
 

 
บทที่ 5 

สรุปผล  อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อทอที่ใชในงาน
อุตสาหกรรมของลูกคา ของบริษัท แวน เลียวเวน(ประเทศไทย) จํากัด  มีวัตถุประสงคของการวิจัย 
เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่สงผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือทอของบริษัท แวน เลียวเวน
(ประเทศไทย)จํากัด และเพื่อศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อทอของบริษัท แวน เลียว
เวน(ประเทศไทย)จํากัด โดยจําแนกตาม เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน  มีเครื่องมือใน
การวิจัย คือแบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ ความถี่ รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย 
(Mean) และความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) คาที (t-test) ในการทดสอบความ
แตกตางดานเพศ และคาแปรปรวนทางเดียว (One – Way Analysis of Variance) ในการทดสอบ
ความแตกตางดานอายุ อาชีพ วุฒิการศึกษา ภูมิลําเนาและ รายไดเฉลี่ยตอเดือน กับพฤติกรรมการซื้อ
ทอ และถาพบวามีความแตกตางกันจึงทําการเปรียบเทียบความแตกตางเปนรายคู โดยวิธี Lease 
Square Method และใชการคาสถิติ คาสัมประสิทธสหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s Product 
Moment Correlation Coefficient) เพื่อทดสอบความสัมพันธระหวาง ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด กับพฤติกรรมการซื้อทอ โดยสามารถ สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ ได
ดังนี้ 

สรุปผลการวิจัย 
จากการวิจัยศกึษา  สามารถสรุปผลโดยแบงออกเปน 3  สวนคือ 

1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ทั้งดานประชากรศาสตรและพฤติกรรมการซื้อทอ 
2. ผลการศึกษาคาเฉลี่ยคะแนนปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
3. การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน เพื่อการทดสอบสมมติฐาน 
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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 ขณะที่เพราะจัดสงไดทันตามความตองการ 
คิดเปนรอยละ 21.0  กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือทอจากบริษัท แวน เลียวเวน (ประเทศไทย) จํากัด 1-2 
ครั้งตอเดือน รอยละ 30.0 รองลงมาคือ ซ้ือ 3-4 ครั้งตอเดือน คิดเปนรอยละ 27.0มีคาใชจายในการ
ซ้ือตอครั้ง 50001-100000 บาท คิดเปนรอยละ 32.0 รองลงมาคือ ซ้ือครั้งละ 10001-50000 บาท คิด
เปนรอยละ 31.0 
 ส่ิงที่กลุมตัวอยางสวนใหญคํานึงถึงเมื่อซ้ือทอ คือ ตองการใบ Certificate  รอยละ 42.0 
รองลงมาคือ การจัดสงไดทันตามเวลาที่ตองการ คิดเปนรอยละ 34.0 และสวนใหญนิยมซื้อทอจาก
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 มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 อันดับสามคือ ดานชองทางการ
จัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 และอันดับสุดทายคือ ดานการสงเสริมการขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.79  โดยสามารถจําแนกรายดานไดดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑ  กลุมตัวอยางสวนใหญเห็นวา มีผลตอการตัดสินใจซื้อทอจาก บริษทั แวน 
เลียวเวน (ประเทศไทย) จํากัด อยูในระดับมาก  โดย ความรูจักสินคาของบริษัทแวนฯ มีผลตอการ
ตัดสินใจเปนอันดับแรก อันดับสองคือ  คุณภาพของสินคา  อันดับสามคือ การดูแลเอาใจใสของ
พนักงานขาย และอันดับสุดทายคือ บริการหลังการขาย   
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 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
ยอดซ้ือกับทางบริษัท แวนฯมาก เปนอันดับแรก  อันดับสองคือ การลดราคาสินคา และอันดับ
สุดทายคือ การโฆษณาของบริษัท แวนฯ 

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

 และจากการทดสอบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการซื้อทอและปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อของกลุม
ตัวอยางทั้งดานความถี่ในการซื้อตอเดือนและคาใชจายในการซื้อตอคร้ัง 
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อภิปรายผล 

 จากการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อทอของกลุม
ตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางที่มีเพศ อายุ วุฒิการศึกษา ภูมิลําเนาและรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมี
พฤติกรรมการซื้อทอไมแตกตางกัน ทั้งดานความถี่ในการซื้อตอเดือนและคาใชจายในการซื้อตอคร้ัง  

 แตพบวา กลุมตัวอยางที่มีอาชีพตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อทอแตกตางกัน ทั้งดานความถี่
ในการซื้อตอเดือนและคาใชจายในการซื้อตอครั้ง สอดคลองกับงานวิจัยของนิพรรณ ทัฬหะกุลธร 
(2537) ไดศึกษาการเลือกซ้ือวัสดุกอสราง 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 และซ้ือใน
ความถี่คอนขางมาก มักจะเปนการซื้อจากผูดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับการกอสรางเปนสวนใหญ ซ่ึงตอง
อาศัยปริมาณ เพื่อประหยัดตนทุนขนาดการผลิตนั่นเอง  
 และจากการทดสอบความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการซื้อทอและปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อของกลุม
ตัวอยางทั้งดานความถี่ในการซื้อตอเดือนและคาใชจายในการซื้อตอคร้ัง เหตุผลอาจเปนเพราะสินคา
ทอ เปนสินคาที่มีอัตราการหมุนเวียนคอนขางต่ํา เพราะมีการทนทานคอนขางสูง นอกจากนี้ ใน
อุตสาหกรรมกอสรางหรืออสังหาริมทรัพยปจจุบัน การขยายตัวชลอลงเนื่องจากระบบเศรษฐกิจของ
ประเทศมีความอิ่มตัวในดานนี้ ความตองการลนตลาด ดังนั้นจึงทําให ไมวาสินคามีคุณภาพ หรือลด
ราคาลงมา หรือมีการกระจายสินคาที่ดี หรือแมแตทําการสงเสริมการขายตลอด ก็อาจไมสามารถดึง
กําลังซ้ือของผูบริโภคได  
 จากผลการวิจัยและจากแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภคสามารถสรุปพฤติกรรมของผูซ้ือทอ
ไดคือ เปนกลุมลูกคาที่อยูในรูปบริษัทเปนสวนใหญ โดยมีฝายจัดซื้อซ่ึงเปนพนักงานเปนผูจัดซื้อหา
ทอ ซ่ึงการซื้อจะอยูในปริมาณมาก เนนปริมาณ ผลิตภัณฑทอตองผานการตรวจสอบและไดรับ 
Certificate จากสภาวิศวกรรมแหงประเทศไทย จึงจะถือวามีคุณภาพดี  และกลุมลูกคาของบริษัทจะ
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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
รานคาที่เคยซื้อเปนประจําอยูแลว เพราะสามารถขยายเวลาการชําระสินคาได และราคาถูกกวาราน
อ่ืนๆ  การตั้งราคาพิเศษกรณีนี้ เปนปจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อของ
ลูกคาประการหนึ่ง โดยมีกลาวไวในแนวคิดปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภควา การเลือกซื้อของ
บุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา ปจจัยภายในประกอบ ดวย การจูงใจ นั่นคือ จูงใจดวยราคาพิเศษ
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 อยูในระดับมากแตเปนอันดับสุดทาย 
โดยจะคํานึงถึงของสมนาคุณสําหรับลูกคาที่มียอดซ้ือกับทางบริษัท แวนฯมาก เปนอันดับแรก  
อันดับสองคือ การลดราคาสินคา และอันดับสุดทายคือ การโฆษณาของบริษัท แวนฯ เหตุผลอาจ
เปนเพราะตัวสินคาทอ เปนสินคาที่มีผูผลิตนอยรายในตลาด ยี่หอตางๆที่ขายในตลาดจึงเหมือนๆกัน 
ดังนั้นรานใดหรือบริษัทใดจะดึงลูกคาไวได ไมตองเนนการโฆษณาหรือการสงเสริมการขายมากเทา
สินคาประเภทบริโภคที่มีขายอยูมาก และหลายยี่หอ แตจะเนนไปที่คุณภาพและราคามากกวานั่นเอง 
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ขอเสนอแนะที่ไดจากงานวิจัย 

 1.  ผูบริหารควรเนนปจจยัสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและดานราคาใหมาก
ขึ้น เพราะเปนปจจัยที่ลูกคาใชตัดสินใจซื้อเปนอันดับแรก โดยการทําใหลูกคารูจักสินคาของบริษัท
ดีขึ้น และเนนราคาถูก 
 2.  ผูบริหารควรเนนลูกคาทีเ่ปนกลุมบริษทัใหญใหมากขึ้น เพราะมีอัตราการซื้อถ่ีกวา
และในปริมาณที่มากกวา 
 3. บริษัทควรมีสาขามากๆ ใกลกับแหลงผูซ้ือ และสามารถหาซื้อไดสะดวก และในดาน
การสงเสริมการขาย ควรเปนลักษณะการใหของสมนาคุณหรือสวนลดแกลูกคามากกวาการใชวิธี
โฆษณา 

ขอเสนอแนะสําหรับงานวจิัยครั้งตอไป  
1. ควรมีการศึกษาวิจยัเกีย่วกับทัศนคติและความพึงพอใจในการบริการลูกคาของบริษัท 
2. ควรศึกษาเกี่ยวกับระบบการควบคุมสินคาและระบบการขายที่มีประสิทธิภาพของ

บริษัทใหญๆ เชน ซีเมนตไทยโฮมมารท วามีระบบอยางไร 
 3.  ควรศึกษาเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาด เชนการสงเสริมการขายที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อของลูกคา 
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