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บทคัดย่อ 

การวจิยัครังนีมีวตัถุประสงคเ์พือศึกษา คือ ( ) ปัจจยัทีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือเครืองจกัรและอุปกรณ์ทาง

อุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั ( )เพอืศึกษาปัจจยัทมีีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซือเครืองจกัร

และอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัจาํแนกตามปัจจยัส่วนบคุคลของลูกคา้ 

ผลการวิจยัพบวา่  

(1) กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ทีซือเครืองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล  

จาํกดั เป็นลูกคา้จากประเภทอุตสาหกรรมยานยนตม์ากทีสุด (52%) โดยส่วนมากจะมียอดมูลค่าสินคา้เครืองจกัรและ

อุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมทีซือกบับริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั ที มากกว่า 1,000,000 บาทต่อปี(โดยประมาณ) 

(59%) ส่วนใหญท่าํงานอยูแ่ผนก/ฝ่ายจดัซือและการเงินการบญัชี และบริษทัลูกคา้ส่วนใหญต่งัอยูใ่นพนืทีภาคกลางและ

ภาคตะวนัออก  

(2) ปัจจยัทีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซือเครืองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรม 

ของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั ทุกปัจจยัมีอทิธิพลอยูใ่นระดบัมากทีสุด โดยปัจจยัทีมีอทิธิพลมากทีสุด คือ  ดา้น

บุคลากร (x ̄= . ) รองลงมาเป็นปัจจยัดา้น การบริการ (x̄= . ) ดา้นราคา  (x̄=4.7950)  

ดา้นผลิตภณัฑ ์(x̄= . )  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (x ̄= . ) และปัจจยัทีมีอทิธิพลนอ้ยทีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย (x ̄=4.6125) 

(3) เมือพิจารณาตามปัจจยัส่วนบคุคลของลูกคา้ของบริษทั ซินไทย อนิดสัเตรียล จาํกดั พบว่ากลุ่มลูกคา้ที 
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มีความต่างกนัในดา้นประเภทอตุสาหกรรม ดา้นหน่วยงานทีสังกดั และ ดา้นพืนทีทตีงัของบริษทั ปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซือเครืองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัจะไม่ต่างกนั ส่วนกลุ่ม

ลูกคา้ทีมีมูลค่าในการซือสินคา้ตอ่ปี(โดยประมาณ) ทีต่างกนั ปัจจยัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือเครืองจกัรและอุปกรณ์

ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัจะแตกต่างกนั 

 

คําสําคญั: การตดัสินใจซือ; เครืองจกัร; อุปกรณ์ทางอุตสาหกรรม 

 

ABSTRACT 

The purpose of this research was to compare about (1) the factors of customer’s personal affect the factor of influencer of 

choosing to purchase the machine and industrial materials with Hsin-Thai Industrial Co.,Ltd and (2) the factors of customer’s personal 

affect the factor of influencer of purchasing decision the machine and industrial materials with Hsin-Thai Industrial Co.,Ltd separated 

by customer’s personal. The research findings show that, 

(1) The sample of customers to make decision in purchase the machine and industrial materials with  

Hsin-Thai Industrial Co.,Ltd was the group of automobile Industrial which are the biggest group (52%), mostly have 

purchasing value about more than 1,000,000 Baht approximately yearly (59%), who are work in department of purchasing and/or 

accounting and finance (52%), and mostly located on Middle and Eastern Part of Thailand (47%). 

(2) All factors of influencer for choosing to purchase the machine and industrial materials with Hsin- 

Thai Industrial Co.,Ltd were in the biggest level of influencer factor, by the factor of influencer for choosing to purchase 

the machine and industrial materials with Hsin-Thai Industrial Co.,Ltd mostly in People (x ̄=4.990), then Service (x ̄=4.8875), 

Price (x ̄=4.7950), Product (x̄=4.7900), Promotion (x̄=4.7150) and Place was the fewest inflencer factor (x ̄=4.6125). 

(3) When consider to the factor of customer’s personal found that the customers who was in the  

different industrials, departments and area, the factor of the factor of influencer of choosing to purchase the machine and 

industrial materials with Hsin-Thai Industrial Co.,Ltd was the same. In the other hand, the customer who had different in 

amount of purchasing approximately per year, the factor of influencer of choosing to purchase the machine and 

industrial materials with Hsin-Thai Industrial Co.,Ltd was different. 

 

Keywords: Purchasing decision; Machine; Industrial materials 
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บทนาํ 

นบัตงัแต่การปฏิวตัิอตุสาหกรรมในคริสตศ์ตวรรษที  ระบบอุตสาหกรรมเติบโตและพฒันาอยา่งไม่หยดุนิงอยู่

ตลอด รวมถึงเครืองจกัรอุตสาหกรรมทีเริมถูกนาํมาใชเ้พอืช่วยทุ่นแรงมนุษยใ์หท้าํงานและการผลิตสะดวกสบายและ

รวดเร็วมากขนึ โดยการเติบโตและพฒันานนันาํมาซึงการปรบัปรุงและเปลียนแปลงไม่ว่าจะเป็นเรืองของรูปลกัษณ์ ลกัษณะ

การทาํงาน เทคโนโลยี ระบบทีถูกนาํมาติดตงั และ/หรือแมแ้ต่การออกแบบเครืองจกัรเฉพาะชินงาน เป็นตน้ เพือตอบสนอง

โลกอุตสาหกรรมทีเติบโตขนึและเนืองดว้ยปัจจุบนัอุตสาหกรรมโลกในปัจจบุนัเราไม่สามารถปฏิเสธไดว่้าถึงแมเ้ทคโนโลยี

เครืองจกัรทีถูกพฒันาขนึมาเพอืตอบสนองความตอ้งการในภาคการผลิตนนัเป็นปัจจยัส่วนหนึงการการตดัสินใจเพือเลือก

เครืองจกัรสักหนึงเครืองในการนาํเขามาช่วยในการผลิตสินคา้ รวมทงัชือเสียงของแบรนด(์Brand) ผูผ้ลิต ชือเสียงบริษทัผู ้

นาํเขา้และจดัจาํหน่าย อีกส่วนหนึงทีสาํคญัคือการบริการหลงัการขาย ซึงเป็นส่วนหนึงในการตดัสินใจใชบ้ริการผูจ้ดั

จาํหน่ายและบริการนนัๆต่อไปในภายหนา้ โดยปัจจุบนัจะเห็นไดว้่ามีจาํนวนบริษทัและโรงงานอุตสาหกรรมทีลงทุนใน

ประเทศไทยเพมิขนึเรือย ๆ แมว้า่จะพบกบัสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชือไวรัสCovid-19 แต่ก็ถือวา่เริมมีสัญญาณ

แนวโนม้ทีดีขึน โดย นายธนกร วงับุญคงชนะ โฆษกประจาํสาํนกันายกรัฐมนตรี เปิดเผยวา่ ผลการสาํรวจดชันีความเชือมนั

ภาคอุตสาหกรรมในเดือนตุลาคม 2564 ปรับตวัในทิศทางทีดีขึนมาอยูท่ีระดบั 82.1 ปรับตวัเพิมขนึตอ่เนืองเป็นเดือนที 2 

และสูงสุดในรอบ 5 เดือน ทีสาํคญัเป็นการปรับตวัในทุกขนาดอุตสาหกรรมและทุกภูมิภาค สะทอ้นความเชือมนัใน

ภาคอุตสาหกรรม โดยองคป์ระกอบของดชันีฯ เพิมขึนเกือบทุกหมวด ทงัยอดคาํสงัซือโดยรวม ยอดขายโดยรวม ปริมาณ

การผลิตและผลประกอบการ ยกเวน้ตน้ทุนประกอบการ (รัฐบาลปลืมดชันีเชือมนัอุตสาหกรรมเพิมสูงสุดรอบ 5 เดือน 

ธุรกิจขานรับเปิดประเทศ เผยแพร่: 9 พ.ย. 2564 โดย: ผูจ้ดัการออนไลน์) และมีผูน้าํเขา้และจดัจาํหน่ายเครืองจกัรทาง

อุตสาหกรรมเพิมขึนมากมายในตลาดการคา้เครืองจกัรอุตสาหกรรม จึงควรมีการรักษาและยกระดบัคุณภาพสินคา้และการ

ให้บริการ และการเขา้ใจรับรู้สิงทีลูกคา้ตอ้งการและใชเ้ป็นปัจจยัในการเลือกซือเครืองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมจึง

เป็นสิงทีจาํเป็นต่อ ผูจ้ดัจาํหน่ายและให้บริการในการสร้างเสริม ปรับปรุง และพฒันาให้ลูกคา้เชือมนัในการเลือกอุปโภค

สินคา้ของตน  

 

วัตถุประสงค์ 

.เพือศึกษาปัจจยัทีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซือเครืองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย 

อินดสัเตรียล จาํกดั 

.เพือศึกษาปัจจยัทีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซือเครืองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย 

อินดสัเตรียล จาํกดัจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ 

 

สมมติฐานงานวิจัย 

.ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ทีแตกต่างกนั ปัจจยัทีมีอทิธิพลในการตดัสินใจซือเครืองจกัรและอปุกรณ์ทาง

อุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั จะมีระดบัอิทธิพลในการตดัสินใจซือแตกต่างกนั 
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ขอบเขตการวิจัย 

ขอบเขตดา้นประชากร 

ประชากรในการทาํวิจยัครังนี คือ กลุ่มลูกคา้ของบริษทั ซินไทย อนิดสัเตรียล จาํกดั ในพนืทีนิคมอตุสาหกรรมและพนืที

ใกลเ้คียงในประเทศไทย จาํนวน  คน โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทาํงสถิติที .  

 

 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

          ตวัแปรอิสระ                ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประโยชน์ทีคาดว่าจะได้รับ 

.ไดท้ราบถึงระดบัของปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อลูกคา้ในการตดัสินใจซือเครืองจกัรและอุปกรณ์ทางอตุสาหกรรมของ

บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั 

.เพือให้หน่วยงานทีเกียวขอ้งในองคก์รสามารถนาํขอ้มูลไปปรับปรุงและพฒันา เพือตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้อยา่งตรงจุดประสงคม์ากขึน 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ในการศึกษาเรืองปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซือเครืองจกัรและอุปกรณ์ทางอตุสาหกรรม

ของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัผูวิ้จยัไดศึ้กษาคน้ควา้แนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจยัทีเกียวขอ้ง ดงันี 

คํานิยามของเครืองจักร (Machine) และอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรม (Industrial Material) 

เครืองจกัร (Machine) หมายถึง กลไกทีประกอบกนัเป็นชุดของกลไกเพือใชใ้นการส่งถ่ายเคลือนที และใชใ้นการ

ส่งถ่าย หรือดดัแปลงแรงดว้ยเช่นกนั เพือให้ง่ายต่อการเขา้ใจในรายละเอียดและสามารถมองภาพของกลไกและ

เครืองจกัรกลไดอ้ยา่งชดัเจน 

กฎกระทรวงกาํหนดมาตรฐานในการบริหาร จดัการ และดาํเนินการดา้นความปลอดภยั อาชีวอนามยัและ

สภาพแวดลอ้มในการทาํงานเกียวกบัเครืองจกัร ปันจนั และหมอ้นาํ พ.ศ.2564 ให้ความหมายของ “เครืองจกัร” ไวว่้า สิงที

ปัจจยัทมีอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซอื 

 

-ดา้นผลติภณัฑ ์

-ดา้นการบรกิาร 

-ดา้นราคา  

-ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

-ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด  

-ดา้นบุคลากร 

ปัจจยัสว่นบุคคลของลูกคา้ 

 

-ประเภทอุตสาหกรรม 

-มลูค่าสนิคา้เครอืงจกัรและอุปกรณ์ทาง                         

อุตสาหกรรมทซีอืในแต่ละปี

(โดยประมาณ) 

-หน่วยงานทสีงักดั 

-พนืททีตีงัของบรษิทั 
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ประกอบดว้ยชินส่วนหลายชินสาํหรับก่อกาํเนิดพลงังาน เปลียนหรือแปลงสภาพพลงังาน หรือส่งพลงังาน ทงันีดว้ยกาํลงันาํ 

ไอนาํ เชือเพลิง ลม ก๊าซ แสงอาทิตย ์ไฟฟ้า หรือพลงังานอนื และหมายความรวมถึงเครืองอปุกรณ์ ลอ้ตุนกาํลงั รอก 

สายพาน เพลา เฟือง หรือสิงอืนทีทาํงานสมัพนัธ์กนั รวมทงัเครืองมือกล  

อุปกรณ์ทางอุตสาหกรรม หมายถึง เครืองมือ วสัดุ ชินส่วน อะไหล่ และ/หรือ อุปกรณ์เสริมทีใชร่้วมกบัเครืองจกัร 

หรือ ประกอบกบัการใชร่้วมกบักิจกรรมในการทาํงาน เพือให้การผลิตเสร็จสมบูรณ์ตามแบบแผนทีวางไว ้

 

แนวคดิเกยีวกับปัจจัยส่วนบคุคลของลกูค้า  

ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ คือ ปัจจยัของบคุคล หรือ นิติบุคคล ซึงประกอบดว้ยปัจจยัพืนฐานของลกูคา้ในดา้น

ประเภทอตุสาหกรรมทีลูกคา้อยู ่มูลค่าของเครืองจกัรทีมีการซือตอ่ปี(โดยประมาณ) หน่วยงานทีผูมี้ส่วนในการตดัสินใจ

สงักดั รวมถึงพืนทีทีตงับริษทั ซึงถือเป็นปัจจยัส่วนหนึงทีมีอทิธิพลในการตดัสินใจเลือกซือหรือไม่ซือสินคา้เครืองจกัรและ

อุปกรณ์อตุสาหกรรมเขา้บริษทัของตน 

 

ทฤษฎีปัจจัยทีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืออ้างอิงจากทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด 

            แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ( Service  Mix ) ของ Philip  Kotler  ไวว่้าเป็นแนวคิดที

เกียวขอ้งกบัธุรกิจทีใหบ้ริการซึงจะไดส่้วนประสมการตลาด (Marketing  Mix ) หรือ  Ps แตเ่ดิมส่วนประสมการทางตลาด

จะมีเพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านนั (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานทีหรือช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์

(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพมิเติมขึนมา อีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) 

ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพอืให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดทีสาํคญัทางการตลาด

สมยัใหม ่โดยเฉพาะอยา่งยิงกบัธุรกิจทางดา้นการบริการ ดงันนัจึงรวมเรียกไดว่้าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps ใน

การกาํหนดกลยทุธ์การตลาดซึงประกอบดว้ย 

.    ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) เป็นสิงซึงสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดค้ือ  สิงทีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่

ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์นั ๆ  โดยทวัไปแลว้  ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น    ลกัษณะ  คือ  

ผลิตภณัฑที์อาจจบัตอ้งได ้ และ  ผลิตภณัฑที์จบัตอ้งไม่ได ้

.    ดา้นราคา  ( Price ) หมายถึง  คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน  ลกูคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า  (Value)  ของบริการกบั

ราคา  ( Price ) ของบริการนนั  ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสินใจซือ  ดงันนั การกาํหนดราคาการให้บริการควรมีความ

เหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน  และง่ายต่อการจาํแนกระดบับริการทีต่างกนั 

.    ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ( Place ) เป็น กิจกรรมทีเกียวขอ้งกบับรรยากาศสิงแวดลอ้มในการนาํเสนอบริการให้แก่

ลูกคา้ ซึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชนข์องบริการทีนาํเสนอ  ซึงจะตอ้งพจิารณาในดา้นทาํเลทีตงั ( 

Location ) และช่องทางในการนาํเสนอบริการ ( Channels ) 

.    ดา้นส่งเสริมการตลาด  ( Promotion ) เป็นเครืองมือหนึงทีมีความสําคญัในการติดต่อสือสารให้ผูใ้ชบ้ริการ  โดยมี

วตัถุประสงคท์ีแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม  การใชบ้ริการและเป็นกุญแจสาํคญัของการตลาดสาย

สัมพนัธ ์

.    ดา้นบุคคล  ( People ) หรือพนกังาน ( Employee ) ซึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก  การฝึกอบรม  การจูงใจ  เพือ ให้สามารถ

สร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ สัมพนัธ์ระหวา่งเจา้หนา้ทีผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการ

ต่าง ๆ ขององคก์ร  เจา้หนา้ทีตอ้งมีความสามารถ  มีทศันคติทีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ  มีความคิดริเริม  มี

ความสามารถในการแกไ้ขปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมให้กบัองคก์ร 
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.    ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and Presentation )  เป็นการสร้างและนาํเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้  โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม  ทงัทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพือ

สร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้  ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบรอ้ย  การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน  และการให้บริการที

รวดเร็ว  หรือผลประโยชน์อนื ๆ ทีลูกคา้ควรไดรั้บ 

.    ดา้นกระบวนการ ( Process) เป็นกิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัระเบียบวธีิการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ  ทีนาํเสนอ

ให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพือมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว  และทาํให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

ซึงปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบางปัจจยัทีเป็นปัจจยัทีมีอิทธิพลกบัการตดัสินใจในการเลือกซือสินคา้เครืองจกัร

และอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรม คือ 

1. ผลิตภณัฑ ์

. การบริการ 

. ราคา  

. ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

. การส่งเสริมทางการตลาด  

               . บุคลากร 

 

แนวคดิทีเกยีวข้องกับ Performance Marketing 

Performance Marketing คืออะไร? ทาํไมถึงสําคญัต่อโลกการตลาดออนไลน์?อยา่งทีเราพอทราบกนัดีว่าใน

ปัจจุบนัการทาํการตลาดออนไลน์เขา้มามีบทบาทอยา่งมากในทงัฝังของธุรกิจและฝังของผูบ้ริโภค แทบจะทุกแห่งหนทีเรา

ท่องไปบนโลกออนไลน์แฝงไปดว้ยการทาํ ‘การตลาด’ในช่วงเวลาทีผา่นมา จาํนวนธุรกิจทีกระโดดเขา้มาบนแพลตฟอร์ม

ออนไลน์นนัมีเพิมสูงขนึอยา่งรวดเร็ว ทาํใหเ้กิดการแข่งขนัทางดา้นการตลาดออนไลน์ทีสูงขนึไปดว้ย แต่อยา่งไรก็ตาม 

ปัจจุบนัการทาํการตลาดออนไลน์ก็มี Pain Point อยูค่่อนขา้งมาก ทาํให้การทาํ ‘Performance Marketing’ เขา้มามีบทบาท

สาํคญั ทีจะช่วยให้การทาํการตลาดออนไลน์นนัมีความครบวงจร และมีประสิทธิภาพมากยิงขึน หลายๆ คนคงอยากจะรู้

แลว้ว่า Performance Marketing คืออะไร ไปหาคาํตอบกนั! คาํว่า Performance Marketing สามารถทีจะนิยามไดห้ลากหลาย 

แต่ทีเขา้ใจร่วมกนัโดยทวัไปคือ การทาํ Performance Marketing จะเนน้ยาํไปทีการทาํการตลาดออนไลน์เพือเป้าหมายทาง

ธุรกิจ เช่น การมียอดขายทีเพมิขนึ หรือการมีจาํนวนผูใ้ชง้านทีมากขึน ผา่นการวดัค่า Metrics ต่างๆ ไมว่่าจะเป็น ROI 

(Return on Investment), ROAS (Return on Ads Spending) หรือ อตัราการซือ (Conversion)หลายๆ คนอาจจะเริมงงว่า แลว้

มนัแตกต่างจาก Digital Marketing อยา่งไร? ในการทาํ Digital Marketing ธุรกิจส่วนมากจะทาํการตลาดในหลายๆ ช่องทาง 

แต่ไม่สามารถวดัผลไดว่้าผลตอบรับทีเขา้มานนัมาจากช่องทางไหน หรือไมส่ามารถทีจะดูไดว่้าช่องทางไหนมี

ประสิทธิภาพทีสุด เพราะขาดหนึงปัจจยัสําคญัไปคือ ‘ระบบ Tracking’ ซึงสิงนีนีแหละทีเป็นหวัใจหลกัของการทาํ 

Performance Marketing ดงันนั Performance Marketing = วดัผลได ้ทาํให้สิงทีจะแตกต่างจากการทาํ Digital Marketing คือ 

Performance Marketing จะเนน้ยาํไปที ‘กระบวนการ’ และ ‘วิธี’ การทาํการตลาดออนไลน์ ในส่วนของ Digital Marketing 

จะเป็นเพยีงเครืองมือทีใหน้กัการตลาดหยิบมาใช ้ซึงทงัสองส่วนนีมีปัจจยัทีช่วยเกือหนุนกนัทางใดทางหนึง โดย Pain Point 

ของการทาํการตลาดออนไลน์ในปัจจุบนันนั การระบาดของโควดิ-  เป็นตวัเร่งให้ธุรกิจต่างๆ เขา้มามีบทบาทในโลก

ออนไลน์มากยิงขึน ซึงแปลว่าการทีมีผูเ้ลน่ทีมากขนึนนัเท่ากบัค่าตน้ทุนการทาํการตลาดทีสูงขนึเช่นกนั ส่งผลใหบ้าง

อุตสาหกรรมมีอตัราการเพิมสูงขนึของตน้ทนุมากถึง % เลยทีเดียว เพราะส่วนใหญท่ีธุรกิจต่างๆ ทาํโฆษณาใน Google 

หรือ Facebook จะทาํเป็นในลกัษณะของการ Bidding ถา้ยงิมีจาํนวนคนทีมาประมูลเพอืให้โฆษณาของตวัเองแสดงมากกว่า
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เหนือคู่แขง่มากเท่าไหร่ ค่าโฆษณาก็จะมีราคาทีสูงขนึเท่านนั นอกจากนี ดว้ยจาํนวนคู่แข่งทีสูงมากขึน ลูกคา้นนัมีตวัเลือกที

หลากหลาย ส่งผลให้พฤติกรรมของลูกคา้มีความไม่แน่นอนมากยิงขึน และสุดทา้ยก็ทาํให้เกิดอตัรา Drop-off ทีเพมิมากขึน 

ซึงเป็นผลมาจากการเสนอขายของคู่แข่งทีเขา้มาตดัโอกาสของเรานนัเอง ซึง Performance Marketing แก ้Pain Point ของคน

ทาํการตลาดออนไลน์ การทาํ Performance Marketing จะสามารถเขา้ไปช่วยแกไ้ขและวิเคราะห์กระบวนการต่างๆ ได ้ซึงจะ

เริมจากกระบวนการแรกคือการ Tracking หรือการเขา้ไปเก็บขอ้มลูทีมีความเกียวขอ้งกบัธุรกิจของเรา และเมือไดข้อ้มูล

เหล่านีออกมา จึงจะทาํให้เรามองเห็น User Jouney วา่เป็นอยา่งไร กว่าทีจะมาซือสินคา้ลูกคา้ของเราผา่นจุดการสือสาร 

(Touchpoint) ในแคมเปญการตลาดตวัไหนบา้ง ทาํให้เรารู้ว่า Touchpoint ไหนมีประสิทธิภาพตอ่ Marketing Campaign 

ของเรา ซึงในส่วนนีถา้เป็นการทาํ Performance Marketing ของ Digitmusketeer ก็จะมีการให้คะแนนในแต่ละ Touchpoint 

โดยมีวิธีเรียกกระบวนการนีวา่ Attribution Model ซึงก็จะช่วยทาํให้เราสามารถทีจะดีไซน์ User Journey ของเราไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพมากขึนและหลงัจากทีเราพอรู้แลว้วา่แต่ละ Touchpoint มีการทาํงานเป็นอยา่งไร ผลลพัธ์ดีหรือไม่ เราก็

สามารถทีจะ Optimize แต่ละ Touchpoint เหล่านี ไม่ว่าเป็นการออกแบบให้ดียิงขึน หรือว่าแทรกแซง Journey ของลูกคา้ ดู

ความตอ้งการของลูกคา้ หากลูกคา้คนใดมีแนวโนม้ทีจะซือสินคา้ บางทีเราอาจจะแค่กระตุน้เขานิดหน่อย เพือให้พวกเขา

ตดัสินใจซือทนัที แน่นอนว่าโควดิ-  ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีเปลียนไปอยา่งรวดเร็ว โดยธุรกิจทีมีการเก็บ Data 

มาตงัแต่ก่อนโควิด-  ก็เริมทีจะสามารถนาํ Data เหล่านีมาวเิคราะห์ ทาํให้กลุ่มธุรกิจเหล่านีค่อนขา้งทจีะรู้ว่าควรจะ

ออกแบบแคมเปญอยา่งไร และจดัโปรโมชนัอยา่งไรให้กบัลูกคา้แต่ละกลุ่มในช่วงของการระบาด ซึงจะแตกต่างกบักลุ่ม

ธุรกิจทีพงึเขา้มาทาํการตลาดออนไลน์ ทีส่งผลให้ ROI ของทงัสองกลุ่มนี ระหว่างกลุ่มทีมี First Party Data กบักลุ่มทีพึงเขา้

มาหรือพงึพา Third Party Data มีความแตกต่างกนัอยา่งชดัเจน แลว้การตลาดอะไรทีควร ‘ระวงั’ บางครังเป้าหมายทาง

การตลาดของนกัการตลาดหลายๆ คนคืออยากใหค้นเห็นเยอะ มี Awareness เยอะ หรือคนคลิกเยอะ ทาํให้บางทีก็เกิด

งบประมาณทีบานปลาย แต่กลบักนั ถา้เรามองว่า เราไม่จาํเป็นทีจะตอ้งให้คนเห็นเยอะ แตใ่ห้ ‘เฉพาะกลุ่ม’ ทีเป็น

กลุ่มเป้าหมายของเราเห็นเท่านนัซึงเมอืเรารู้กลุ่มเป้าหมายแลว้ ก็ไปดูว่ากลุ่มเหล่านีมีขนาดเท่าไหร่ และประเมินว่าจาํนวน

เงินเท่าไหร่ถึงจะครอบคลุมการทาํการตลาดสาํหรับกลุ่มเป้าหมายของเรา ซึงตรงส่วนนีจะช่วยลดความเสียงทีอาจจะเกิด

งบประมาณทีบานปลายและช่วยให้แคมเปญของเรานนัเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งตรงจดุมากขึนอกีดว้ย แทนทีจะเป็นการ

ยิงโฆษณาแบบกวา้งๆ เหมือนการทาํการตลาดสมยัก่อน เช่น ถา้ตอ้งการจะทาํการตลาดให้กบัคอนโด ในการทาํ 

Performance Marketing สิงแรกทีตอ้งทาํคือการเขา้ไปคน้หาว่ากลุ่มเป้าหมายของเราคือใคร คนเหล่านีมีความชอบ มี

ลกัษณะภาพรวมชีวิตอยา่งไรบา้ง ซึงเมือไดก้ลุ่มเหล่านีมาจาํนวนหนึง สิงต่อไปคือการทาํโปรโมตแคมเปญออกไป จากนนั

เราก็เริมจะรู้แลว้ว่ากลุ่มใดมีการลงทะเบียนเขา้มารับชมคอนโด หากกลุ่มใดดูจะมีผลตอบรับทีไม่ค่อยดี ไม่มีความสนใจใน

โครงการจึงค่อยตดัทิงออกไป ซึงหลงัจากกลุ่มลูกคา้มาเยียมชมโครงการ ก็จะมีการเขา้ไปติดตามกบัทีมขายต่อว่ากลุ่มคน

เหล่านีมี ‘คุณภาพ’ ไหม ถา้หากไม่มีคุณภาพ ต่อให้ Cost Per Lead จะถูกแค่ไหนก็ไม่คุม้ค่าทีเราจะลงโฆษณาต่อ แต่ในอีก

ทางหนึง ในบางเคสกลุ่มทีมีราคา Cost Per Lead ทีแพงก็อาจจะมีคณุภาพมากกว่า อีกสิงหนึงสาํคญัที Performance 

Marketing ทาํไดค้ือ การยอ้นกลบัไปดูว่ากลุ่มเป้าหมายทีมีคุณภาพเหล่านีเห็นโฆษณาชินใดก่อนทีเขาจะเขา้มาลงทะเบียน

เยยีมชมโครงการ ซึงตรงส่วนนีทางทีมการตลาดสามารถทีจะหยบินาํไปต่อยอดได ้ทาํใหบ้างทีการทาํ Performance 

Marketing อาจจะทาํใหเ้ราไดเ้รียนรู้ถึงรูปแบบโฆษณา ไมว่่าจะภาพ หรือขอ้ความว่าแบบใดกลุ่มเป้าหมายมีแนวโนม้จะ

คลิกเขา้มามากกว่า ซึงก็เป็นอีกตวัช่วยหนึงทีทาํให้เราไดเ้รียนรู้ในสิงทีเราไม่เคยรู้มาก่อน เมือการตลาดไม่ไดมี้แค่ฝัง 

Technical แต่ตอ้งรวมถึงฝัง Creative อยา่งทีเราพอจะทราบกนัดีว่าการตลาดนนัไมไ่ดมี้แคฝั่งทีดูเรืองของกลยทุธเ์ชิงเทคนิค

อยา่งในส่วนของ Performance เท่านนั แต่ยงัมีเรืองของ Creative เขา้มาเกียวขอ้งกนัดว้ย ซึงทงัสองอยา่งนีมีปัจจยัเกือหนุน

ให้การทาํการตลาดนันมีประสิทธิภาพขึนไปอีก เช่น ถา้ลูกคา้เสิร์ชสินคา้ใน Google สิงทีทางฝังเทคนิคทาํ จะอยูใ่นส่วนของ
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การตงัคียเ์วิร์ดต่างๆ ให้สินคา้ของเราขึนมาเป็นอนัดบัตน้ๆ ส่วนฝัง Creative จะเป็นในเรืองของการเขียนขอ้ความเกียวกบั

ตวัสินคา้ ทาํให้นาํหนกัของความสําคญัอาจจะแบ่งเป็น  :  กลบักนัถา้ในฝงัของการทาํการตลาดบนโซเชียลมีเดีย

แพลตฟอร์ม อยา่ง Facebook, Instagram หรือ Youtube สัดส่วนนาํหนกัของ Creative จะอยูท่ี % และฝังของเทคนิคจะอยู่

ที % เพราะแน่นอนว่าธรรมชาติของการเล่นแพลตฟอร์มเหล่านี สิงทีจะสะดุดตาผูค้นคือรูปแบบโฆษณา อย่างรูป 

ขอ้ความหรือวิดีโอ ดงันนัการมี Creative ทีโดนใจผูค้นจึงสาํคญัมากในการทาํการตลาดออนไลน์บนโซเชียลมีเดีย โจทย์

หลกัๆ ในยคุนีคือการทีใครๆ ก็สามารถลงโฆษณาได ้เพราะแน่นอนว่าเทคโนโลยีในปัจจุบนัมนักา้วลาํไปขา้งหนา้มาก แต่

สิงทีจะทาํให้การทาํการตลาดของเราแตกต่างคือ ‘การดีไซน์แต่ละ Touchpoint’ ทาํอยา่งไรให้กลุ่มลูกคา้ของเราตดัสินใจ

เลือกซือสินคา้ของเรา ทาํอยา่งไรทีจะใชเ้ครืองมือต่างๆ ทีมี ทาํอยา่งไรทีจะใชเ้ทคโนโลยีทีทาํให้ชีวิตของนกัการตลาดง่าย

ขึน เขา้มาสร้าง ‘ความแตกต่าง’ ทางการตลาดให้กบัสินคา้ของเรานันเอง อีกสิงหนึงสําคญัทีเรามกัจะไดย้ินกนัในยคุนีคือ

คาํถามทีว่า ‘AI จะเขา้มาแยง่งานการตลาดหรือไม่?’ คาํตอบคืออาจจะมีบางส่วน แต่ส่วนสาํคญัทีตอนนี AI ยงัไม่สามารถทาํ

ไดค้ือ ความเป็นมนุษย ์แน่นอนวา่เพราะเราเป็นมนุษยด์ว้ยกนั เราจึงสามารถทีจะเขา้ใจสิงต่างๆ ความคิดความตอ้งการของ

มนุษย ์ทาํให้เราสามารถทีจะเชือมโยงสิงต่างๆ เขา้ดว้ยกนัไดดี้กว่า AI แต่ในอนาคต ดว้ยศกัยภาพของ AI ทีกา้วหนา้ไปอยา่ง

รวดเร็ว วนัหนึงความพเิศษของมนุษยก็์อาจจะโดนแทนทีดว้ยเช่นกนั ดว้ยการแข่งขนัทางการตลาดออนไลน์ทีรุงแรงขนึ 

และมีขอ้จาํกดัเยอะขนึ ทาํให้การหาทางเลือกใหม่ๆ ทีจะเขา้มาช่วยทาํให้การทาํการตลาดออนไลนข์องเรานนัมี

ประสิทธิภาพมากขึนจึงเป็นเรืองสาํคญัสาํหรับธุรกิจ ซึง Performance Marketing ก็เป็นอกีตวัเลือกหนึงทีตอบโจทยค์วาม

ตอ้งการทางส่วนนี และช่วยให้เรามีกระบวนการทาํการตลาดทีชาญฉลาดมากขึน คุม้ค่ามากยงิขึน 

 

งานวิจัยทีเกยีวข้อง 

ภาวิณี คูทวีทรัพย,์ ดร.ไกรชิต สุตะเมือง วารสารการเงิน การลงทุน การตลาด และการบริหารธุรกิจ ปีที  ฉบบัที 

 (มกราคม-มีนาคม ): แรงจงูใจในการเลือกซือเครืองจกัรกลหนกัมือสองจากประเทศญีปุ่ นของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล วตัถุประสงคข์องการศึกษาคน้ควา้อิสระเพือศึกษาถึงความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล 

และพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีมีผลต่อแรงจูงใจในการเลือกซือเครืองจกัรกลหนกัมือสองจากประเทศญีปุ่ น และศึกษา

ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัแรงจูงใจในการเลือกซือเครืองจกัรกลหนกัมือสองจากประเทศญีปุ่ น 

โดยการศึกษาใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม โดยสํารวจจากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑลทีเคยซือ

เครืองจกัรกลหนกัมือสองจากประเทศ ญีปุ่ น จาํนวน  คน แลว้นาํขอ้มูลทีไดม้าวิเคราะหค์่าความถี ร้อยละ ค่าเบียงเบน 

มาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดว้ย t-test  F-test  และ Multiple Regression of Analysis (MRA) ทีระดบันยัยะสาํคญัทาง

สถิติที .  

สุวิทย ์อินเขียน,  กลยทุธ์ทีมีความสมัพนัธ์กบัความสาํเร็จของผูป้ระกอบธุรกิจผลิตชินส่วนเครืองจกัรใน

จงัหวดัสมทุรปราการ: วตัถุประสงคเ์พือศึกษารูปแบบกลยทุธ์ ระดบัความสาํเร็จ และความสัมพนัธ์ระหว่างกลยทุธ์กบั

ความสาํเร็จของผูป้ระกอบธุรกิจผลิตชินส่วนเครืองจกัรในจงัหวดัสมุทรปราการเพือนาํเสนอกลยทุธ์ทีเหมาะสมและมี

ประสิทธิภาพตอ่ผูป้ระกอบการ โดยศึกษาขอ้มูลจากการเก็บขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่ง คือ เจา้ของ หรือ ผูบ้ริหารกิจการผลิต

ชินส่วนเครืองจกัรในจงัหวดัสมุทรปราการ สถิตติทีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าความถี ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย ค่าส่วน

เบียงเบนมาตรฐาน Independent t-test ค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน และค่าไควส์แควร์ ผลการทดสอบ

สมมติฐานพบว่า ขนาดของกิจการ และรูปแบบของกิจการมีความสําเร็จของผูป้ระกอบธุรกิจแตกตา่งกนัอย่างมีนยัยะสาํคญั

ทีระดบั .  ผลการทดสอบสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์ พบว่า กลยุทธ์ทุกกลยทุธ์ ไดแ้ก่ กลยทุธ์โดยภาพรวม กลยุทธ์สร้าง

ความแตกต่าง กลยุทธ์ปรับปรุงสินคา้และบริการ กลยทุธ์ตน้ทุนตาํ กลยทุธ์สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และ กลยทุธ์
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นวตักรรมมีความสัมพนัธ์กบัความสําเร็จของผูป้ระกอบธุรกิจผลิตดา้นกระบวนการภายในไปในทิศทางเดียวกันอยา่งมีนยั

ยะสาํคญัทีระดบั .  ผลการทดสอบไควส์แควร์ พบวา่ กลยทุธ์ทุกกลยทุธ์มีความสัมพนัธ์กนั 

นางสาวประภาพร สุขเกษม, ปัจจยัทีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือเครืองทาํความสะอาดท่อจากต่างประเทศ ของ

อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิคส์: การคน้ควา้อิสระมีวตัถุประสงคเ์พือศึกษาลกัษณะพืนฐานส่วนบุคคลและองคก์ร ปัจจยัส่วน

ประสมทาง การตลาดและสภาพแวดลอ้มภายนอกทีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือเครือง ทาํความสะอาดท่อ Boiler จาก

ต่างประเทศของ อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิคส์ ในการวิจยัครังนีใช้การสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง ไดจ้าํนวนตวัอย่าง

ทงัหมด  ตวัอย่าง โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติทีใชใ้นการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ 

ค่าความถี ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย ค่าเบียงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และหา

ผลความแตกต่างแบบรายคู่ โดยวิธีเชฟเฟ่  (Scheffe) และทดสอบความสัมพนัธ์ดว้ยสถิติค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์แบบ

เพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ผลการศึกษาพบว่า ลกัษณะพืนฐานส่วนบุคคลและองคก์ร ที

มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือเครืองมือทาํความ สะอาดท่อ Boiler จากต่างประเทศของโรงงานอตุสาหกรรม พบว่า ระดบั

การศึกษา อายกุารทาํงาน และช่วงระยะเวลา บาํรุงรักษา ทีต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือเครืองทาํความสะอาดท่อ 

Boiler จากต่างประเทศ แตกต่างกนัอยา่งมี นยัสาํคญัทางสถิติทีระดบั 0.05 และผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดและสภาพแวดล้อมภายนอก ทีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือก ซือเครืองทาํความสะอาดท่อ Boiler จาก

ต่างประเทศของโรงงานอุตสาหกรรม พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ สภาพแวดลอ้มภายนอก ไดแ้ก่ ปัจจยั

ด้านสินค้าและบริการ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจัยดา้นเศรษฐกิจ ปัจจัยดา้น

เทคโนโลยี ปัจจยัดา้นการเมืองและกฎหมาย และปัจจยัดา้นวฒันธรรมและสังคม มี ความสัมพนัธ์ทางบวกระดบัปานกลาง 

ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือเครืองทาํความสะอาดท่อ Boiler จากต่างประเทศ อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติทีระดบั 0.01 

ธนบดี แสงทวี,ปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือสินคา้ในร้านจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างในอาํเภอเมือง จังหวดั

สมุทรสาคร: การวิจยัครังนี มีวตัถุประสงค ์1) เพือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและระดบัปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ

สินคา้ในร้านจาหน่ายวสัดุก่อสร้าง ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร และ 2) เพือศึกษาการเปรียบเทียบปัจจยัทีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซือสินคา้ในร้านจาหน่ายวสัดุก่อสร้าง ใน 

อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล กลุ่มตวัอยา่งทีใชใ้นการวจิยั คือ ลูกคา้ทีเคยไปเลือกซือสินคา้

ในร้านจาหน่ายวสัดุก่อสร้าง  ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร จาํนวน 400 คน  

เครืองมือทีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถาม สถิติทีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าความถี  

ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย ค่าส่วนเบียงเบนมาตรฐาน ค่า t-test และค่า F-test  ผลการวิจยัพบว่า การตัดสินใจซือสินคา้ในร้านจา

หน่ายวสัดุก่อสร้าง ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากทีสุด ( �̅� = 4.31) เมือพิจารณาเป็นราย

ด้าน พบว่า ทุกๆด้านทีมีระดับการตดัสินใจซือสินค้าในร้านจาํหน่ายวสัดุก่อสร้างมากทีสุด คือ ด้านราคา ( �̅� = 4.39) 

รองลงมาดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ( �̅� = 4.33) ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย ( �̅� = 4.29) และดา้นผลิตภณัฑ์ ( �̅� = 

4.21) ตามลาดบั ผลการปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือสินคา้ในร้านจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง ในอาํเภอเมือง จงัหวดั

สมทุรสาคร จาํแนกตามปัจจยัส่วนบคุคล พบว่า กลุ่มตวัอยา่งทีศึกษามีปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือสินคา้ในร้านจา

หน่ายวสัดุก่อสร้าง ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที

ระดบั 0.05 ยกเวน้ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่แตกต่างกนั ส่วนกลุ่มตวัอย่างทีมีอายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา และ

รายได้ต่อเดือน ทีแตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือสินค้าในร้านจาหน่ายวสัดุก่อสร้าง ในอาํเภอเมือง จังหวดั

สมทุรสาคร ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีระดบั 0.05 
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วิธีดําเนินการวิจัย 

วิธีการเก็บข้อมูล 

การค้นควา้อิสระครังนีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Study) โดยใช้วิธีการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey 

Research) ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยมีขนัตอนกาํรเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงันี 

.ผูว้ิจยัไดท้าํการแจกแบบสอบถามออนไลน์(Google Form) ทีผูว้ิจยัไดด้าํเนินการศึกษารวบรวม จากการศึกษา

แนวคิดทฤษฎีและของงานวิจยัทีเกียวขอ้ง ไปยงักลุ่มลูกคา้ของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั โดยมีรายละเอียดแบ่งเป็น 

2 ตอน ดงันี 

ตอนที 1 แบบสอบถามเกียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ 

ตอนที 2 แบบสอบถามเกียวกับเกียวกับปัจจัยทีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือเครืองจักรและอุปกรณ์ทาง

อุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั โดยมีคาํถาม 6 ดา้น ประกอบดว้ย 1)ดา้นผลิตภณัฑ์ 2)ดา้นการ

บริการ 3)ดา้นราคา 4)ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 5)ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และ 6)ดา้นบุคลากร  

ซึงขอ้คาํถามมีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) ตามแบบของลิเคอร์ท (Likert) เลือกตอบได ้5 ระดบั โดย

มีค่าคะแนน ดงันี 

ค่าระดบั 5 หมายความว่า มีระดบัอิทธิพลมากทีสุด 

ค่าระดบั 4 หมายความว่า มรีะดบัอิทธิพลมาก 

ค่าระดบั 3 หมายความว่า มรีะดบัอิทธิพลปานกลาง 

ค่าระดบั 2 หมายความว่า มรีะดบัอิทธิพลนอ้ย 

ค่าระดบั 1 หมายความว่า มีระดบัอิทธิพลนอ้ยทีสุด 

 

เกณฑก์ารแปลความหมาย เพอืจดัระดบัคะแนนเฉลียในช่วงคะแนนต่าง ๆ 

มีสมการคาํนวณอนัตรภาคชนัของค่าเฉลียมีค่าเท่ากบั 0.8 ดงันี 

คะแนนเฉลีย .  – .  แปลความหมายวา่ มีระดบัอิทธิพลมากทีสุด 

คะแนนเฉลีย .  – .  แปลความหมายวา่ มีระดบัอทิธิพลมาก 

คะแนนเฉลีย .  – .  แปลความหมายว่า มีระดบัอิทธิพลปานกลาง 

คะแนนเฉลีย .  – .  แปลความหมายวา่ มีระดบัอทิธิพลนอ้ย 

คะแนนเฉลีย .  – .  แปลความหมายวา่ มีระดบัอิทธิพลนอ้ยทีสุด 

โดยใชส้มการ 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชนั = ( คะแนนสูงสุด – คะแนนตาํสุด ) / จาํนวนชนั 

 

 

2. ผูศ้ึกษาไดข้อความอนุเคราะห์ผูเ้ชียวชาํนาญเพือตรวจสอบความถูกตอ้ง และความน่าเชือถือของแบบสอบถาม

จาํนวน 3 ท่าน แลว้นาํค่าของคะแนนทีผูเ้ชียวชาํญหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Congruence) โดยจะคดัเลือกคาํถาม

ทีมีค่าดชันีความสอดคลอ้งเท่ากบัหรือมากกวา่ 0.5 ขึนไป 

3. นาํแบบสอบถามซึงมีความสมบูรณ์ไปเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน  คน ผูศ้ึกษาดาํเนินการ

เก็บรวบรวมแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ก่อนนาํไปวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป 
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วิธีวิเคราะห์ข้อมูล 

.การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา โดยอาศยัขอ้มูลทางสถิติ คือ ใชส้รุปรวบรวมขอ้มูลในรูป ความถี(Frequency)  

ร้อยละ  ค่าเฉลีย(Mean)  และส่วนเบียงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation) 

 ใชใ้นการทดสอบสมมุติฐานการวิจยัโดย 

การวเิคราะห์เพอืทดสอบปัจจยัทีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซือเครืองจกัรและอปุกรณ์ทาง

อุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั แตกต่างกนัตามปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ใชส้ถิติ ANOVA หากพบ

ความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญั ผูศ้ึกษาจะทาํการทดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ยการทดสอบรายคู่ (LSD) โดยกาํหนดระดบั

นยัสาํคญัทาํงสถิติที .  

 

ผลการวิจัย 

.ข้อมลูปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

 จากกลุ่มตวัอยา่งทงัหมดจาํนวน 200 ตวัอยา่งทีเป็นลูกคา้ของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั พบวา่กลุ่ม

ตวัอยา่งทีตดัสินใจซือเครืองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั ส่วนใหญอ่ยูใ่น

อุตสาหกรรมยานยนต์ ร้อยละ 52.0 มีมูลค่าสินคา้เครืองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมต่อปี(โดยประมาณ) ทีท่านมีการ

ซือกบับริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั ที มากกว่า 1,000,000 บาทขึนไปเป็นส่วนใหญ่ร้อยละ 59.0 อยูแ่ผนก/ฝ่ายจดัซือ

และการเงินการบญัชี ร้อยละ 53.0 และอยูใ่นพืนทีภาคกลางและภาคตะวนัออก ร้อยละ 47.0 

 

.ข้อมลูปัจจัยทีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซือเครืองจักรและอุปกรณ์ทางอตุสาหกรรมของบริษัท ซินไทย 

อินดัสเตรียล จํากัด 

ปัจจยัทีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซือเครืองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย 

อินดสัเตรียล จาํกดัทีกล่าวมาทงั  ดา้น พบวา่แต่ละดา้นทีมีระดบัอิทธิพลมากทีสุดเรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ย  

ดงันี 

ดา้นทีมีระดบัอทิธิพลลาํดบัที  ดา้นบุคลากร                มีค่าเฉลีย .  และส่วนเบียงเบนมาตรฐาน .  

ดา้นทีมีระดบัอทิธิพลลาํดบัที  ดา้นการบริการ         มีค่าเฉลีย .  และส่วนเบียงเบนมาตรฐาน .  

ดา้นทีมีระดบัอทิธิพลลาํดบัที  ดา้นราคา           มีค่าเฉลีย .  และส่วนเบียงเบนมาตรฐาน .  

ดา้นทีมีระดบัอทิธิพลลาํดบัที  ดา้นผลิตภณัฑ ์         มีค่าเฉลีย .  และส่วนเบียงเบนมาตรฐาน .  

ดา้นทีมีระดบัอทิธิพลลาํดบัที  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด   มีค่าเฉลีย .  และส่วนเบียงเบนมาตรฐาน .  

ดา้นทีมีระดบัอทิธิพลลาํดบัที  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย      มีค่าเฉลีย .  และส่วนเบียงเบนมาตรฐาน .  

 

3.ข้อมูลปัจจัยทีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการซือเครืองจักรและอุปกรณ์ทางอตุสาหกรรมของบริษัท ซินไทย 

อินดัสเตรียล จํากัดจําแนกตามปจัจัยส่วนบุคคลของลกูค้า 

ปัจจยัทีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซือเครืองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย 

อินดสัเตรียล จาํกดัทีกล่าวมาทงั  ดา้น จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ เมือพิจารณาตามปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้

ในทุกดา้นแลว้ ลว้นให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากรมากทีสุด ดงัแสดงในตารางที1 ดงันี 
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ตารางที1 แสดงระดบัอิทธิพลของปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือเครืองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้

บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ 

ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้  

(จาํนวนลูกคา้) 

ค่าเฉลียระดบัอิทธิพลของปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้  

1 

ดา้น

ผลิตภณัฑ ์

2 

ดา้นการ

บริการ 

3 

ดา้นราคา 

4 

ดา้น

ช่องทาง

การจดั

จาํหน่าย 

5 

ดา้นการ

ส่งเสริม

การตลาด 

6 

ดา้น

บุคคลากร 

ประเภทอุตสาหกรรม 

1. อุตสาหกรรมยานยนต(์52%) 

2. อุตสาหกรรมเครืองใชไ้ฟฟ้าและอเิลก็ทรอนิกส์ (26%) 

3. อุตสาหกรรมเครืองกล( %) 

4. อุตสาหกรรมก่อสร้าง(12%) 

5. อุตสาหกรรมอนืๆ(12%) 

รวม 

 

4.9808 

4.9231 

4.9000 

4.8333 

4.8333 

4.9400 

 

4.9808 

4.9615 

5.0000 

5.0000 

4.8333 

4.9700 

 

4.9808 

4.9615 

4.9000 

5.0000 

4.8333 

4.9600 

 

4.8846 

4.7692 

4.6000 

4.8333 

4.8333 

4.8200 

 

4.9808 

4.9615 

4.7000 

4.8333 

4.8333 

4.9300 

 

5.0000 

4.9615 

5.0000 

5.0000 

5.0000 

4.9900 

มูลค่าในการซือโดยประมาณต่อปี 

1. นอ้ยกว่า , บาท ( %) 

2. ,  – , , บาท ( %) 

3. มากกว่า , , บาท ( %) 

รวม 

 

4.6667 

4.9714 

4.9492 

4.9400 

 

4.6667 

5.0000 

4.9831 

4.9700 

 

4.6667 

4.9714 

4.9831 

4.9600 

 

4.5000 

4.8571 

4.8305 

4.8200 

 

4.8333 

4.9143 

4.9492 

4.9300 

 

4.8333 

5.0000 

5.0000 

4.9900 

หน่วยงานทีสังกัด 

1. แผนก/ฝ่ายจดัซือและการเงิน ( %) 

2. แผนกฝ่ายผลิต ( %) 

3. แผนก/ฝ่ายวิศวกรรมและออกแบบ ( %) 

รวม 

 

4.9245 

5.0000 

4.9231 

4.9400 

 

4.9623 

5.0000 

4.9615 

4.9700 

 

4.9434 

5.0000 

4.9615 

4.9600 

 

4.8113 

4.8571 

4.8077 

4.8200 

 

4.9245 

4.9524 

4.9231 

4.9300 

 

4.9811 

5.0000 

5.0000 

4.9900 

พืนทีตังของบริษัท 

1. กรุงเทพและปริมณฑล ( %) 

2. ภาคกลางและภาคตะวนัออก ( %) 

3. ภาคอืนๆ ( %) 

รวม 

 

4.9556 

4.9362 

4.8750 

4.9400 

 

4.9778 

4.9787 

4.8750 

4.9700 

 

4.9556 

4.9787 

4.8750 

4.9600 

 

4.8444 

4.8085 

4.7500 

4.8200 

 

4.9111 

4.9574 

4.8750 

4.9300 

 

4.9778 

5.0000 

5.0000 

4.9900 
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จากตารางพบว่าหากวดัค่าเฉลียมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) ตามแบบของลิเคอร์ท (Likert) 5 ระดับ 

แมว้่าค่าเฉลียระดบัปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ทีนอ้ยทีสุดในแต่ละดา้น คือ  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายต่อประเภทอตุสาหกรรมเครืองกล                                     คือ .  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายต่อลูกคา้ทีมีมูลค่าซือนอ้ยกว่า , บาทตอ่ปีโดยประมาณ   คือ .  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายต่อลูกคา้ทีอยูใ่นแผนก/ฝ่ายวิศวกรรมและออกแบบ                   คือ .  

และ        ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายต่อลูกคา้ทีมีพนืทีตงับริษทัอยูใ่นภาคอนืๆ                                  คือ .  

แต่ทุกดา้นลว้นมากกว่า .  หมายความวา่ ยงัคงมีระดบัอิทธิพลทีมีต่อการตดัสินใจซือของลูกคา้ของบริษทั ซินไทย อินดสั

เตรียล จาํกดัมากทีสุด 

 

4.ผลทดสอบสมมุติฐาน 

สมมุติฐานที: 1 เมือพิจารณาตามปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ของบริษทั ซินไทย อินดัสเตรียล จาํกดั พบว่ากลุ่ม

ลูกคา้ทีมีความต่างกนัในดา้นประเภทอุตสาหกรรม ดา้นหน่วยงานทีสังกดั และ ดา้นพืนทีทีตงัของบริษทั ปัจจยัทีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซือเครืองจกัรและอุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดัสเตรียล จาํกดั ไม่แตกต่างกนั 

ส่วนกลุ่มลูกคา้ทีมีมูลค่าในการซือสินคา้ต่อปี(โดยประมาณ) ทีต่างกัน ปัจจยัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือเครืองจกัรและ

อุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัจะแตกต่างกนั อย่างมีนยัยะสําคญัทางสถิติทีระดบั 

.  ดงัแสดงในตารางที2 ดงันี 

 

ตารางที2 แสดงการหาค่า Sig.ในการพิสูจน์สมมติฐานปัจจยัทีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ทีแตกต่างกนัในการซือ

เครืองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั จะแตกต่างกนัตามปัจจยัส่วนบุคคลของ

ลูกคา้ 

 

ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ 

ค่า Sig.ในการพิสูจน์สมมติฐานปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ 

ดา้น

ผลิตภณัฑ ์

ดา้นการ

บริการ 

ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

ดา้นการ

ส่งเสริม

การตลาด 

ดา้น

บุคคลากร 

ระหว่างกลุ่มประเภทอตุสาหกรรม 

1. อุตสาหกรรมยานยนต ์

2. อุตสาหกรรมเครืองใชไ้ฟฟ้าและ

อิเล็กทรอนิกส์ 

3. อุตสาหกรรมเครืองกล 

4. อุตสาหกรรมก่อสร้าง 

5. อุตสาหกรรมอนืๆ 

 

 

 

.068 

 

 

 

.055 

 

 

 

.073 

 

 

 

.033 

 

 

 

.000** 

 

 

 

.221 

ระหว่างกลุ่มมูลค่าในการซือโดยประมาณ

ต่อปี 

1. นอ้ยกว่า , บาท 

2. ,  – , , บาท 

3. มากกว่า , , บาท 

 

 

.000** 

 

 

.000** 

 

 

.000** 

 

 

.010** 

 

 

.268 

 

 

.000** 
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ระหว่างกลุ่มหน่วยงานทีสังกัด 

1. แผนก/ฝ่ายจดัซือและการเงิน 

2. แผนกฝ่ายผลิต 

3. แผนก/ฝ่ายวศิวกรรมและออกแบบ 

 

 

.185 

 

 

.443 

 

 

.288 

 

 

 

 

.781 

 

 

.817 

 

 

.412 

 

ระหว่างกลุ่มพืนทีตังของบริษัท 

1. กรุงเทพและปริมณฑล  

2. ภาคกลางและภาคตะวนัออก  

3. ภาคอนืๆ 

 

 

.451 

 

 

.068 

 

 

.143 

 

 

 

.617 

 

 

 

.316 

 

 

.294 

** P<0.01 (มีนยัยะสาํคญัทางสถิติทีระดบั . ) 

 

การอภิปรายผล 

จากการทผีูวิ้จยัไดท้าํการศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ และ ปัจจยัทีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ใน

การซือเครืองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั  พบว่า สอดคลอ้งกบัแนวคิดและ

ทฤษฎีเกียวกบัปัจจยัทีมีอทิธิพลกบัการตดัสินใจในการเลือกซือสินคา้เครืองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมซึงอา้งอิงจาก 

ชญานิน  ขนอม ทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ( Service  Mix ) ของ Philip  Kotler (1997, p. 

92) ไดก้ล่าวไวว่้า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรหรือเครืองมือทางการตลาดทีสามารถ

ควบคุมได ้บริษทัมกัจะนาํมาใชร่้วมกนัเพือตอบสนองความพึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ทีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ซึง

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบางปัจจยัทีเป็นปัจจยัทีมีอิทธิพลกบัการตดัสินใจในการเลือกซือสินคา้เครืองจกัรและอุปกรณ์

ทางอุตสาหกรรม คือ 1. ผลิตภณัฑ ์2. การบริการ 3. ราคา 4. ช่องทางการจดัจาํหน่าย 5. การส่งเสริมทางการตลาด และ6. 

บุคลากร ซึงสรุปไดว่้า กลุ่มตวัอยา่งมกัให้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากร ดว้ยเหตุผลทีเออืให้ประโยชน์ ความ

สะดวกสบายแก่ลูกคา้ ทงั พนกังานมีความรู้ในสินคา้เป็นอยา่งดี พนกังานใหข้อ้มูลตามความตอ้งการไดอ้ยา่งครบถว้น มี

ประโยชน์ในการตดัสินใจ พนกังานมีความสุภาพเป็นกนัเอง และ กระตือรือร้นในการผสานงาน พนกังานขนส่งมีความ

ชาํนาญในการเคลือนยา้ยเครืองจกัรเขา้ทีตงัตามทีลูกคา้กาํหนดอยา่งระมดัระวงั และ ปลอดภยั และ ช่างเทคนิคมีความ

ชาํนาญในการติดตงัเครืองจกัร รวมถึงการวิเคราะห์ปัญหาและซ่อมแซมไดอ้ยา่งตรงจุด มกัให้ความสาํคญักบัเครืองจกัร 

และ อุปกรณ์ทางอุตสาหกรรมทีบริษทันาํเขา้มาจดัจาํหน่าย มีคุณภาพดี คงทนต่อการใชง้านในดา้นผลิตภณัฑ ์บริการจดัส่ง

ของทางบริษทั จดัส่งไดต้รงตามเวลาทีกาํหนด ในดา้นการบริการ นิยมสินคา้ทีมีราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 

เขา้ถึงช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นการติดต่อไดง่้ายทงัผ่านทางช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ โดยมองว่าการ

ประชาสัมพนัธ์โฆษณาข่าวสารเกียวกบับริษทัผา่นช่องทางต่างๆเป็นการส่งเสริมการตลาดทีมีอิทธิพลต่อการเลือกซือสินคา้

ของกลุ่มตวัอยา่ง 

ปัจจยัทีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซือเครืองจกัรและอุปกรณ์ทางอตุสาหกรรมของลูกคา้บริษทั ซินไทย 

อินดสัเตรียล จาํกดันอ้ยทีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ซึงสอดคลอ้งกบัภาวะ Performance Marketing เนือง

ปัจจุบนักลุ่มลูกคา้แมว้่าจะเป็น แบบBusiness to Customer (B2C) หรือ Business to Business (B2B) เริมใหค้วามสนใจใน

การใชร้ะบบออนไลน์เพือคน้หาสินคา้ทีตนตอ้งการ รวมถึงเครืองจกัรและอุปกรณ์ทางอตุสาหกรรมดว้ย ซึงการทาํตลาด

ออนไลน์นนัสามารถวดัผลไดง้่าย จากขอ้มูลทีเราไดรั้บผา่นช่องทางการติดตอ่แบบออนไลนด์ว้ย ดงัจะเห็นไดจ้ากค่าเฉลีย

รายขอ้คาํถามในปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายว่า การติดต่อไดง้่ายทงัผ่านทางช่องทางออฟไลนแ์ละออนไลน์ เป็น
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ปัจจยัทีมีอทิธิพลมากทีสุดในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย กล่าวคือทางบริษทัควรเนน้ช่องทางการจดัจาํหน่ายดว้ยช่องทาง

ออนไลน์ให้มากขนึ ซึงสอดคลอ้งกบัแนวคดิการทาํการตลาดออนไลน์ในยคุปัจจุบนัอยา่ง Performance Marketing 

กล่าวคือการทาํ Performance Marketing จะสามารถเขา้ไปช่วยแกไ้ขและวิเคราะห์กระบวนการต่างๆ ได ้ซึงจะเริมจาก

กระบวนการแรกคือการ Tracking หรือการเขา้ไปเก็บขอ้มูลทีมีความเกียวขอ้งกบัธุรกิจของเรา และเมือไดข้อ้มูลเหล่านี

ออกมา จึงจะทาํให้เรามองเห็น User Journey ว่าเป็นอยา่งไร กว่าทีจะมาซือสินคา้ลูกคา้ของเราผา่นจดุการสือสาร 

(Touchpoint) ในแคมเปญการตลาดตวัไหนบา้งทาํใหเ้รารู้ว่า Touchpoint ไหนมีประสิทธิภาพต่อ Marketing Campaign 

ของเรา โดยมีวิธีเรียกกระบวนการนีว่า Attribution Model ซึงก็จะช่วยทาํให้เราสามารถทีจะดีไซน์ User Journey ของเรา

ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากขึนและหลงัจากทีเราพอรู้แลว้วา่แต่ละ Touchpoint มีการทาํงานเป็นอยา่งไร ผลลพัธด์ีหรือไม่ 

เราก็สามารถทีจะ Optimize แต่ละ Touchpoint เหล่านี ไม่ว่าเป็นการออกแบบให้ดียิงขึน หรือว่าแทรกแซง Journey ของ

ลูกคา้ ดูความตอ้งการของลูกคา้ หากลูกคา้คนใดมีแนวโนม้ทีจะซือสินคา้ บางทีเราอาจจะแค่กระตุน้เขานิดหน่อย เพือให้

พวกเขาตดัสินใจซือทนัที และแน่นอนวา่โควดิ-  ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีเปลียนไปอยา่งรวดเร็ว โดยธุรกิจที

มีการเก็บ Data มาตงัแต่ก่อนโควิด-  ก็เริมทีจะสามารถนาํ Data เหล่านีมาวเิคราะห์ ทาํให้กลุ่มธุรกิจเหล่านีค่อนขา้งทีจะ

รู้วา่ควรจะออกแบบแคมเปญอยา่งไร และจดัโปรโมชนัอย่างไรใหก้บัลูกคา้แต่ละกลุ่มในช่วงของการระบาด ซึงจะ

แตกต่างกบักลุ่มธุรกิจทีพึงเขา้มาทาํการตลาดออนไลน์ ทีส่งผลให้ ROI ของทงัสองกลุ่มนี ระหว่างกลุ่มทีมี First Party 

Data กบักลุ่มทีพงึเขา้มาหรือพึงพา Third Party Data มีความแตกต่างกนัอยา่งชดัเจน 

 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

1. จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัทีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซือเครืองจกัรและอุปกรณ์ทาง

อุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั ดา้นบุคลากรมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซือเครืองจกัรและอุปกรณท์าง

อุตสาหกรรมมากทีสุด ดงันนัองคก์รจึงควรใหค้วามสาํคญัในการพฒันาบุคคลากรในการบริการ สร้างความสัมพนัธ์ และ 

ให้ขอ้มูลลูกคา้ อยา่งสมาํเสมอ เพือการให้ใหข้อ้มูลสินคา้กบัลูกคา้ มีความกระตือรือร้น สุภาพเป็นกนัเอง มีความรู้ในการ

ซ่อมบาํรุง เพือให้ลูกคา้เขา้ถึงและตดัสินใจในการเลือกซือสินคา้จากองคก์รไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากยิงขึน  

2. จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัทีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซือเครืองจกัรและอุปกรณ์ทาง

อุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดนัน ทงั

ช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ เป็นช่องทางทีลูกคา้จะเขา้ถึงสินคา้และรายการส่งเสริมทางการตลาดของบริษทั  ดงันนัจึง

ควรใหค้วามสาํคญัในการให้ขอ้มลู ข่าวสารแก่ลูกคา้อยา่งครบถว้นและ หลากหลายผา่นช่องทางต่างๆทงัออนไลน์และ

ออฟไลน์เพอืเป็นสือกลางของขอ้มูลบริษทั ซึงหากขอ้มูลไม่ถูกอพัเดต หรือ มีขอ้มูลทีผิด อาจทาํให้เกิดความสับสนให้แก่

ลูกคา้ได ้ 

3. กลุ่มลูกคา้แต่ละกลุ่มให้ความสาํคญักบั คุณภาพและราคาทีเหมาะสมกนั ดงันนัทางบริษทัฯจึงควรรักษาระดบั

มาตราฐานในการเฟ้นหาสินคา้ทีมีคุณภาพในราคาทีสมเหตุสมผล เพือให้ตรงตามความตอ้งการลูกคา้ 

4. กลุ่มลูกคา้ประเภทอุตสาหกรรมยานยนตเ์ป็นกลุ่มลูกคา้กลุ่มใหญ่ทีสุดจึงควรให้ความสาํคญัในการมุ่งเนน้ขยาย

ฐานลูกคา้ พฒันาและดูแลความสัมพนัธ์กบัลูกคา้กลุ่มนีก่อนกลุ่มอืนๆ 
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ข้อจํากดัในงานวิจัยและงานวิจัยในอนาคต  

1. ขอ้จาํกดัในการศึกษาวิจยัในครังนีคือสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชือไวรัสโควิด-19 จึงส่งผลให้ 

การเก็บขอ้มูลล่าชา้และตอ้งทาํการเก็บขอ้มลูดว้ยช่องทางออนไลน ์จึงควรศึกษาขอ้มูลในเชิงคุณภาพและอาจมุ่งเนน้ไป 

ทีในแต่ละเขตพืนทีทีน่าสนใจแบบเจาะลึกเพียงกลุ่มเดียว 

2. ขอ้จาํกดัดา้นขอ้มูลในการตอบแบบสอบถาม ผูว้ิจยัเห็นว่าขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถาม คือ กลุ่ม 

ทีมุ่งเนน้ไปทีดา้นบุคลากร จึงควรศึกษาขอ้มูลในเชิงคุณภาพและมุ่งเนน้ไปทีดา้นบุคลากร เพียงกลุ่มเดียวดว้ยเช่นกนั 

อาจจะเป็นในเรืองของปัจจยัทศันคติของลูกคา้ต่อบคุลากรของบริษทั เป็นตน้ 

3. การศึกษากลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขตพืนทีทน่ีาสนใจแบบเจาะลึกเพิมเติม เพือสามารถเปรียบเทียบ 

ความสมัพนัธ์หรืออทิธิพลระหว่างปัจจยัส่วนบคุคลของลูกคา้และปัจจยัทีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซือ 

เครืองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั ทีไม่ต่างกนัไดล้ะเอียดมากยิงขึนและได ้

เห็นความแตกต่างในแต่ละเขตพนืทีทีลูกคา้ตงัอยู ่

4. การศึกษาปัจจยัทีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการซือเครืองจกัรและอปุกรณ์ทาง 

อุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดัทีอาจจะมีความสัมพนัธ์หรืออิทธิพลทีส่งผลต่อการเลือกซือสินคา้ 

ของกลุ่มลูกคา้แบบเจาะลึกมากขึน เช่น 7P’s Marketing, ปัจจยัดา้นทศันคติ เป็นตน้ เพือนาํผลมาพฒันาและปรับปรุง 

ผลการศึกษาและสามารถนาํขอ้มลูไป ประยกุตใ์ชเ้พือให้เกิดประโยชน์ต่อไปในการดาํเนินธุรกิจหรือการตดัสินใจของ 

ลูกคา้ในการซือเครืองจกัรและอปุกรณ์ทางอุตสาหกรรมของบริษทั ซินไทย อินดสัเตรียล จาํกดั 
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