
 
 

บทที่ 1 

บทนํา 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ในภาวะการตลาดภายในประเทศปจจุบันนี้ในเรื่องของการจัดจําหนายทอไดมีการ
แขงขันทางดานการตลาดของทอเพิ่มมากขึ้น จึงทําใหหลายบริษัทที่จัดจําหนายเกี่ยวกับทอใหกับ
ลูกคามีเพิ่มเปนจํานวนมาก  มีทั้งการจําหนายทอในประเทศคือทอท่ีผลิตภายในประเทศไทยและทอ
ตางประเทศที่นําเขามาจําหนายภายในประเทศไทย  จึงทําใหผูซ้ือมีปจจัยหลายประการในการ
ตัดสินใจซื้อทอของแตละบริษัท  หรือแตละยี่หอ  ดวยสาเหตุที่ประเทศไทยมีความเจริญในดาน
เศรษฐกิจเพิ่มขึ้น  จึงทําใหเกิดมีการจัดตั้งโรงงานการผลิตตางๆ ตามสภาวะของประเทศ  เมื่อมี
โรงงานเพิ่มมากขึ้น  ความตองการในการใชทอก็มากขึ้นตามลําดับ  จึงทําใหบริษัทที่จําหนายทอเกิด
การแขงขันเรื่องของการตลาด 
 เมื่อมีการแขงขันทางการตลาดเกิดขึน้มาก ปญหาที่ตามมาในการแขงขันก็ยอมจะเกดิขึ้น
เปนเงาตามตวัเชนกัน  ไมวาจะเปนปญหาทางดานของการขายทําใหขายยากขึ้น  เพราะมีบริษัท
คูแขงที่คอยจะนําเอาขอเสนอที่ดีกวาคูแขงของตนมานําเสนอใหกับผูขาย 

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

เชน  เกาหลี  จีน  ไตหวัน ญี่ปุน  โรมาเนีย  อิตาลี  ฝร่ังเศส  แอฟรกิาใต  บราซลิ  ฯลฯ  ไดมี
สํานักงานขายในกรุงเทพฯ  พรอมกับไดสรางสํานักงาน  และคลังเก็บสินคาไวเปนศูนยกลางอยูที่  
นิคมอุตสาหกรรมบอวิน  ตาํบลศรีราชา  จังหวดัชลบุรี  บนพื้นที ่3,000  ตารางเมตร  และพรอมที่

จะขยายไดอีกเทาตัวในอนาคต  ดวยความพรอม  และทันสมัยในสถานที่ดังกลาว  ทําใหบริษัทฯ
เชื่อมั่นวาสามารถจัดเก็บสินคาและใหบริการลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ   
 ดวยเหตุที่บริษทั แวนเลียวเวน(ประเทศไทย) จํากัด ไดนําทอจากตางประเทศเขามาขาย
ภายในประเทศ เพราะบางยีห่อที่นําเขามาไดรับการรับรองจากสภาวิศวกรรมแหงประเทศไทย บวก
กับมีใบรับรองจากทางผูผลิต จึงทําใหราคาที่ขายนั้นคอนขางที่จะสูงกวาทอที่ผลิตเองในประเทศ
ไทย หากลูกคาบางรายที่ตองการทอในราคาที่ถูกกวาของตางประเทศ และไมเนนใบรับรองจากทาง
ผูผลิต ทางบริษัท แวนเลียวเวน(ประเทศไทย) จํากดั 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 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 เพื่อนําผลจากการวิจยั  ปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อทอที่ใชในงาน 

อุตสาหกรรมของลูกคาของบริษัทแวน เลียวเวน(ประเทศไทย)จํากัด ไปเปนแนวทางในการแกไข
ปญหา ปรับปรุงในทางการตลาด 
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กรอบแนวคดิในการวิจัย 
 ตัวแปรตน  คอื  ปจจัยดานประชากรศาสตร  และปจจยัดานทางการตลาด 

 ตัวแปรตาม  คือ  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อทอที่ใชในงานอุตสาหกรรม  ของลูกคาของ
บริษัท แวน เลียวเวน(ประเทศไทย) จํากัด  
 

 

 ตัวแปรตน      ตัวแปรตาม 
 

 
 
 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือทอที่ใช
ในงานอุตสาหกรรมของลกูคา 
ของบริษัท แวน เลียวเวน

(ประเทศไทย) จํากัด
- ความถี่ในการซื้อ 

- คาใชจายในการซื้อตอครั้ง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยดานประชากรศาสตร 
- เพศ 

- อาย ุ

- การศึกษา 

- อาชีพ 

- รายไดตอเดือน 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
- ผลิตภัณฑ 

- ราคา 

- ชองทางการจดัจําหนาย 

- การสงเสริมการขาย 

 

 
 
 

ภาพที่ 1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
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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 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจัยการศึกษาครั้งนี้  เพื่อใหทราบถึงปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อทอ
ที่ใชในงานอุตสาหกรรม  ศึกษาเฉพาะกรณีของลูกคาของบริษัท แวน เลียวเวน (ประเทศไทย) จํากัด  
เปนการศึกษาถึงปจจัยทางดานประชากรศาสตร  และปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด  ที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อทอ    โดยไดทําการสํารวจจากลูกคากวา 100 คนเพื่อทํามาวิเคราะหขอมูล

ตามความเปนจริงเพื่อหาปจจัยที่เปนตัวแปรที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อทอศึกษาเฉพาะกรณีของ
ลูกคาของ  บริษัท แวน เลียวเวน (ประเทศไทย) จํากัด 

นิยามศัพทเฉพาะ 
 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mixs) หมายถึง  เครื่องมือที่ธุรกิจตองใชใหบรรลุ
วัตถุประสงคการตลาดเปาหมาย (Kotler, 2000, p.15) 

 ผลิตภณัฑ (Product) หมายถึง  ส่ิงที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจ  ความจําเปน หรือ
ความตองการของตลาดไดซ่ึงผลิตภัณฑทางการตลาดไดรวมถึง  สินคา  บริการ  ประสบการณ  
บุคคล  สถานที่  กรรมสิทธิ์  องคการ ขอมูลและความคิด  (Kotler, 2000, p.394) 
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 ราคา(Price)  หมายถึง  จํานวนเงนิที่บุคคลจายเพื่อซ้ือสินคาหรือบริการ  ซ่ึงแสดงเปนมูล
คาที่ผูบริโภคจายเพื่อแลกเปลี่ยนกับผลประโยชนที่ไดรับจากการใชสินคาหรือบริการ(Kotler and 

Armstrong, 1997, p.7)  

 ราคา  หมายถึง  จํานวนเงนิที่ลูกคาตองจายเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ  (Kotler, 2000, 

p.43) 

 การจัดจําหนาย (Place)  ในการใหบริการนั้นสามารถใหบริการผานชองทางการจัด
จําหนายได 4 วิธีคือ   

1. การใหบริการผานราน   
2. การใหบริการถึงบานลูกคา  หรือสถานที่ที่ลูกคาตองการ   
3. การใหบริการผานตัวแทน   
4. การใหบริการผานอิเลคทรอนิคส (ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ,2547, หนา 70) 

 การจัดจําหนาย  หมายถึง  ส่ิงตางๆของกิจการที่ทําใหผลิตภัณฑไปสูกลุมผูบริโภค 

เปาหมาย (Kotler,2000,p.43) ไดแก 

1. สถานที่จัดจําหนาย 

2. ความสะดวกตอการเลือกซื้อสินคา 
3. การจัดวางสินคา 

 การสงเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง  กิจกรรมเพื่อส่ือสารถึงขอดีของผลิตภัณฑ 
และชักชวนใหกลุมลูกคาเปาหมายซื้อผลิตภัณฑ (Kotler,2000, p.43) ไดแก 

1. การโฆษณา 
2.  การรณรงคเพือ่ส่ิงแวดลอม 

3. การสงเสริมการขาย(โปรโมชั่นตาง) 
4. การออกรานแสดงสินคา 

 ทอ (Pipe)  ในกรณีศกึษา  หมายถงึ  ทอ  Stainless , Carbon , Alloy Steel  ที่ใชในงาน

อุตสาหกรรมเกี่ยวกับการลําเลียงน้ํา  ลม  แกส  ปโตรเคมี  หรือสารเคมีตางๆ ตามที่ลูกคาตองการ
นําไปใชในงานนั้นๆ  และบริษัท แวน เลียวเวน (ประเทศไทย)จํากัด  จัดจําหนายอยู   
 การตัดสินใจซื้อทอ  หมายถึง  การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึง่ที่เกี่ยวของกบัการ
แลกเปลี่ยนซ้ือสินคาดวยเงิน 

 


