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บทคดัย่อ 

วตัถุประสงคง์านวจิยัน้ี (1) เพื่อศกึษาปัจจยั ความพงึพอใจของลูกคา้ ความเชื่อถอืต่อสนิคา้และการรบัรูด้า้น

คุณภาพของผลติภณัฑ ์ทีส่่งผลต่อการกลบัมาซือ้ซํ้า  (2) เพื่อศกึษาอทิธพิลการตดัสนิใจทีส่่งผลใหเ้กดิการกลบัมาซือ้

ซํ้า กลุ่มเป้าหมายทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้น้ีเป็นกลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต์และอุตสาหกรรมทีส่นบัสนุนอุตสาหกรรม

ยานยนต์ในนิคมอุสาหกรรมและพืน้ทีใ่กล้เคยีง ในเขตประเทศไทย จํานวน 400 คน การวจิยัน้ีผูว้จิยัใชแ้บบสอบถาม

เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 สว่น และวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมทาง

คอมพวิเตอร ์โดยนําขอ้มูลมาหาค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ซึง่ใชก้ารวเิคราะหข์อ้มูลดว้ยสถติเิชงิพรรณนา 

การวเิคราะหค์วามแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของประชากร หรอืตวัแปร 2 กลุ่มดว้ยค่าสถติ ิT-test การวเิคราะหค์วาม

แตกต่างโดยวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One Way ANOVA) ดว้ยค่าสถติ ิF-test โดยกําหนดระดบันัยสําคญั

ทางสถติ ิที ่0.05 

ผลการวจิยัพบว่า 

(1) ความพึงพอใจของลูกค้าส่งผลต่อการกลบัมาซื้อซํ้ามากที่สุด กล่าวได้ว่า ผู้ประกอบการอุตสาหกรรม

เครื่องมอืตดั จาํเป็นตอ้งจดัฝึกอบรมสว่นงานขายใหส้ามารถอธบิายขอ้มลูสนิคา้รวมถงึขอ้มลูทางเทคนิคของสนิคา้อยา่ง

ถูกตอ้ง รวมถงึจดัฝึกอบรมสว่นของผูใ้ชง้านก่อนการใชง้านใหเ้กดิประโยชน์สงูสดุ
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(2) เพื่อศกึษาอทิธพิลการตดัสนิใจทีส่่งผลใหเ้กดิการกลบัมาซือ้ซํ้า จากผลการวจิยัน้ีความพงึพอใจของลกูคา้

สง่ผลต่อการตดัสนิใจใหเ้กดิการซือ้ซํ้ามากทีส่ดุ แสดงใหเ้หน็ว่าลกูคา้ใหค้วามสาํคญักบัการบรกิารก่อนและหลงัการขาย 

มคีวามพรอ้มในการใหบ้รกิารตลอดเวลาและเตม็ประสทิธภิาพ รวมไปถงึการแลกเปลีย่นขอ้มูลดา้นการผลติสมยัใหม่ 

รองลงมาคอื การรบัรูคุ้ณภาพของสนิคา้ การรบัรูน้ี้ลูกคา้ใหค้วามสาํคญัมากตัง้แต่เริม่ต้น จากการทีเ่จา้หน้าทีก่ารขาย

สามารถแลกเปลีย่นขอ้มลูหรอืคน้หาความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ การนําเสนอ ระยะเวลาการจดัส่งที่

ชดัเจน การอบรมก่อนการใชง้านใหเ้กดิประโยชน์สงูสดุ ไปจนถงึการบรกิารเสมอตน้เสมอปลาย  

คาํสาํคญั: อุตสาหกรรมเครื่องมอืตดั, การผลติสมยัใหม่ 

 

ABSTRACT 

 Objectives of this research (1) to study the factors customer satisfaction Product Reliability and Product 

Quality Recognition (2) to study the influence of decision making that results in re-buying The target group 

used in this research is the automotive industry and the industry that supports the automotive industry in the 

industrial estates and nearby areas. 400 people in Thailand The questionnaire was divided into 3 parts and the 

data was analyzed using a computer program. by taking the data to find the mean and standard deviation 

which uses data analysis with descriptive statistics Difference analysis between population mean or 2 groups 

of variables with statistical value T-test. Difference analysis by One Way ANOVA with statistical value F-test. 

The mean difference is significant at the 0.05 level.  

 The results showed that 

 (1) Customer satisfaction has the greatest impact on repeat purchases. It can be said that cutting tool 

industry operators It is necessary to provide training for the sales department to be able to accurately describe 

product information and technical information of the product. as well as providing training for the part of the 

user before using it for maximum benefit 

 (2) To study the influence of decision making that result in repurchase According to the results of this 

research, customer satisfaction is the most influencing decision making for repeat purchases. Demonstrates 

that customers value pre- and post-sale service. We are ready to provide services at all times and at full 

efficiency. Including the exchange of information on modern production, followed by the perception of product 

quality. Recognizing this, the customer attaches great importance from the very beginning. From the fact that 

salespeople can exchange information or search for customer needs efficiently, presentations, clear delivery 

times. Training before use for the best benefit and consistent service. 

 

Keywords: Cutting tool industry, Modern manufacturing 
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บทนํา 

 ดว้ยสภาพเศรฐกจิในปัจจุบนัมกีารแข่งขนักนัในภาคอุตสาหกรรมมากขึน้และต้องไดร้บัผลกระทบอย่างหนกั

เกีย่วกบัโรคตดิเชือ้โคโรนา 2019 (โควดิ-19) โควดิ-19 คอือะไร โควดิ-19 คอืโรคตดิต่อซึง่เกดิจากไวรสัโคโรนาชนิดทีม่ี

การค้นพบล่าสุด ไวรสัและโรคอุบตัิใหม่น้ีไม่เป็นที่รู้จกัเลยก่อนที่จะมกีารระบาดใน เมืองอู่ฮ ัน่ ประเทศจีนในเดอืน

ธนัวาคม ปี2019 ขณะน้ีโรคโควดิ19 มกีารระบาดใหญ่ไปทัว่ ส่งผลกระทบแก่หลายประเทศทัว่โลก จากเหตุการณ์

โรคตดิต่อโควดิ-19 จนถงึปี 2564 เป็นปีทีย่ากลําบากของเศรษฐกจิไทย รวมอกีหลายประเทศทัว่โลก จากผลกระทบ

หลกั ทีส่ําคญัคอื การแพร่ระบาดของไวรสัโคโรนา 2019 (โควดิ-19) ที่ทําใหก้จิกรรมทางเศรษฐกจิเกอืบทัง้หมดต้อง

หยุดชะงกัลง ซึง่เป็นไปตามมาตรการป้องกนัและควบคุมการแพร่ระบาดของแต่ละประเทศ ในมติขิองเศรษฐกจิแน่นอน

ว่ามาตรการต่าง ๆ ทีเ่ขม้ขน้ของรฐับาลในช่วงทีผ่่านมา ไดส้รา้งความเสยีหายกบักจิกรรมทางเศรษฐกจิอย่างหลกีเลีย่ง

ไม่ได้ ทัง้จากภาคการท่องเที่ยวที่หดตัวลง ภาคบริการและภาคอุตสาหกรรมที่ได้รบัผลกระทบ สําหรบัผลกระทบ

ภาคอุตสาหกรรมหลงัสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชือ้ไวรสัโควดิ-19 นัน้เริม่สง่ผลตัง้แต่เดอืนมนีาคม 2563 เป็นตน้

มา เน่ืองจากหลายประเทศเริม่ใชม้าตรการบงัคบั ส่งผลให้การนําเขา้วตัถุดบิ เพื่อนํามาใชใ้นการผลติต้องหยุดชะงกั 

รวมถงึการสง่ออกทีไ่ดร้บัผลกระทบ  ซึง่เกดิจากขอ้จาํกดัใหไ้ม่สามารถนําเขา้และสง่ออกไดต้ามปกต ิ

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยั ความพงึพอใจของลกูคา้ ความเชื่อถอืต่อสนิคา้และการรบัรูด้า้นคุณภาพของผลติภณัฑ ์

2. เพื่อศกึษาอทิธพิลการตดัสนิใจทีส่ง่ผลใหเ้กดิการกลบัมาซือ้ซํ้า 

 

สมมติฐานการวิจยั 

1. ประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั มคีวามตัง้ใจกลบัมาซือ้ซํ้าของอุตสาหกรรมเครื่องมอืตดัแตกต่างกนั 

2. ความพงึพอใจของลกูคา้ต่อสนิคา้เครื่องมอืตดัมคีวามสมัพนัธท์างบวกต่อความตัง้ใจกลบัมาซือ้สนิคา้ซํ้า 

3. การรบัรูด้า้นคุณภาพของผลติภณัฑเ์ครื่องมอืตดัมคีวามสมัพนัธท์างบวกต่อความตัง้ใจกลบัมาซือ้สนิคา้ซํ้า 

4. ความเชื่อถอืต่อสนิคา้เครื่องมอืตดัมคีวามสมัพนัธท์างบวกต่อความตัง้ใจกลบัมาซือ้สนิคา้ซํ้า 

 

ขอบเขตของการวิจยั 

 ขอบเขตดา้นประชากร 

 ประชากรในการทําวิจยัในครัง้น้ี คือ กลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต์ และกลุ่มอุตสาหกรรมต่อเน่ืองของกลุ่ม

อุตสาหกรรมยานยนต ์ในพืน้ทีนิ่คมอุตสาหกรรมและพืน้ทีใ่กลเ้คยีงในประเทศไทย จํานวน 400 คน โดยกําหนดระดบั

นยัสาํคญัทาํงสถติทิี ่0.05 โดยมรีะยะเวลาในการศกึษา โดยมรีะยะเวลารวมประมาณ 4 เดอืน
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กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

       ตวัแปรตน้                                                                           ตวัแปรตาม 

 
 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

ประโยชน์ทางด้านวิชาการ 

 เพิม่เติมองค์ความรู้ทางวชิาการและผลการวจิยัที่เกี่ยวขอ้งกบัปัจจยัที่มผีลต่อความตัง้ใจกลบัมาซื้อซํ้า อนั

ไดแ้ก่ ความพงึพอใจของลกูคา้ ความเชื่อถอืต่อสนิคา้ การรบัรูด้า้นคุณภาพ 

ประโยชน์ในการนาไปใช้ 

 1) เพื่อเป็นแนวทางใหอุ้ตสาหกรรมเครื่องมอืตดัปรบัใชคุ้ณค่าทีร่บัรูด้้านคุณภาพเพื่อเพิม่พูนความพงึพอใจ

ของลกูคา้ ความเชื่อถอืต่อสนิคา้ อนันําไปสูก่ารพฒันาทีเ่พิม่ขึน้ของการกลบัมาซือ้ซํ้าในทีส่ดุ 

 2) เพื่อเป็นแนวทางใหอ้งคก์ารทีด่ําเนินธุรกจิทีใ่กลเ้คยีงกบัอุตสาหกรรมเครื่องมอืตดัปรบัใชคุ้ณค่าทีร่บัรูด้า้น

คุณภาพ เพื่อเป็นการเพิม่พูนความพงึพอใจของลูกคา้ ความเชื่อถอืต่อสนิคา้ อนันาไปสู่การพฒันาที่เพิม่ขึน้ของการ

กลบัมาซือ้ซํ้าในทีส่ดุ 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

 ในการศกึษาเรื่องของพฤติกรรมการเลอืกซื้อและปัจจยัที่มผีลต่อความตัง้ใจกลบัมาซื้อซํ้าของอุตสาหกรรม

เครื่องมอืตดัซึง่ผูว้จิยัไดศ้กึษาคน้ควา้แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ดงัน้ี 

อตุสาหกรรมยานยนต ์(Automotive Industry) 

 ประวตัอุิตสาหกรรมยานยนต์ไทย เสน้ทางกว่า 5 ทศวรรษของยานยนต์ไทย สู่กา้วสาํคญัทีต่้อง บนัทกึไวใ้น

ประวตัศิาสตรย์านยนตไ์ทยอกีครัง้ นัน่คอืปรมิาณการผลติต่อ ปีทีร่ะดบักว่า 2 ลา้นคนั ในปี พ.ศ. 2555 นัน้ เป็นเสน้ทาง

แห่งความภาคภูม ิของประเทศไทย ซึง่วถิแีห่งความสาํเรจ็ทีเ่กดิขึน้นัน้ ลว้นมาจาก ต้นกาเนิดทีค่วรค่าแก่การศกึษายิง่ 

รถยนต์ เข้าสู่ประเทศไทยครัง้แรกเมื่อใดไม่ปรากฎแน่ชัด โดยผู้ที่ส ัง่รถยนต์เข้ามาในประเทศไทยคนแรกเป็น

ชาวต่างชาติ จากนัน้ไม่นานชาวต่างชาติผู้นัน้ได้ขายต่อให้แก่ จอมพล เจ้าพระยาสุรศักดิม์นตรี (เจิม แสงชูโต) 
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 จากนัน้ในปี พ.ศ. 2447 พระเจา้ลกูยาเธอในพระบาทสมเดจ็พระจุลจอมเกลา้เจา้อยู่หวั กรมหลวงราชบุรดีเิรก

ฤทธิท์รงพระ ประชวร ตอ้งเสดจ็ไปรกัษาพระองคท์ีป่ระเทศฝรัง่เศส ขณะที ่ประทบัอยู่ทีน่ัน่ ไดท้รงสัง่ซือ้รถยนตค์นัหน่ึง 

เป็นรถเดมเลอร-์เบนซ ์ซึง่ถอืว่าเป็นรถชัน้เยีย่มในยุคนัน้ ทรงซือ้รถคนัดงักล่าวจาก มองซเิออร ์เอมเีลอ เจลลเีนค ซึง่

เป็นตวัแทนจําหน่ายผู้มบีทบาทสําคญัในยุคนัน้ เมื่อเสดจ็กลบัประเทศไทยในปลายปีนัน้พระเจ้าลูกยาเธอกรมหลวง 

ราชบุรดีเิรกฤทธิ ์ไดน้้อมเกลา้ถวายรถคนัดงักล่าวแด่ พระบาทสมเดจ็ พระจุลจอมเกลา้เจา้อยู่หวั นับไดว้่าเป็นรถยนต์

พระทีน่ัง่คนัแรกใน ประวตัศิาสตรไ์ทย โดยพระเจา้ลูกยาเธอ กรมหลวงราชบุรดีเิรกฤทธิ ์ทรงรบัหน้าทีเ่ป็นสารถีด้วย

พระองค์เอง พระบาทสมเดจ็พระจุลจอมเกล้าเจ้าอยู่หวั ทรงโปรดปรานรถยนต์ พระที่นัง่ดงักล่าว เพราะทรงเหน็ว่า

สะดวกสบายและเดนิทางไดร้วดเรว็ กว่ารถมา้พระทีน่ัง่ ต่อมาทรงเหน็ว่ารถยนต์พระทีน่ัง่คนัเดยีวไม่เพยีงพอ ใชง้าน

ตามพระราชประสงค ์จงึโปรดเกลา้ฯ ใหพ้ระเจา้ลูกยาเธอ พระเจา้ลูกยาเธอ กรมหลวงราชบุรดีเิรกฤทธิ ์ทรงเลอืกรถ 

เดมเลอร์-เบนซ ์โดยนาเขา้จากประเทศเยอรมนี รุ่นปี พ.ศ. 2448 เครื่องยนต์ 4 สูบ 28 แรงม้า ความเรว็ 73 กม.ต่อ 

ชัว่โมง นับว่าเรว็ทีสุ่ดในยุคนั้น เป็นทีพ่อพระราชหฤทยัมาก ไดพ้ระราชทานนามว่า แกว้จกัรพรรดิ ์ในทํานองเดยีวกนั

กบัโบราณราชประเพณีทีม่กีารพระราชทาน นามแก่ชา้งเผอืกคู่บารม ี

  ครัน้ถงึปี พ.ศ. 2451 ในวาระเฉลมิพระชนมพ์รรษาครบ 56 พรรษา พระบาทสมเดจ็พระจุลจอมเกลา้เจา้อยู่หวั 

มพีระราชดํารทิี่จะสัง่ซื้อรถยนต์เป็นของขวญัพระราชทานแก่พระบรมวงศานุวงศ์และขา้ราชการชัน้สูง เพื่อจะได้ใช้

ประโยชน์แก่แผ่นดนิสบืไป ในการนี้ทรงโปรดเกลา้ให ้พระเจา้ลูกยาเธอ กรมหลวงราชบุรดีเิรกฤทธิ ์สัง่ซือ้จากประเทศ

ฝรัง่เศสจานวน 10 คนั โดย พระองคไ์ดพ้ระราชทานนามแก่รถยนตเ์หล่าน้ีใหค้ลอ้งจองกนั อนัไดแ้ก่ มณีรตันา ทดัมารุต 

ไอยราพตกงัหนั ราชอนุยนัต ์สละสลวย กระสวยทอง ลาพองทพั พรายพยนต ์กลกาบงัและสวุรรณมุข ี 

 เมื่อเขา้สู่ปี พ.ศ. 2542 เพื่อเป็นการจดัระเบยีบการจราจรและลดอุบตัเิหตุ จากจํานวนรถยนต์ทีเ่พิม่มากขึน้ 

พระบาทสมเดจ็พระจุลจอมเกล้าเจา้อยู่หวั ได้โปรดเกล้าให้ตราพระราชบญัญตัิรถยนต์ฉบบัแรกของประเทศไทยขึน้ 

โดยใหม้ผีลบงัคบัใชใ้นปีถดัมา พระราชบญัญตัน้ีิกาํหนดใหเ้จา้ของรถยนตต์อ้ง จดทะเบยีนกระทรวงมหาดไทยและเสยี

ค่าธรรมเนียม 10 บาท โดยรถยนต์นัง่และรถบรรทุกในพระราชอาณาจกัรทีจ่ดทะเบยีนกบักระทรวงมหาดไทยในช่วง

ดงักล่าวมจีาํนวนทัง้สิน้ 412 คนั ดงัต่อไปนน้ี 

-  เมอืงบางกอก และจงัหวดัใกลเ้คยีง 401 คนั  

-  จงัหวดันครสวรรค ์1 คนั  

-  จงัหวดันครศรธีรรมราช 2 คนั  

-  จงัหวดัทางภาคเหนือ 6 คนั  

 -  จงัหวดัภูเกต็ 2 คนั 

 

ทฤษฎีการกลึงขึ้นรูปช้ินงานท่ีเป็นโลหะให้เป็นทรงกระบอกหรือทรงกลมด้วยเครื่องมือตดัวสัดุเหลก็กล้า

ความเรว็สูงหรอืคารไ์บด ์(Carbide) 

 การเลอืกรูปทรงเมด็มดีกลึงนัน้ควรเลอืกให้สอดคล้องกบัการใช้งานและข้อจํากดัต่าง ๆ โดยเมด็มดีกลึงมี

รปูทรงทีเ่ป็นมาตรฐาน ดงัน้ี 

 R หมายถงึ รปูทรงเมด็มดีทีเ่ป็นทรงกลม 

 S หมายถงึ รปูทรงเมด็มดีทีเ่ป็นสีเ่หลีย่มจตุัรสั 

 C หมายถงึ รปูทรงเมด็มดีขนมเปียกปนูทีม่อีงศา 80 องศา 

 W หมายถงึ รปูทรงเมด็มดีเป็นเมด็ทีม่อีงศา 80 องศา 

 T หมายถงึ รปูทรงเมด็มดีทีเ่ป็นสามเหลีย่มดา้นเท่า 
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 D หมายถงึ รปูทรงเมด็มดีเป็นทรงขนมเปียกปนู (ขา้วหลามตดั) มอีงศา 55 องศา 

  V หมายถงึ รปูทรงเมด็มดีทีม่ปีลายแหลมมอีงศา 35 องศา 

 

ปัจจยัในการกลึงช้ินงานท่ีเป็นโลหะให้เป็นรปูทรงกระบอกด้วยเมด็มีดกลึงให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

 1.ความเรว็ตดั (Cutting Speed) โดยใชต้วัอกัษรย่อ Vc คอื ความเรว็ทีค่มตดัเมด็มดีกลงึ ตดัหรอืปาดผวิโลหะ

ออกเมื่อชิน้งานหมุนไปครบ 1 รอบ ซึง่เมด็มดีกลงึจะต้องปาดผวิโลหะออกเป็นเสน้ยาวเท่ากบัเสน้รอบวงของชิ้นงาน

พอด ี

 2.อตัราป้อน (Feed) โดยใชต้วัอกัษรย่อ fn คอื ระยะทางการเดนิป้อนเมด็มดีกลงึไปตามความยาวของชิน้งาน 

ในแต่ละรอบของการป้อนตดั อาจพจิารณาความหนาของเศษตดัการป้อนตดั 0.2 มลิลเิมตร เมด็มดีกลงึจะเคลื่อนทีป้่อน

ตดัเฉือนชิน้งานเป็นระยะทาง 0.2 มลิลเิมตร ตามความยาวของชิน้งานหมุนไปจนครบ 1 รอบ ถ้าชิน้งานหมุนครบ 10 

รอบ ระยะทางของเมด็มดีกลงึจะเคลื่อนทีเ่ป็นระยะทางเท่ากบั 10 x 0.2 = 2 มลิลเิมตร 

 3.ความลกึในการป้อนมดี (Depth of cut) โดยใช้ตวัอกัษรย่อ ap คอื ความลกึที่เกดิขึน้จากการป้อนเมด็มดี

กลงึลกึลงเขา้ไปในชิน้งานและทาํใหเ้ศษโลหะไหลออกมา ผูว้จิยัยกตวัอย่างเช่น ชิน้งานโลหะมขีนาดเสน้ผ่าศูนยก์ลาง 

20 มลิลเิมตร ป้อนเมด็มดีกลงึลกึลงเขา้ไปในชิน้งาน 2 มลิลเิมตร ส่งผลใหข้นาดความโตของชิน้งานลดลง 4 มลิลเิมตร 

ดงันัน้ขนาดสาํเรจ็ของชิน้งานจะไดข้นาดเสน้ผ่าศนูยก์ลาง 16 มลิลเิมตร 

การสึกหรอของเมด็มีดกลึง 

 การทีจ่ะเขา้ใจไดถ้งึขอ้ดแีละขอ้จาํกดัของการใชง้านเมด็มดีกลงึกบัวสัดุแต่ละชนิด สิง่สาํคญัคอืจะตอ้งมคีวามรู้

ความเขา้ใจ ในระดบัหน่ึงเกีย่วกบัลกัษณะการสกึหรอรูปแบบต่างๆ ของเมด็มดีกลงึ ผูว้จิยัใหค้วามสาํคญัในเรื่องน้ีเป็น

อนัดบัแรก ๆ และผูว้จิยัไดนํ้าขอ้มลูการสกึหรอของเมด็มดีกลงึมาใชป้ระกอบในการทาํวจิยัน้ี (แซนดว์คิไทย การสกึหรอ

ทีค่มตดั : 2564)  ดงัน้ี 

 - การสกึหรอของเมด็มดีกลงึ เป็นการบ่งชีท้างอ้อมว่าเมด็มดีกลงึทีเ่ลอืกมาใชง้านเหมาะสมกบัลกัษณะงาน

หรอืไม ่

 - การสกึหรอของเมด็มดีกลงึ จะเป็นตวับ่งชีว้่าควรปรบัเปลีย่นค่าตวัแปรในการตดัเฉือนหรอืไม่ อย่างไร 

 - บางชนิดวสัดุของชิน้งาน มคีวามสมัพนัธเ์ฉพาะบางอย่างกบัการสกึหรอของเมด็มดีกลงึบางประเภท 

 

โดยลกัษณะการสกึหรอของเมด็มดีกลงึ ม ี6 ลกัษณะ ดงัน้ี 

 ลกัษณะท่ี 1 การสกึหรอด้านขา้ง (Flank wear) เกดิจากการเสยีดสขีองเมด็มดีกลงึ วสัดุชิ้นงาน และความ

รอ้นทีเ่กดิขึน้ 

 ลกัษณะท่ี 2 การสกึหรอที่ระยะป้อนเมด็มดีกลงึลกึ (Notch wear) เกดิจากปฏกิริยิา Oxidation ที่ระยะป้อน

เมด็มดีกลงึลกึเพื่อใชง้าน 

 ลกัษณะท่ี 3 การสกึหรอด้านบน (Crater wear) เกิดจากการแพร่ (Diffusion) ระหว่างเม็ดมีดกลึงกบัวสัดุ

ชิน้งาน 

 ลกัษณะท่ี 4 การสกึหรอแบบมเีน้ือโลหะพอกตวับนเมด็มดีกลงึ (Built up edge) เกดิจากชิน้งานหลอมละลาย

ตดิลงบนเมด็มดีกลงึ 
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 ลกัษณะท่ี 5 การสกึหรอแบบมีรอยแตกบนคมตัดเม็ดมีดกลึง (Thermal cracking) เกิดจากเปลี่ยนแปลง

อุณหภูมโิดยกะทนัหนัขณะเมด็มดีกลงึทาํงาน 

 ลกัษณะท่ี 6 การสกึหรอแบบแตกบิน่ของเมด็มดีกลงึ (Chipping) เกดิจากลกัษณะไม่เหมาะสมกบัรปูทรงของ

เมด็มดีกลงึ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction) 

 ความพงึพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) เป็นความรูส้กึพงึพอใจในสิง่ทีไ่ดร้บัจากการซือ้สนิคา้และ

บรกิาร โดยเน้นความแตกต่างระหว่างมูลค่าทีลู่กคา้ไดร้บัรูไ้ด้กบัสิง่ทีลู่กคา้คาดหวงัไวก่้อนซือ้สนิค้า หลงัจากทีลู่กค้า

ตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิาร ลูกค้าจะเกดิความรู้สกึพอใจหรอืไม่พอใจสนิค้าที่ซื้อนัน้ขึ้นอยู่กบัมูลค่าที่ลูกค้ารบัรู้ได้ 

(Perceived Values) ซึ่งเกิดจากการใช้สนิค้าและบริการ แล้วนําไปเปรียบเทียบกบัสิง่ที่คาดหวงัไว้ก่อนทําการซื้อ

(Expectation Values) ดงัสมการ ความพงึพอใจมค่ีาเท่ากบัมลูค่าทีร่บัรูไ้ดม้ากกว่าสิง่ทีล่กูคา้คาดหวงั (ศวิฤทธิ ์พงศกร

รงัศลิป์ ,:2547 338-339) 

 กล่าวโดยสรุปได้ว่า ตามความหมาย “ความพึงพอใจเป็นผลที่เกิดขึน้เน่ืองจากการประเมนิผลสภาพรวม

ทัง้หมดของประสบการณ์หลายๆ อย่างทีเ่กีย่วขอ้งกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิารในระยะเวลาหน่ึง” หรอือกีนัยหน่ึง “ความ

พงึพอใจ” หมายถงึ การประเมนิความสามารถของการนําเสนอผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารทีต่รงกบัความต้องการของลูกคา้

อย่างต่อเน่ือง 

แนวคิดและทฤษฎีความเช่ือมัน่ในตราสินค้า (Theory of Brand Trust) 

 ความเชื่อมัน่ในตราสนิค้า (Brand Trust) เป็นสิง่ที่ทําใหเ้กดิความสมัพนัธร์ะหว่างผู้ขายหรอืผู้ผลติและผูซ้ือ้

หรอืผูบ้รโิภค หากผูบ้รโิภคไม่ไดร้บัความเชื่อมัน่ในองคก์รหรอืสนิค้าแลว้ ความสมัพนัธก์ม็กัถูกทําลายไปโดยปรยิาย 

และนัน่จงึเป็นสิง่บ่งชี้ได้ว่าเพราะเหตุใดสนิค้าหรือองค์กรใด ๆ ที่ผู้บริโภคมคีวามเชื่อมัน่ และให้ความไว้วางใจ จึง

สามารถสรา้งผลกําไร และมสี่วนแบ่งการตลาด ทีเ่พิม่ขึน้ ความเชื่อมัน่ของผูบ้รโิภคจงึเป็นสิง่จําเป็นอย่างยิง่ทีน่ักการ

ตลาดควรใหค้วามสาํคญัและความใส่ใจในการสรา้งขึน้อย่างต่อเน่ืองตลอดเวลา โดยยดึถอืเป็นหวัใจสาํคญัในกลยุทธ์

การบรหิารตรา สนิคา้ โดยหลกัการของความเชื่อมัน่คอืการสรา้งความสมัพนัธร์ะหว่างผูบ้รโิภคกบัตราสนิคา้ ผูบ้รโิภค 

ตอ้งการตราสนิคา้ทีต่นมคีวามเชื่อมัน่ ตราสนิคา้เองกต็อ้งการความเชื่อมัน่จากผูบ้รโิภคเช่นกนั ทัง้น้ี เพื่อเป็นการรกัษา

ความมัน่คงของความเชื่อมัน่ในตราสนิค้าโดยเฉพาะอย่างยิ่งในสภาวการณ์ตลาดใน ปัจจุบนัที่มกีารแข่งขนัรุนแรง 

ความเชื่อมัน่ในตราสนิคา้นัน้ เกดิจากความเชื่อทีว่่า ตราสนิคา้ไม่ทาํใหเ้กดิความเสยีหายหรอือนัตรายต่อผูบ้รโิภค ตรา

สนิค้าที่ประสบความสําเร็จโดยได้รบัความเชื่อมัน่ สามารถดํารงอยู่ได้ในระยะยาว เน่ืองมาจากผู้บริโภคที่มคีวาม

จงรกัภกัด ีความเชื่อมัน่ในตราสนิคา้เกดิจากประสบการณ์การใชต้ราสนิคา้ทีม่คุีณภาพ ไม่ว่าจะเป็น ผลติภณัฑห์รอืการ

ใหบ้รกิาร ความเชื่อมัน่เป็นสิง่ทีเ่กีย่วขอ้งกบัความรูส้กึหรอืเป็นเรื่องของอารมณ์ มากกว่าความเป็นเหตุเป็นผล ดงันัน้

ตราสนิคา้ตอ้งสามารถเชื่อมโยงเขา้ไปในจติใจ และความรูส้กึ ของผูบ้รโิภคหรอืกล่าวอกีนยัหน่ึงคอื การเขา้ถงึจติใจของ

ผูบ้รโิภคนัน้เอง 

 กล่าวโดยสรุปคอื การสร้างความเชื่อมัน่ในตราสนิค้า เป็นกระบวนการในการสื่อสารระหว่าง เจ้าของสนิคา้

หรือผู้ขายกบัผู้บริโภคเพื่อสร้างทศันคติ และประสบการณ์ที่ดี เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดการ ยอมรบัในตราสนิค้านัน้ ๆ 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการรบัรู้ด้านคณุภาพ (Perceived Quality) 

 Marakanon & Panjakajornsak (2016) กล่าวว่า คุณค่าที่รบัรู้ด้านคุณภาพ คือความคาดหวงัในสิง่ที่ต้องมี

คุณภาพเป็นไปตามทีห่วงั 

 Hazen, Boone, Wang & Khor (2017) ให้ความหมายว่า คุณค่าที่ร ับรู้ด้านคุณภาพเป็นการประเมิน

คุณลกัษณะทีต่อ้งการของลกูคา้ในดา้นคณภาพของสนิคา้หรอืบรกิารทีไ่ดร้บั 

 Matsuoka, et al. (2017) กล่าวว่า คุณค่าทีร่บัรูด้า้นคุณภาพ คอื คุณค่าในความสมัพนัธข์องผูซ้ือ้และผูข้ายทีผู่้

ซือ้คาดว่าผูข้ายจะขายสนิคา้หรอืใหบ้รกิารทีม่คุีณภาพ หรอืศกัยภาพใหแ้ก่ผูซ้ือ้ อกีทัง้ คุณค่าทีร่บัรูด้า้นคุณภาพ เป็น

ความคาดหวงัเฉพาะเจาะจงของลกูคา้ทีร่บัรูเ้กีย่วกบัตวัสนิคา้ดา้นคุณสมบตักิารใชง้าน และคุณภาพทีค่งทน 

 Goyal & Chanda (2017) กล่าวว่า คุณค่าทีร่บัรูด้า้นคุณภาพ คอื คุณค่าทีเ่กีย่วกบัคุณภาพของสนิคา้และการ

บรกิารทีล่กูคา้รบัรูท้ีนํ่ามาเปรยีบเทยีบความเหนือกว่าหรอืดอ้ยกว่าระหว่างผูข้ายสนิคา้และบรกิารกบัตราสนิคา้อื่น 

 Sierra, et al. (2017) ศกึษาเรื่องปัจจยัของความตัง้ใจที่จะกลบัมาซื้อซํ้าของกลุ่มสนิค้าออนไลน์พบว่า คุณ

ค่าทีร่บัรูด้า้นคุณภาพจากตวัเวบ็ไซตแ์ละผูข้ายมอีทิธพิลเชงิบวกต่อความพงึพอใจของลกูคา้ 

 Hapsari, Clemes & Dean (2016) ศกึษาตวัชีว้ดัในบทบาทของคุณค่าทีร่บัรูท้ ีม่คีวามสมัพนัธก์บัคุณภาพการ

ให้บรกิาร และความพงึพอใจของลูกค้าสายการบนิอนิโดนีเซยี พบว่าคุณค่าที่รบัรู้ด้านคุณภาพที่สูงของสายการบนิ

อนิโดนีเซยีมอีทิธพิลเชงิบวกต่อความพงึพอใจของลกูคา้ 

 Matsuoka, et al. (2017) ศึกษาเกี่ยวกับคุณค่าการรับรู้ด้านคุณภาพ ความพึงพอใจของผู้เข้าชม และ

พฤตกิรรมของความจงรกัภกัดใีนพพิธิภณัฑใ์นแอฟรกิาใตพ้บว่า คุณค่าทีร่บัรูด้า้นคุณภาพมอีทิธพิลเชงิบวกต่อความ

พงึพอใจของลกูคา้ 

 Wang, et al. (2018) ศกึษาเรื่องความสมัพนัธร์ะหว่างองคก์ารพบว่า คุณค่าทีร่บัรูด้า้นคุณภาพขององคก์ารมี

อิทธิพลเชงิบวกต่อคุณภาพความสมัพนัธ์ระหว่างธนาคารกบัองค์การในไต้หวนัทําให้ช่วยเพิ่มประสทิธภิาพในการ

บรกิารของธนาคารต่อลกูคา้องคก์าร 

 ชุตมิา ห้าวหาญ (2559) คุณภาพการบรกิาร หมายถึง การให้บรกิารที่ตอบสนอง ความคาดหวงัและความ

ต้องการของผูร้บับรกิารทัง้คุณภาพ กระบวนการผลติ กระบวนการส่งมอบตลอดจนการดูแลหลงัจากการใหบ้รกิารนัน้ 

ๆ แล้ว ซึ่งทําให้เกดิความพงึพอใจแก่ผู้รบับรกิาร ในขณะที่จนัทร์เพญ็ กรวทิยาคุณ (2559) อธบิายว่าคุณภาพการ

บรกิาร หมายถงึ การบรกิารทีม่มีาตรฐานสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เกดิความพงึพอใจในการใหบ้รกิาร

ของธนาคาร ซึง่ความพงึพอใจทีเ่กดิจากการบรกิารทีม่คุีณภาพนัน้ประกอบดว้ย 5 ดา้น ไดแ้ก่ ลกัษณะทางกายภาพ 

ความน่าเชื่อถอืไวว้างใจ การตอบสนอง การใหค้วามมัน่ใจ และความเหน็อกเหน็ใจ 

 จากขอ้ความทีก่ล่าวมาขา้งตน้ สรุปไดว้่า การรบัรูด้า้นคุณภาพ (Perceived Quality) คอื การทีผู่บ้รโิภคหรอืผู้

ซือ้สนิคา้รบัตวัถงึตวัสนิคา้หรอืคุณภาพของสนิคา้และบรกิารทีม่คุีณภาพทีด่ทีําใหส้ามารถช่วยยกระดบัของสนิคา้หรอื

ตราสนิคา้ได ้การทีจ่ะทําใหผู้บ้รโิภคนัน้เกดิทศันคตทิีด่ต่ีอตวัสนิคา้ หรอืการรบัรูใ้นดา้นคุณภาพของสนิคา้และบรกิาร

นัน้ ทางผูใ้หบ้รกิารหรอืผูผ้ลติตอ้งทราบและทาํความเขา้ใจก่อนว่าคุณภาพ ของผูบ้รโิภคในแต่ละกลุ่มการใหบ้รกิารนัน้

เป็นอย่างไร หรอืสามารถพดูในอกีทางนึกว่าความสามารถในการเขา้ใจในตวัลกูคา้หรอืผูบ้รโิภค จงึจะนํามาซึง่การสรา้ง

สนิคา้ทีม่คุีณภาพ และทา้ใหเ้กดิทศันคตทิีด่ต่ีอผูบ้รโิภคได ้จนส่งผลต่อการเกดิการกลบัมาซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภค โดยการ

รบัรูคุ้ณภาพของสนิคา้ (Perceived Quality) นัน้ สามารถทา้ใหเ้กดิประโยชน์ต่อตวัสนิคา้หรอืตราสนิคา้หลากหลายดา้น 

เช่น สรา้งความแตกต่างและระดบัของตราสนิคา้  ความไดเ้ปรยีบทางดา้นราคา เหตุผลในการทีผู่บ้รโิภคจะใชใ้นการ

เลอืกซือ้ และการเขา้สูช่่องทางในการจดัจา้หน่ายไดง้่าย 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการกลบัมาซ้ือซํา้ของลูกค้า (Repurchase Intention) 

 Kim, Galliers, Shin, Han & Kim (2012) ไดอ้ธบิายการตัง้ซือ้ซํ้าไวว้่า เป็นการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑห์รอืการ

รบับรกิารกบัผู้ผลติรายเดมิที่มผีลมาเกดิจากความพงึพอใจในตวัผลติภณัฑแ์ละการบรกิารดงักล่าวสบืเน่ืองจากการ

ตดัสนิใจในครัง้แรกทีอ่าจเกดิไดจ้ากปัจจยัทัง้ภายในและภายนอกในตวัของผูบ้รโิภคเองเป็นหลกั 

 คุลกิา วฒันสุวกุล (2555) อธบิายถงึการตัง้ใจซือ้ซํ้า หมายถงึ การตัง้ใจซือ้เวชภณัฑท์ีแ่ผนกเดมิและลูกคา้ซือ้

ซํ้าอกีในอนาคต รวมถงึการสมคัรสมาชกิ เพื่อใชซ้ือ้เวชภณัฑแ์ละบรกิารของทางรา้นในครัง้ต่อไป 

 จติตมิา สิง่สม (2555) อธบิายถงึการตัง้ใจซือ้ซํ้า หมายถงึ การตัง้ใจซือ้ของผูบ้รโิภคทีจ่ะซือ้ซํ้าไม่ว่าจะหมด

ระยะประกนัของทางบรษิทัแลว้กต็ามแต่ยงัคงทีต่อ้งการจะซือ้เช่นเดมิ 

 Gounaris, Dimitriadis & Stathakopoulos (2010) ได้กล่าวถึงการตัง้ใจซื้อซํ้า คือ การที่ผู้บริโภคพิจารณา

ตดัสนิใจซือ้ในสนิคา้หรอืบรกิารอย่างใด ๆ มาเป็นระยะเวลาหน่ึงแลว้ โดยทําการซือ้หรอืใชบ้รกิารจากผูใ้หบ้รกิารราย

เดมิอย่างต่อเน่ือง 

 Anderson (2006) ได้อธบิายถึงความสําเรจ็ในการขาย กล่าวคอื การขายทีจ่ะประสบความสําเรจ็ได้นัน้อาจ

พจิารณาไดจ้ากการทีลู่กคา้มกีารซือ้ซํ้า ซึง่การซือ้ซํ้าจะเกดิขึน้ไดจ้ากการทีลู่กคา้มคีวามเชื่อมัน่ในตวัสนิคา้หรอืบรกิาร

เป็นพื้นฐาน ความเชื่อถือไว้วางใจได้เป็นปัจจยัที่สําคัญมากในการที่ลูกค้าจะเลือกติดต่อกับพนักงานขายคนใด 

โดยทัว่ไปผลิตภัณฑ์ที่ขายและส่งมอบให้แก่ลูกค้าไม่จําเป็นต้องมีคุณภาพสูงสุดหรือมีมาตรฐานสูงสุดตราบเท่าที่

ผลติภณัฑ์เป็นไปตามสิง่ทีพ่นักงานขายกล่าวไวเ้สมอไป ในทํานองเดยีวกนัการบรกิารขนส่งสนิค้าไม่จําเป็นต้องเรว็

ทีส่ดุตราบเท่าทีล่กูคา้ไดร้บัของทีจ่ดัสง่ตามเวลาทีก่าํหนด ดงันัน้จงอย่าสญัญาอะไรทีไ่ม่สามารถทาํได ้

 Hellier, Geursen, Carr & Richard (2003) ไดใ้หนิ้ยามของการตัง้ใจซือ้ซํ้าไวค้อื เป็นลกัษณะของการตดัสนิใจ

โดยส่วนบุคคลเกีย่วกบัการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารซํ้าอกีครัง้ต่อมา โดยทําการซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิารจากบรษิทัเดมิ โดย

ในการตดัสนิใจซือ้ครัง้แรกมกัจะเป็นตวัชีห้รอืคาดการณ์พฤตกิรรมในการซือ้ซํ้าครัง้ต่อมาได ้

 Ehrenberg (1972) ได้อธบิายถึงพฤตกิรรมการบรโิภคของผู้บรโิภคซึ่งมลีกัษณะของพฤตกิรรมไปในทางที่

ซบัซอ้นอย่างมาก โดยก่อนทีผู่บ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ผูบ้รโิภคตอ้งมทีศันคตทิีด่แีละเกดิประสบการณ์จากการทดลองใช้

ครัง้ก่อน และอทิธพิลภายนอก เช่น การสง่เสรมิการตลาดดว้ยกจิกรรมการโฆษณา การลดแลก แจก แถม การขายโดย

ใช้พนักงานขาย การพบเหน็สนิค้าการตัง้ราคา บรรจุภณัฑ ์รวมไปถึงการบอกต่อ ซึ่งปัจจยัเหล่าน้ีจะส่งผลไปถงึการ

ตดัสนิใจซือ้ การใชส้นิคา้หรอืบรกิาร และความรูส้กึพงึพอใจหลงัการใชส้นิคา้หรอืการรบับรกิารต่าง ๆ จนแปรเปลีย่นไป

เป็นทศันคตทิีด่ต่ีอตราสนิคา้ 

 สรุปไดว้่า การกลบัมาซือ้ซํ้าของลูกคา้ (Repurchase Intention) คอื การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีจ่ะทําการซือ้

หรอืรบับรกิารกบัผูใ้หบ้รกิารหรอืผูผ้ลติรายเดมิ ซึง่เป็นผลมาจากทีผู่บ้รโิภคนัน้เกดิความพงึพอใจในตวัผลติภณัฑส์นิคา้

หรอืบรกิาร ซึง่การทีผู่บ้รโิภคไดเ้กดิการกลบัมาซือ้ซํ้านัน้ถอืเป็นการประสบความสาํเรจ็ในดา้นการขายของผูผ้ลติหรอืผู้

ใหบ้รกิาร รวมถงึการกลบัมาซือ้ซํ้านัน้อาจจะเกดิขึน้ไดจ้ากอทิธพิลภายนอก อย่างเช่น การสง่เสรมิดา้นการตลาดต่าง ๆ 

บรรจุภณัฑข์องสนิคา้ ราคาสนิคา้ รวมไปถงึการบอกต่อหรอืการเชญิชวนปากต่อปาก จนทาํใหเ้กดิเป็นความภกัดต่ีอตวั

สนิคา้หรอืตราสนิคา้ 

 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 ศิริโสภา อุทิศสมัพนัธ์กุล (2553) ท้าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตัง้ใจในการซื้อซํ้าของธุรกิจ

ออนไลน์ Group Buying ประชากรคอื ผูซ้ื้อคูปองออนไลน์ Group Buying อายุ 18-35 ปีที่เคยมปีระสบการณ์ซื้อดีล
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ร้านอาหารจากเวบ็ไซต์ Group Buying จ้านวน 330 คน ใช้เทคนิคแบบสอบถามออนไลน์ สถิติที่ใช้ในการทดสอบ

สมมุตฐิานคอื การวเิคราะหค์วามสมัพนัธ ์correlationanalysis แบบเพยีรส์นัโดยทา้การความสําคญัทลีะคู่และใช้สถิติ

เชงิอนุมาน ในการทดสอบสมมตฐิานงานวจิยัและใชส้ถติกิารวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู (multiple regression) ผลการวจิยั

พบว่าความสมัพนัธปั์จจยัดา้นความพงึพอใจของลูกคา้สมัพนัธบ์วกกบัความตัง้ใจในการซือ้ซํ้า ทัง้สองปัจจยัเป็นไปใน

ทศิทางเดยีวกนั 

 นวลอนงค ์ผานัด (2556) ทา้การศกึษาเรื่อง โมเดลเชงิสาเหตุอทิธพิลของคุณภาพการใหบ้รกิาร และคุณค่าที่

รบัรูท้ีม่ต่ีอความไวเ้น้ือเชื่อใจ ความพงึพอใจ การบอกต่อและการกลบัมาใชบ้รกิารซํ้าขอลูกคา้บรษิทัการบนิไทยจา้กดั

(มหาชน) ประชากรคือ ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการจากบริษัทการบินไทยจ้ากัดมหาชนจํานวน 612 คน เทคนิคใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมุตฐิานคอื การวเิคราะหโ์มเดลสมการ

โครงสรา้ง ผลการวจิยัพบว่าความพงึพอใจมอีทิธพิลทางบวกต่อการกลบัมาใชบ้รกิารซํ้าของลกูคา้ 

 ฉตัรชยั หวงัจงม ี(2552) ทา้การศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อความตัง้ใจใชบ้รกิารซํ้าของผูใ้ชบ้รกิารแผนกผูป่้วย

นอก ศูนย์การแพทย์โรงพยาบาลกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากร คอื ผู้ใช้บรกิารแผนกผู้ป่วยนอก ศูนย์

การแพทยโ์รงพยาบาลกรุงเทพ จา้นวน 400 คน ใชเ้ทคนิคแบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถติทิี่

ใชใ้นการทดสอบสมมุตฐิานคอื การวเิคราะหโ์มเดลสมการโครงสรา้ง ผลการวจิยัพบว่า ความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิารที่

เพิม่ขึน้ผูใ้ชบ้รกิารแผนกผูป่้วยนอกจะมคีวามตัง้ใจใชบ้รกิารซํ้าทีเ่พิม่ขึน้ตามไปดว้ย 

 เทพวษิณุ สขุสาํราญ (2558) ทา้การศกึษาเรื่อง อทิธพิลของคุณค่าทีไ่ดร้บัรูด้า้นราคา และคุณค่าทีไ่ดร้บัรูด้า้น

อารมณ์ต่อความไวเ้น้ือเชื่อใจ ความพงึพอใจของลกูคา้ การบอกต่อและการกลบัมาใชบ้รกิารซํ้าของลกูคา้โรงภาพยนตร ์

เอส เอฟ ซเีนม่า ซติี้ ในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากรคอืลูกคา้โรงภาพยนตร ์เอส เอฟ ซเีนม่า ซติี้ จา้นวน 520 คน 

ใชเ้ทคนิค แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมุตฐิานคอื การวเิคราะห์

โมเดลสมการโครงสรา้งผลการวจิยัพบว่า ความพงึพอใจของลกูคา้มอีทิธพิลทางบวกต่อการกลบัมาซือ้ซํ้า 

 ลดัดาวรรณ ธนสารประเสรฐิ (2556) ทา้การศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าผ่านอนิสตา

แกรม (Instagram) กรณีศกึษาร้าน Giftshophaahey ประชากรคอื ผู้เชี่ยวชาญทีเ่ป็นผูข้ายสนิค้าผ่าน Instagram ที่มี

มากกว่า10,000 คน จํานวน 5 คนและ สมัภาษณ์ลูกค้าของร้าน Giftshophaahey จ้านวน 5 คน ใช้เทคนิค การ

สมัภาษณ์ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ทัง้ในการสมัภาษณ์ทัว่ไปและการสมัภาษณ์เชงิลกึ ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้น

ความเชื่อถอืมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ซํ้า 

 ลทัธพล วรีะยุทธปัญชา (2556) ทา้การศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าของของผูบ้รโิภค

การกาแฟสดยี่ห้อสตาร์บคัส์ ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ประชากรคือ ผู้บริโภคกาแฟสดยี่ห้อสตาร์บคัส์ ในเขต

กรุงเทพและปรมิณฑล จา้นวน 400 คน ใชเ้ทคนิค แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถติทิีใ่ชใ้น

การทดสอบสมมุติฐานคือ การวิเคราความถดถอยเชิงพหุ ผลการวิจัยพบว่า ปัจจยัด้านคุณภาพการให้บริการมี

ความสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้ซํ้า อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 ยิง่ลกัษณ์ ทรพัยน้์อย (2557) ทา้การศกึษาเรื่อง โมเดลเชงิสาเหตุอทิธพิลของภาพลกัษณ์ตราสนิคา้ คุณค่า

ทางดา้นเศรษฐกจิ และคุณค่าทางดา้นคุณภาพต่อความไวเ้น้ือเชื่อใจ ความพงึพอใจ การบอกต่อ และการกลบัมาซือ้ซํ้า

ของลูกคา้รา้นโตคูโตคูยะ (Tokutokuya) ประชากรคอื ลูกคา้รา้นโตคูโตยะ จํานวน 502 คน ใชเ้ทคนิค แบบสอบถาม

เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมุติฐานคอื การวเิคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง 

ผลการวจิยัพบว่า ความเชื่อถอืมอีทิธพิลทางบวกต่อการกลบัมาซือ้ซํ้าของลกูคา้โตคโูตยะ 

 จติติมา สิง่สม (2555) ท้าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อและความตัง้ใจซือ้ซํ้า

อะไหล่รถยนต์แทโ้ตโยต้าของผูใ้ชใ้นเขตกรุงเทพมหานคร ประชากรคอื ผูใ้ชร้ถยนต์โตโยตา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่
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มอีายุ 18 ปีขึน้ไปทัง้เทศชาย และเพศหญงิ จา้นวน 400คน ใชเ้ทคนิค แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวม

ขอ้มลู ผลการวจิยัพบว่า การรบัรูด้า้นคุณภาพการบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัความตัง้ใจซือ้ซํ้า อย่างมนียัสาํคญัทางสถติิ

ทีร่ะดบั .05 

 วทิวสั เหล่ากมลาสน์ (2557) ท้าการศึกษาเรื่อง โมเดลเชิงสาเหตุอิทธิพลการรบัรู้ด้านความคุ้มค่า และ

ภาพลกัษณ์ตราสนิคา้ต่อความไวเ้น้ือเชื่อใจ ความพงึพอใจ การบอกต่อ และการกลบัมาใช ้

บรกิารซํ้าของลกูคา้บรษิทั จบีเีอก็ซท์ราเวล จา้กดั ประชากรคอื ลกูคา้ทีใ่ชบ้รกิารบรษิทั จบีเีอก็ซท์ราเวล จาํกดั จา้นวน 

457 คน ใชเ้ทคนิค แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู การทดสอบสมมุตฐิานคอื การวเิคราะหโ์มเดล

สมการโครงสรา้ง ผลการวจิยัพบว่า ความเชื่อถอืมอีทิธพิลทางบวกต่อการกลบัมาใชบ้รกิารซํ้าของลกูคา้ 

 ปรยีาภรณ์ หารบุรุษ (2558) ภาพลกัษณ์และคุณภาพการใชบ้รกิารของโรงแรมทีส่่งผลต่อการตัง้ใจใชบ้รกิาร

ซํ้าโรงแรมขนาดกลางในเขตกรุงเทพมหานคร ของนกัท่องเทีย่วชาวต่างชาต ิประชากร คอื นกัท่องเทีย่วชาวต่างชาตทิี่

ใชบ้รกิารโรงแรมขนาดกลางในเขตกรุงเทพมหานคร จา้นวน 400 รายใชเ้ทคนิค แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็

รวบรวมขอ้มลู การทดสอบสมมุตฐิานคอื สมการถดถอยเชงิพหุ ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นคุณภาพการบรกิารสง่ผล

ต่อการตัง้ใจกลบัมาซือ้ซํ้าของโรงแรมขนาดกลางในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้อง สามารถสรุปได้ว่า มีหลายปัจจัยที่ส่งผลต่อการกลับมาซื้อซํ้า เช่น 

พฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องมอืตดั ไดแ้ก่ เป็นเครื่องหมายการคา้และชื่อแบรนดท์ีม่ชีื่อเสยีง เป็นสนิคา้ทีม่เีทคโนโลยทีี่

ทนัสมยัและมมีาตรฐานเป็นที่ยอมรบั เป็นต้น ทศันคติการบรกิาร ที่ส่งผลต่อความพงึพอใจในการใช้งาน เช่น ดา้น

ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการใหบ้รกิาร ดา้นบุคคลากรดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ เป็น

ตน้ และความพงึพอใจการบรกิารทีส่ง่ผลต่อการกลบัมาซือ้ซํ้า นอกจากน้ีจากการศกึษาแนวคดิทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งจะเหน็

ไดว้่า การกระทําทีม่เีหตุผล คอื การพจิารณาทีจ่ะดาํเนินงานดว้ยความถีถ่ว้นรอบคอบเพื่อใหก้ารนําเสนอสนิคา้เป็นไป

อย่างถูกต้องดงีาม เกดิประสทิธผิล มกีารแข่งขนักนัเพื่อให้ตนเองได้รบัประโยชน์สูงสุด ดงันัน้แนวคดิและทฤษฎีที่

เกีย่วขอ้งทีผู่ว้จิยัจงึมคีวามสาํคญัมากในการวจิยัครัง้น้ี 

 

วิธีการดาเนินการวิจยั 

วิธีการเกบ็ข้อมูล 

 การคน้ควา้อสิระครัง้น้ีเป็นการศกึษาเชงิปรมิาณ (Quantitative Study) โดยใชว้ธิกีารวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey 

Research) ผูศ้กึษาไดด้าํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยมขี ัน้ตอนกาํรเกบ็รวบรวมขอ้มลู ดงัน้ี 

 1. ผูศ้กึษาเกบ็ขอ้มูลเชงิปรมิาณโดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งองคป์ระกอบรํายละเอยีดการ

ประเมนิเป็น 7 สว่น ประกอบดว้ย 

 สว่นที ่1 คาํถามขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัปัจจยัสว่นบคุคล 

 สว่นที ่2 คาํถามขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องมอืตดั 

 สว่นที ่3 คาํถามเกีย่วกบัความพงึพอใจของลกูคา้ (Customer Satisfaction) 

 สว่นที ่4 คาํถามเกีย่วกบัการรบัรูคุ้ณภาพของสนิคา้ (Perceived Quality) 

 สว่นที ่5 คาํถามเกีย่วกบัความเชื่อมัน่ในตราสนิคา้ (Theory of Brand Trust) 

 สว่นที ่6 คาํถามเกีย่วกบัความตัง้ใจกลบัมาซือ้ซํ้า (Repurchase Intention) 

  สว่นที ่7 ขอ้เสนอแนะและความคดิเหน็ 
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 2. ผู้ศึกษาได้ขอความอนุเคราะห์ผู้เชี่ยวชําญเพื่อตรวจสอบความถูกต้อง และความน่าเชื่อถือของ

แบบสอบถามจํานวน 3 ท่าน แล้วนําค่าของคะแนนทีผู่้เชีย่วชําญหาค่าดชันีความสอดคล้อง (Index of Congruence) 

โดยจะคดัเลอืกคาํถามทีม่คีํ่าดชันีความสอดคลอ้งเท่ากบัหรอืมากกวา่ 0.5 ขึน้ไป 

 3. นําแบบสอบซึง่มคีวามสมบูรณ์ไปเกบ็รวบรวมขอ้มูลจํากกลุ่มตวัอยํ่างจํานวน 155 คน ผูศ้กึษาดาํเนินกําร

เกบ็รวบรวมแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบรูณ์ก่อนนําไปวเิคราะหด์ว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปู 

วิธีวิเคราะหข์้อมูล 

 1. การวเิคราะห์ขอ้มูลเชงิพรรณนา ใช้การแจกแจงความถี่แสดงตารางแบบร้อยละ คํ่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยง

แบนมาตรฐาน 

 2. การวเิคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานและเพื่อใช้อธบิายปัจจยัในการตดัสนิใจที่ส่งผลต่อการกลบัมาซือ้ซํ้า 

โดยใชส้ถติอิา้งองิค่า t-test , ค่า One-way ANOVA (F-test) ถ้าพบว่าความแตกตํ่างอยํ่างมนีัยสาํคญั ผูศ้กึษาจะทํากาํ

รทดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ยการทดสอบรายคู่ (LSD) โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทาํงสถติทิี ่0.05 

 

ผลการวิจยั 

1. ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง 

 จากกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย

จํานวน 284 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71 มอีายุระหว่าง 31 - 40 ปี เป็นส่วนใหญ่ จํานวน 232 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.8 ส่วน

ใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจํานวน 268 คน คดิเป็นรอ้ยละ 67 ส่วนใหญ่มอีายุการทํางานกบับรษิทัปัจจุบนัของ

กลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม ม ี2 กลุ่มเท่ากนั คอื กลุ่มที ่1 มอีายุการทํางาน 7 ปี – ไม่เกนิ 9 ปี จาํนวน 124 คน คดิเป็น

ร้อยละ 31 และ กลุ่มที่ 2 มอีายุการทํางาน 9 ปี จํานวน 124 คน คดิเป็นร้อยละ 31 กลุ่มการผลติชิน้ส่วนหลกัผูต้อบ

แบบสอบถามสว่นใหญ่ คอื ผลติชิน้สว่นยานยนต ์จาํนวน 234 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.5 

2. ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตัง้ใจกลบัมาซ้ือซํา้ของอตุสาหกรรมเครือ่งมือตดั 

ปัจจยัทีม่ผีลต่อความตัง้ใจกลบัมาซือ้ซํ้าของอุตสาหกรรมเครื่องมอืตดั ของกลุ่มอุตสาหกรรมดงัทีก่ล่าวมา ทัง้ 

5 ดา้น พบว่าโดยรวมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย มค่ีาเฉลีย่ 4.07 และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.45 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน 

พบว่าในดา้นความพงึพอใจของลูกคา้มปัีจจยัทีม่ผีลต่อความตัง้ใจกลบัมาซือ้ซํ้าของอุตสาหกรรมเครื่องมอืตดั ในระดบั

เหน็ดว้ยอย่างยิง่มากทีส่ดุ เรยีงลาํดบัจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี  

ลาํดบัที ่1 ดา้นความพงึพอใจของลกูคา้ มค่ีาเฉลีย่ 4.33 และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.48  

ลาํดบัที ่2 การรบัรูคุ้ณภาพของสนิคา้ มคี่าเฉลีย่ 4.30 และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.40 

ลาํดบัที ่3 ความตัง้ใจกลบัมาซือ้ซํ้า มคี่าเฉลีย่ 3.95 และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.39 

ลาํดบัที ่4 พฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องมอืตดั มค่ีาเฉลีย่ 3.91 และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.49 

ลาํดบัที ่5 ความเชื่อมัน่ในตราสนิคา้ มค่ีาเฉลีย่ 3.86 และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.50 

3. การทดสอบสมมติฐาน จาํแนกเป็นรายข้อสรปุได้ ดงัน้ี 

 ด้านเพศ พบว่า บุคลากรที่เพศต่างกนัมคีวามตัง้ใจในการกลบัมาซื้อซํ้าในภาพรวมไม่แตกต่างกนั เป็นราย

ด้านทัง้ 5 ด้าน คอื ด้านพฤติกรรมการเลอืกซื้อเครื่องมอืตดั ด้านความพงึพอใจของลูกคา้ ด้านการรบัรู้คุณภาพของ

สนิคา้ดา้นความเชื่อมัน่ในตราสนิคา้ดา้นความตัง้ใจกลบัมาซือ้ซํ้าไม่แตกต่างกนั 
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ดา้นอายุ พบว่า บุคลากรทีอ่ายุต่างกนัมคีวามตัง้ใจในการกลบัมาซือ้ซํ้าแตกต่างกนั ในดา้นการรบัรูคุ้ณภาพ

ของสนิคา้ จําแนกตามดา้นอายุเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มอายุ 21 - 30 ปี มคีวามตัง้ใจน้อยกว่า กลุ่มอายุมากกว่า 41 - 50 

ปี 

 ด้านระดบัการศกึษา พบว่า บุคลากรที่ระดบัการศกึษาต่างกนัมคีวามตัง้ใจในการกลบัมาซือ้ซํ้าแตกต่างกนั 

ดา้นพฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องมอืตดั ดา้นความพงึพอใจของลูกคา้ ดา้นการรบัรูคุ้ณภาพของสนิคา้ ดา้นความตัง้ใจ

กลบัมาซือ้ซํ้า จําแนกดา้นการศกึษาเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มทีม่กีารศกึษาระดบัตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมคีวามตัง้ใจน้อยกว่า 

กลุ่มทีม่กีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี

ดา้นอายุการทํางานกบับรษิทัปัจจุบนั พบว่า บุคลากรทีอ่ายุการทํางานต่างกนัมคีวามตัง้ใจในการกลบัมาซือ้

ซํ้าแตกต่างกนั ในภาพรวม และ ทุก ๆ ดา้น จาํแนกดา้นอายุการทํางานเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มอายุการทาํงานตํ่ากว่า 1 

ปี มคีวามตัง้ใจน้อยกว่า ทุก ๆ กลุ่มอายุการทาํงาน และ กลุ่มอายุการทํางาน 7 ปี – ไม่เกนิ 9 ปี มคีวามตัง้ใจน้อยกว่า 

9 ปี ขึน้ไป 

 ดา้นการผลติชิน้สว่นหลกั พบว่า บุคลากรในดา้นการผลติชิน้สว่นหลกัต่างกนัมคีวามตัง้ใจในการกลบัมาซือ้ซํ้า

แตกต่างกนั ในภาพรวม และ อกี 4 ดา้น ดา้นพฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องมอืตดั ดา้นความพงึพอใจของลูกคา้ ดา้น

การรบัรูคุ้ณภาพของสนิคา้ ดา้นความตัง้ใจกลบัมาซือ้ซํ้า จําแนกดา้นการผลติชิน้ส่วนหลกัเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มการ

ผลติชิน้สว่นยานยนต ์มคีวามตัง้ใจมากกว่า กลุ่มการผลติอุปกรณ์จบัยดึและอุปกรณ์กาํหนดตําแหน่ง และ กลุ่มการผลติ

อุปกรณ์จบัยดึและอุปกรณ์กาํหนดตําแหน่ง มคีวามตัง้ใจน้อยกว่า ผลติชิน้งานตามการสัง่ซือ้ 

 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที่ : 1 ความพงึพอใจของลูกค้าต่อสนิค้าเครื่องมอืตดัมอีทิธพิลทางบวกต่อความตัง้ใจกลบัมาซือ้

สนิคา้ซํ้า พบว่า ความพงึพอใจของลกูคา้มอีทิธพิลทางบวกต่อความตัง้ใจกลบัมาซือ้สนิคา้ซํ้า 

 สมมตฐิานที ่: 2 ความเชื่อถอืต่อสนิคา้เครื่องมอืตดัมอีทิธพิลทางบวกต่อความตัง้ใจกลบัมาซือ้สนิคา้ซํ้า พบว่า 

ความเชื่อถอืต่อสนิคา้มอีทิธพิลทางบวกต่อความตัง้ใจกลบัมาซือ้สนิคา้ซํ้า ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 

 

การอภิปรายผล 

 จากการวจิยัเรื่องปัจจยัในการตดัสนิใจที่ส่งผลต่อการกลบัมาซื้อซํ้า กรณีศกึษา อุตสาหกรรมเครื่องมือตัด 

ผูว้จิยันํามาอภปิรายตามผลเชงิพรรณนาไดด้งัน้ี 

 ปัจจยัดา้นความพงึพอใจของลูกคา้ต่อสนิคา้เครื่องมอืตดัมอีทิธพิลทางบวกต่อความตัง้ใจกลบัมาซือ้สนิคา้ซํ้า 

พบว่า ความพงึพอใจของลูกค้า ในด้านนําเสนอสนิค้าได้ตรงตามความคาดหวงั ด้านมเีอกสาร สื่อโฆษณา ตวัอย่าง

สนิคา้ นําเสนอตรงตามความคาดหวงั ดา้นนําส่งสนิคา้ไดต้รงตามขอ้ตกลงหรอืส่งไดก้รณีเร่งด่วน ดา้นประสทิธภิาพ

ของสนิคา้เกนิความคาดหวงั ดา้นการบรกิารเสมอต้นเสมอปลาย ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ รุ่งนภา บรพินธม์งคล, 

กฤษดา เชียรวฒันสุข (2020) ได้ทําการศึกษาปัจจยั การรบัรู้คุณภาพสนิค้าและคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้ซํ้า เครื่องทําความสะอาดอุตสาหกรรม ทีบ่รษิทัผูจ้ําหน่ายเครื่องทําความสะอาดอุตสาหกรรมแห่งหน่ึงใน

จงัหวดัปทุมธานี จํานวน 2,785 ราย และผลของการวจิยัในครัง้น้ีพบว่า ความพงึพอใจของลูกคา้มอีทิธพิลทางบวกต่อ

ความตัง้ใจกลบัมาซือ้สนิคา้ซํ้า 

 ปัจจยัดา้นความเชื่อถอืต่อสนิคา้เครื่องมอืตดัมอีทิธพิลทางบวกต่อความตัง้ใจกลบัมาซือ้สนิคา้ซํ้า พบว่า ปัจจยั

ด้านความเชื่อถอืต่อสนิค้า ในด้านต้องเป็นเครื่องหมายการค้าและชื่อแบรนดท์ี่มชีื่อเสยีง ด้านมกีารพฒันาสนิคา้ดว้ย
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นวตักรรมใหม่ๆ อยู่เสมอ ด้านแลกเปลี่ยนเทคโนโลยีใหม่ๆ และช่วยแก้ไขปัญหาได้ ด้านมีความน่าเชื่อถือในด้าน

คุณภาพผลติภณัฑ์ ด้านเป็นตราสนิค้าที่มคีวามน่าเชื่อถือในความเป็นแบรนด์ที่ยัง่ยนื และผลของการวจิยัในครัง้น้ี

พบว่า ปัจจยัดา้นความเชื่อถอืต่อสนิคา้เครื่องมอืตดัมอีทิธพิลทางบวกต่อความตัง้ใจกลบัมาซือ้สนิคา้ซํ้าดว้ยเช่นกนั 

 ด้านสมมติฐานความสมัพนัธท์างบวกต่อความตัง้ใจกลบัมาซื้อสนิคา้ซํ้า ที่ระดบันัยสําคญัทางสถติิ 0.01 ใน

ด้านความพงึพอใจของลูกคา้ พบว่า ความพงึพอใจของลูกค้าต่อสนิคา้เครื่องมอืตดัมคีวามสมัพนัธท์างบวกต่อความ

ตัง้ใจกลบัมาซื้อสนิค้าซํ้า ด้วยค่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์แบบเพยีร์สนั เท่ากบั 0.218 จํานวนขอ้มูล 400 ค่า มรีะดบั

นัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 ในด้านความพงึพอใจของลูกค้า พบว่า การรบัรู้ด้านคุณภาพของ

ผลติภณัฑเ์ครื่องมอืตดัมคีวามสมัพนัธท์างบวกต่อความตัง้ใจกลบัมาซื้อสนิคา้ซํ้า ดว้ยค่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์แบบ

เพยีร์สนั เท่ากบั 0.412 จํานวนขอ้มูล 400 ค่า มรีะดบันัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 และในด้าน

ความเชื่อถอืต่อสนิคา้ พบว่า ความเชื่อถอืต่อสนิคา้เครื่องมอืตดัมคีวามสมัพนัธท์างบวกต่อความตัง้ใจกลบัมาซือ้สนิคา้

ซํ้า ค่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั เท่ากบั 0.512 จาํนวนขอ้มลู 400 ค่า มรีะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.00 

ซึง่น้อยกว่า 0.01 

 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 

 จากวตัถุประสงค์การวจิยัที ่1 เพื่อศกึษาปัจจยั ความพงึพอใจของลูกคา้ ความเชื่อถอืต่อสนิค้าและการรบัรู้

ดา้นคุณภาพของผลติภณัฑ ์พบว่า ความพงึพอใจของลกูคา้สง่ผลต่อการกลบัมาซือ้ซํ้ามากทีสุ่ด โดยการนําเสนอสนิคา้

ไดต้รงตามความคาดหวงั มเีอกสาร สื่อโฆษณา ตวัอย่างสนิคา้ นําเสนอตรงตามความคาดหวงั นําส่งสนิคา้ไดต้รงตาม

ขอ้ตกลงหรอืสง่ไดก้รณีเร่งด่วน ประสทิธภิาพของสนิคา้เกนิความคาดหวงั การบรกิารเสมอตน้เสมอปลาย รองลงมาคอื 

การรบัรูด้า้นคุณภาพของผลติภณัฑ ์กล่าวคอื สนิคา้ใชง้านไดต้ามความคาดหวงัหรอืเกนิความคาดหวงั สนิคา้มคีวาม

คงทนใช้งานได้ตามที่คาดหวงั มีการอบรมก่อนการใช้งานให้เกิดประโยชน์สูงสุด จากข้อมูลดงัที่กล่าวมาส่งผลให้

ผูใ้ชง้านมคีวามเชื่อถอืต่อสนิคา้ ดงันัน้ ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมเครื่องมอืตดั จาํเป็นตอ้งจดัฝึกอบรมสว่นงานขายให้

สามารถอธบิายขอ้มูลสนิคา้รวมถงึขอ้มูลทางเทคนิคของสนิคา้อย่างถูกต้อง รวมถงึจดัฝึกอบรมส่วนของผูใ้ชง้านก่อน

การใชง้านใหเ้กดิประโยชน์สงูสดุ 

 จากวตัถุประสงคก์ารวจิยัที ่2 เพื่อศกึษาอทิธพิลการตดัสนิใจทีส่่งผลใหเ้กดิการกลบัมาซือ้ซํ้า จากผลการวจิยั

น้ีความพงึพอใจของลูกคา้ส่งผลต่อการตดัสนิใจใหเ้กดิการซือ้ซํ้ามากทีสุ่ด แสดงใหเ้หน็ว่าลูกคา้ใหค้วามสาํคญักบัการ

บรกิารก่อนและหลงัการขาย มคีวามพรอ้มในการใหบ้รกิารตลอดเวลาและเตม็ประสทิธภิาพ รวมไปถงึการแลกเปลีย่น

ขอ้มูลดา้นการผลติสมยัใหม่ รองลงมาคอื การรบัรูคุ้ณภาพของสนิคา้ การรบัรูน้ี้ลูกคา้ใหค้วามสาํคญัมากตัง้แต่เริม่ตน้ 

จากการทีเ่จา้หน้าทีก่ารขายสามารถแลกเปลีย่นขอ้มูลหรอืค้นหาความต้องการของลูกค้าไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ การ

นําเสนอ ระยะเวลาการจดัส่งทีช่ดัเจน การอบรมก่อนการใชง้านใหเ้กดิประโยชน์สูงสุด ไปจนถึงการบรกิารเสมอต้น

เสมอปลาย 

 

ข้อจาํกดัในงานวิจยัและงานวิจยัในอนาคต 

 1. ขอ้จาํกดัในการศกึษาวจิยัในครัง้น้ี คอื เหตุการณ์เเกีย่วกบัโรคตดิเชือ้โคโรนา 2019 (โควดิ-19) จงึสง่ผลให้

การเกบ็ขอ้มลูล่าชา้ ควรศกึษาขอ้มลูในเชงิคุณภาพและมุ่งเน้นไปทีก่ารผลติหลกัเพยีงกลุ่มเดยีว 
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 2. ขอ้จํากดัด้านขอ้มูลในการตอบแบบสอบถาม ผู้วจิยัเหน็ว่าขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามม ี2 กลุ่ม คอื 

กลุ่มทีมุ่ง้เน้นไปทีร่าคาและกลุ่มทีมุ่ง้เน้นไปที่ประสทิธภิาพของสนิคา้ ควรศกึษาขอ้มูลในเชงิคุณภาพและมุ่งเน้นไปที่

ราคาหรอืประสทิธภิาพของสนิคา้เพยีงกลุ่มเดยีวดว้ยเช่นกนั 
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