เลียวเวน (ประเทศไทย) จํากัด อยูในระดับมาก  โดย ความรูจักสินคาของบริษัทแวนฯ มีผลตอ
การตัดสินใจเปนอันดับแรก อันดับสองคือ  คุณภาพของสินคา  อันดับสามคือ การดูแลเอาใจใสของ
พนักงานขาย และอันดับสุดทายคือ บริการหลังการขาย   
 ดานราคา  กลุมตัวอยางเห็นวา มีผลตอการตัดสินใจซื้อทอจาก บริษัท แวน เลียวเวน 
(ประเทศไทย) จํากัด อยูในระดับมาก โดยจะคํานึงถึงราคาของสินคาของบริษัทแวนฯ เปนอันดับ
แรก  แลวจึงเปรียบเทียบราคาสินคาของบริษัทแวนฯ กับบริษัทอื่น 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย กลุมตัวอยางเห็นวา มีผลตอการตัดสินใจซื้อทอจาก บริษัท 
แวน เลียวเวน (ประเทศไทย) จํากัด อยูในระดับมาก โดยจะคํานึงถึงความสะดวกของสถานที่การ
จําหนายสินคาของบริษัท แวนฯ  เปนอันดับแรก  และคํานึงถึง การจัดสงสินคาของบริษัท แวนฯ 
เปนอันดับรองลงมา   
 และดานการสงเสริมการขาย กลุมตัวอยางเห็นวา มีผลตอการตัดสินใจซื้อทอจาก บริษัท 
แวน เลียวเวน (ประเทศไทย) จํากัด อยูในระดับมาก โดยจะคํานึงถึงของสมนาคุณสําหรับลูกคาที่มี
ยอดซื้อกับทางบริษัท แวนฯมาก เปนอันดับแรก  อันดับสองคือ การลดราคาสินคา และอันดับ
สุดทายคือ การโฆษณาของบริษัท แวนฯ 

การวิเคราะหขอมูลเชิงอนมุาน เพื่อการทดสอบสมมติฐาน  
 จากการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อทอของกลุม
ตัวอยางพบวากลุมตัวอยางที่มีเพศ อายุ วุฒิการศึกษา ภูมิลําเนาและรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกันมี
พฤติกรรมการซื้อทอไมแตกตางกัน ทั้งดานความถี่ในการซื้อตอเดือนและคาใชจายในการซื้อตอ
คร้ัง  
 แตพบวา กลุมตัวอยางที่มีอาชีพตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อทอแตกตางกัน ทั้งดานความถี่
ในการซื้อตอเดือนและคาใชจายในการซื้อตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยเมื่อ
ทดสอบความแตกตางรายคู พบวา กลุมตัวอยางเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีพฤติกรรมการซื้อทอ
ตางกันกลุมตัวอยางที่ทําธุรกิจสวนตัว และกลุมพนักงานรัฐวิสาหกิจหรือขาราชการ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ทั้งในดานความถี่ในการซื้อตอเดือนและดานคาใชจายในการซื้อตอ
คร้ัง    

 และจากการทดสอบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการซื้อทอและปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อของกลุม
ตัวอยางทั้งดานความถี่ในการซื้อตอเดือนและคาใชจายในการซื้อตอคร้ัง 



การอภิปรายผลการวิจยั 
จากการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อทอของกลุมตัวอยาง 
พบวา กลุมตัวอยางที่มีเพศ อายุ วุฒิการศึกษา ภูมิลําเนาและรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีพฤติกรรม
การซื้อทอไมแตกตางกัน ทั้งดานความถี่ในการซื้อตอเดือนและคาใชจายในการซื้อตอคร้ัง  

 แตพบวา กลุมตัวอยางที่มีอาชีพตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อทอแตกตางกัน ทั้งดานความถี่
ในการซื้อตอเดือนและคาใชจายในการซื้อตอคร้ัง สอดคลองกับงานวิจัยของนิพรรณ ทัฬหะกุลธร 
(2537) ไดศึกษาการเลือกซื้อวัสดุกอสราง ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ระดับการศึกษา  
อาชีพ และรายไดของผูซ้ือ มีผลตอการเลือกซื้อวัสดุกอสราง เหตุผลอาจเปนเพราะ กลุมตัวอยางที่มี
อาชีพตางกัน จะมีลักษณะการซื้อสินคาแตกตางกัน ดังจากผลการวิจัยพบวา กลุมที่เปนพนักงาน
บริษัทเอกชน มีพฤติกรรมการซื้อตางจากกลุมอาชีพอ่ืนๆ เนื่องมาจากพนักงานบริษัทจะซื้อในนาม
บริษัท ซ่ึงเปนการซื้อปริมาณการซื้อคอนขางมาก แตอาจมีความถี่ในการซื้อคอนขางต่ํา เพราะซื้อ
คร้ังละมากๆ เพื่อตองการสวนลดทางการคา ในขณะที่กลุมที่มีอาชีพอ่ืน เชน นักธุรกิจ (ที่ไมใชใน
รูปบริษัท )จะมีพฤติกรรมการซื้อตางออกไป คือ ซ้ือในปริมาณที่นอยกวา เพราะมีเงินทุนนอยกวา 
ตองอาศัยเงินทุนหมุนเวียนคอนขางสูง หรืออาจเปนการซื้อเพื่อตอเติมสวนตัวเล็กๆ นอยๆ 
นอกจากนี้ จากตัวสินคาซึ่งเปนทอ มีอายุการใชงานคอนขางนาน การซื้อคร้ังละมากๆ และซื้อใน
ความถี่คอนขางมาก มักจะเปนการซื้อจากผูดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับการกอสรางเปนสวนใหญ ซ่ึงตอง
อาศัยปริมาณ เพื่อประหยัดตนทุนขนาดการผลิตนั่นเอง  
 และจากการทดสอบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการซื้อทอและปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อของกลุม
ตัวอยางทั้งดานความถี่ในการซื้อตอเดือนและคาใชจายในการซื้อตอคร้ัง เหตุผลอาจเปนเพราะ
สินคาทอ เปนสินคาที่มีอัตราการหมุนเวียนคอนขางต่ํา เพราะมีการทนทานคอนขางสูง นอกจากนี้ 
ในอุตสาหกรรมกอสรางหรืออสังหาริมทรัพยปจจุบัน การขยายตัวชลอลงเนื่องจากระบบเศรษฐกิจ
ของประเทศมีความอิ่มตัวในดานนี้ ความตองการลนตลาด ดังนั้นจึงทําให ไมวาสินคามีคุณภาพ 
หรือลดราคาลงมา หรือมีการกระจายสินคาที่ดี หรือแมแตทําการสงเสริมการขายตลอด ก็อาจไม
สามารถดึงกําลังซ้ือของผูบริโภคได  
 จากผลการวิจัยและจากแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภคสามารถสรุปพฤติกรรมของผูซ้ือทอ
ไดคือ เปนกลุมลูกคาที่อยูในรูปบริษัทเปนสวนใหญ โดยมีฝายจัดซื้อซ่ึงเปนพนักงานเปนผูจัดซื้อหา
ทอ ซ่ึงการซื้อจะอยูในปริมาณมาก เนนปริมาณ ผลิตภัณฑทอตองผานการตรวจสอบและไดรับ 
Certificate จากสภาวิศวกรรมแหงประเทศไทย จึงจะถือวามีคุณภาพดี  และกลุมลูกคาของบริษัทจะ
คอนขางรูจักสินคาของบริษัทแวนฯ เปนอยางดี และปจจัยนี้มีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรก  
สวน การดูแลเอาใจใสของพนักงานขาย และ บริการหลังการขาย  สําหรับสินคาทอถือเปนเรื่องไม



สําคัญเทาไร เพราะเปนการซื้อมาขายไปที่ไมตองบริการมาก ลูกคาจึงไมเห็นเปนปจจัยสําคัญในการ
ตัดสินใจซื้อ ในดานราคา  กลุมตัวอยางเห็นวา มีผลตอการตัดสินใจซื้อทอจาก บริษัท แวน เลียวเวน 
(ประเทศไทย) จํากัด อยูในระดับมาก เชนกันแตนอยกวาดานผลิตภัณฑ โดยจะคํานึงถึงราคาของ
สินคาของบริษัทแวนฯ เปนอันดับแรก  แลวจึงเปรียบเทียบราคาสินคาของบริษัทแวนฯ กับบริษัท
อ่ืน เหตุผลอาจเปนเพราะลูกคาสวนใหญของบริษัทแวนฯ เปนลูกคาเกาที่ทําธุรกรรมซื้อขายกันมา
นาน จึงทําใหราคาเปนราคาสําหรับลูกคาเกา ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ นิพรรณ  ทัฬหะกุลธร 
(2537) ที่พบวา ผูซ้ือสวนใหญซ้ือเพราะความจําเปน และเพราะราคา เปนหลัก และมักจะซื้อจาก
รานคาที่เคยซ้ือเปนประจําอยูแลว เพราะสามารถขยายเวลาการชําระสินคาได และราคาถูกกวาราน
อ่ืนๆ  การตั้งราคาพิเศษกรณีนี้ เปนปจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อของ
ลูกคาประการหนึ่ง โดยมีกลาวไวในแนวคิดปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภควา การเลือกซื้อของ
บุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา ปจจัยภายในประกอบ ดวย การจูงใจ นั่นคือ จูงใจดวยราคาพเิศษ
และคุณภาพ  และการรับรู รับรูจากประสบการณและชื่อเสียงของบริษัทฯ   
 สําหรับ ดานชองทางการจัดจําหนาย กลุมตัวอยางเห็นวา มีผลตอการตัดสินใจซื้อทอจาก 
บริษัท แวน เลียวเวน (ประเทศไทย) จํากัด อยูในระดับมากเชนกัน โดยจะคํานึงถึงความสะดวกของ
สถานที่การจําหนายสินคาของบริษัท แวนฯ  เปนอันดับแรก  และคํานึงถึง การจัดสงสินคาของ
บริษัท แวนฯ เปนอันดับรองลงมา และในดานการสงเสริมการขาย กลุมตัวอยางเห็นวา มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อทอจาก บริษัท แวน เลียวเวน (ประเทศไทย) จํากัด อยูในระดับมากแตเปนอันดับ
สุดทาย โดยจะคํานึงถึงของสมนาคุณสําหรับลูกคาที่มียอดซื้อกับทางบริษัท แวนฯมาก เปนอันดับ
แรก  อันดับสองคือ การลดราคาสินคา และอันดับสุดทายคือ การโฆษณาของบริษัท แวนฯ เหตุผล
อาจเปนเพราะตัวสินคาทอ เปนสินคาที่มีผูผลิตนอยรายในตลาด ยี่หอตางๆที่ขายในตลาดจึง
เหมือนๆกัน ดังนั้นรานใดหรือบริษัทใดจะดึงลูกคาไวได ไมตองเนนการโฆษณาหรือการสงเสริม
การขายมากเทาสินคาประเภทบริโภคที่มีขายอยูมาก และหลายยี่หอ แตจะเนนไปที่คุณภาพและ
ราคามากกวานั่นเอง 
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