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  วารสารเกษตรศาสตรธุรกิจประยุกตฉบับเดือนมิถุนายน 2559 เน้ือหาของ
บทความคงเนนเนื้อหาสาระที่เกี่ยวกับสาขาบริหารธุรกิจและยังเปนแหลงเผยแพรผลงาน
วิชาการ ซึ่งในฉบับนี้ประกอบไปดวยบทความวิจัย และบทความวิชาการที่มีเนื้อหาหลาก
หลายดาน ไมวาจะเปนบทความเร่ือง การลดความสูญเปลาในกระบวนการเช่ือมประกอบ
รถเข็นดวยแนวคิดลีน ของบริษัท ดี - พัฒนะมงคล จํากัด จังหวัดระยอง บทความเก่ียวกับ
ปจจัยที่มีผลในการเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสอง บทความเรื่อง การตัดสินใจเลือก
ซื้อโทรศัพท iPhone ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและความต้ังใจซ้ือสินคา
ออนไลนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครกรณีศึกษา : เทสโก โลตัส ชอป ออนไลน เปนตน  

 กองบรรณาธิการหวังเปนอยางยิ่งวา บทความตางๆ ที่ปรากฎในวารสารจะสง
ประโยชนทางวิชาการแกทานตามสมควร และ หากทานมีความประสงคจะติชมหรือใหคํา
แนะนํา กองบรรณาธิการยินดีรับฟงทานดวยความเต็มใจ โดยทานสามารถสงขอเสนอแนะ
มาทีf่busogv@ku.ac.thเพือ่กองบรรณาธกิารจะไดรบัและนาํไปปรบัปรงุตอไป แลวพบกนั
ใหมฉบับหนา 

                                   กองบรรณาธิการ
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การลดความสูญเปลาในกระบวนการเชื่อมประกอบรถเข็นดวยแนวคิดลีน     1 
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PROCESS OF D-PATTANAMONGKOL CO., LTD. RAYONG PROVINCE

จักรกฤช ยั่งยืน, ปณัทพร เรืองเชิงชุม

ปจจัยที่มีผลในการเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสอง               19
Assessment of the important factors for choosing a used car loans
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การตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพท iPhone ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร            35
The study of The decision to buy an iPhone of the people in the Bangkok
ปยเนศร ศักดิ์เจริญ, วรรณรพี บานชื่นวิจิตร, กิตติพันธ คงสวัสดิ์เกียรติ

ความตั้งใจซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครกรณีศึกษา :                                  47
เทสโก โลตัส ชอป ออนไลน
ONLINE PURCHASE lNTENTION OF CUSTOMER IN BANGKOK 
AREA :  CASE STUDY OF TESCO LOTUS SHOP ONLINE
รณรงค  แสงมงคล
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 การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความสูญเปลาท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการเชื่อมประกอบรถเข็นเพ่ือ
ศึกษาสาเหตุของความสูญเปลาในกระบวนการเช่ือมประกอบรถเข็นและเพื่อศึกษาการลดความสูญเปลาใน
กระบวนการเชื่อมประกอบรถเข็นดวยแนวคิดลีนของบริษัท ดี-พัฒนะมงคล จํากัด จังหวัดระยอง วิธีการ
ศกึษาเริม่จากการศกึษาการไหลของกระบวนการ การเขยีนแผนผงัของกระบวนการและการเขยีนสายธารแหง
คณุคาของสถานะปจจุบนัของกระบวนการเชือ่มประกอบรถเขน็เพือ่ศกึษาสภาพปจจบุนัของกระบวนการ หลงั
จากน้ันทําการสัมภาษณเชิงลึกกับพนักงานท่ีอยูในฝายเช่ือมประกอบรถเข็นเพ่ือวิเคราะหหาสาเหตุการเกิด
ความสูญเปลาท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการดวยการจําแนกความสูญเปลา 7 ประการ จากนั้นประยุกตใชแนว
คิดลีนเพื่อศึกษาการลดความสูญเปลาในกระบวนการเช่ือมประกอบรถเข็น ผลการจากการศึกษาพบวามี
ความสูญเปลาเกิดขึ้นในกระบวนการเช่ือมประกอบรถเข็น (1) ความสูญเปลาจากการผลิตมากเกินไปเนื่อง
จากการตัดเหล็กและเช่ือมอุปกรณแตละคร้ังเพ่ือเช่ือมประกอบ ลดความสูญเปลาโดยลดขนาดการตัดเหล็ก
และเชื่อมอุปกรณ (2) ความสูญเปลาที่เกิดจากการขนยายเนื่องจากการวางเครื่องจักร  แตละสวนไมเหมาะ
สมกับการไหลของงานทําใหเสียเวลาในการขนสง ลดความสูญเปลาโดยการจัดแผนผังการผลิตในฝายเชื่อม
ประกอบใหเหมาะสมกับการทํางาน (3) ความสูญเปลาท่ีเกิดจากกระบวนการท่ีไมเหมาะสมเน่ืองจากการ
ลําดับงานที่ไมเหมาะสม ลดความสูญเปลาโดยการจัดทําแผนควบคุมการเชื่อมประกอบรถเข็น ผลจากการลด
ความสูญเปลาในกระบวนการเชื่อมประกอบรถเข็นดวยแนวคิดลีน พบวามีเวลานําการผลิต (Lead Time) 
ดีขึ้น 67.34 เปอรเซ็นต ความสามารถการไหลของงานดีขึ้น ซึ่งเพิ่มจํานวนรถเข็นที่ผลิตเสร็จตอวันได 28.75 
เปอรเซ็นต ประสิทธภิาพการทํางานในกระบวนการเช่ือมประกอบรถเข็นเพ่ิมข้ึน 28.89 เปอรเซ็นตทาํใหระยะ
ทางในการเคลื่อนที่ทํางานของพนักงานลดลง  57.73 เปอรเซ็นต สงผลใหบริษัทมีระบบการผลิตที่มี
ประสิทธภิาพและสามารถแขงขนัในตลาดไดอยางตอเนือ่ง เพราะตนทุนลดลงจากการกาํจดัและควบคมุความ
สูญเปลาที่เกิดขึ้นในกระบวนการผลิต
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ABSTRACT

 Independent Study aimed to investigate the wastes that occur in the process of cart 
welding to determine the causes of wastes in the process of cart welding, and to study the 
reduction of wastes in the process of cart welding with Lean Thinking: A Case Study of 
D-Pattanamongkol Co., Ltd. in Rayong. The study began with the study of the process fl ow, 
the writing of process layout and Value Stream Mapping of the current state of the cart 
welding process to study the current state of the process. After that, the in-depth interview 
and video recording were conducted to employees located in the cart welding section to 
determine the causes of the wastes that occur in the process by the seven wastes. Then, Lean 
Thinking was applied to study the waste reduction in the cart welding process. Results from 
the study showed that there are wastes in the cart welding process (1) The over process lost 
from welded steel cut each time and welding accessory part can be reduced by reducing the 
size of the cut steel and welding accessory part. (2) The transportation lost due to the 
individual machines are not suitable for the fl ow which causes a waste of time in transit can 
be reduced by arranging the manufacturing layout in welding section properly for work. 
(3) The over process lost from the improper sequence can be reduced by a control plan for 
the cart welding. The results from the waste reduction in the cart welding process showed 
that the fl ow of work was improved which decreases lead time 67.34 percent and increases 
the number of fi nished welding cart per day at 28.75 percent. The performance in the cart 
welding process was improved at 28.89 percent and working distance was reduced 57.73 
percent. This resulted in a system to produce effi ciently and competitive in the market 
continuously because cost was decrease due to reduce and control the wastes that occur in 
the manufacturing process.

Keywords : Waste, Cart welding process, Lean Thinking
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º·¹íÒ • •
 ป จ จุ บั น อุ ต ส า ห ก ร ร ม ย า น ย น ต ใ น
ประเทศไทยมีโรงงานผลิตเปนจํานวนมาก หนึ่งใน
สวนประกอบที่สําคัญคืออุตสาหกรรมของการผลิต
ชิ้นสวนยานยนต โดยในการผลิตชิ้นสวนตางๆนั้น
จะมีขั้นตอนการผลิตที่ซับซอนขึ้นอยูกับเทคโนโลยี
การผลิตของแตละบริษัท ซึ่งเครื่องจักรกลและ
อุปกรณที่ใชในกระบวนการผลิตสามารถนําเขามา
จากตางประเทศหรือสามารถสั่งผลิตในเมืองไทยได 
เครือ่งจกัรและอปุกรณทีใ่ชในกระบวนการผลติเหลา
นี้ประกอบไปดวยชิ้นสวนตาง ๆ  มากมาย ซึ่งตองการ
การบํารุงรักษาอยางถูกวิธีและเมื่อเกิดชํารุดเสียหาย 
ก็จะตองซอมแซม หรือเปลี่ยนชิ้นสวนใหมชิ้นสวน 
บางชิ้นไมสามารถหาซื้อตามทองตลาดไดก็จะตอง
อาศัยโรงกลึงที่สามารถตอบสนองความตองการได
ทําขึ้นมาใหมดวยวิธีการเชื่อมประกอบ
 ในกระบวนการเชื่อมประกอบมีกระบวน 
การผลิตที่หลากหลายขั้นตอน โดยแตละขั้นตอนมี
ความหลากหลายของชิ้นงานและมีความสูญเปลา
เกิดขึ้นในระบบ ซึ่งสงผลตอประสิทธิภาพในการ
ผลิตลดตํ่าลง ประกอบกับจํานวนแบบที่สั่งผลิตมี
ความหลากหลาย มีขนาดการสั่งผลิต (Lot size)
ที่แตกตางกันออกไปขึ้นอยูกับเจาของงานที่สั่ง 
ในการศึกษาครั้ งนี้มุ ง เนนที่กระบวนการเชื่อม
ประกอบรถเข็นสําหรับหอยแขวนชิ้นสวนรถยนต
รหัส SIC-Mของ บริษัท ดี-พัฒนะมงคล จํากัด 
จังหวัด ระยอง ที่ไดรับความตองการจากลูกคาเปน
รายเดือนทําใหบริษัทตองมีการวางแผนเพื่อผลิต
สินคาในทันตามความตองการของลูกคาซึ่งปญหา
ที่พบคือการผลิตรถเข็นสําหรับหอยแขวนชิ้นสวน
รถยนตไมเปนไปตามเปาหมาย 
 พบวาบรษิทัประสบปญหาผลผลติไมเปนไป
ตามเปาหมายดังนั้นงานศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค
(1)เพื่อศึกษาความสูญเปลาที่เกิดขึ้นในกระบวน
การเชื่อมประกอบรถเข็น (2)เพื่อศึกษาสาเหตุ

ของความสูญเปลาในกระบวนการเชื่อมประกอบ
รถเข็นและ (3)เพื่อศึกษาการลดความสูญเปลา
ในกระบวนการเชื่อมประกอบรถเข็นดวยแนวคิดลีน 
ของ บริษัท ดี-พัฒนะมงคล จํากัด จังหวัดระยอง
เนื่องดวยเวลาอันจํากัดของการศึกษาในครั้งนี้
และจากการสอบถามขอมูลจากผูบริหาร ประกอบ
กับผลประกอบการของบริษัท จึงมีความเห็น
ตรงกันระหวางผูทําการศึกษาและผูบริหารที่จะ
ทําการศึกษาสินคาที่ เปนงานเชื่อมประกอบรถ
เข็นสําหรับหอยแขวนชิ้นสวนรถยนตรุน SIC-M 
ขนาด 1500 x 1200 x 1540 มม.ซึ่งผูศึกษาหวัง
เปนอยางยิ่งวาการศึกษาครั้งนี้จะใชเปนแนวทาง
ประกอบการตัดสินใจใหผูบริหารในการลดความ
สูญเปลาในกระบวนการเชื่อมประกอบรถเข็น และ
สามารถนําไปประยุกตใชกับกระบวนการอื่นที่มี
ลักษณะใกลเคียงกันของบริษัทเพื่อลดความสูญ
เปลาในกระบวนการอื่นใหกับองคกรทําใหองคกรมี
ประสิทธิภาพเพิ่มขึ้นพรอมรับมือกับการแขงขันใน
ธุรกิจตอไป

• ·º·Ç¹ÇÃÃ³¡ÃÃÁ •
 2.1 ·ÄÉ®Õ·Õèà¡ÕèÂÇ¢ŒÍ§
 2.1.1 ประเภทของการวิเคราะหและการ
ออกแบบกระบวนการผลิต (มหาวทิยาลยัเทคโนโลยี
มหานคร, 2556) มีเครื่องมือดังนี้
 1)  Flow Diagrams เปน Drawing ที่ใชในการ
วิเคราะหการเคลื่อนไหวของคนหรือวัตถุดิบ 
 2)  Process Charts เปน Charts ทีแ่สดงถึงการ
เคลื่อนที่ของคนและวัตถุดิบโดยใชสัญลักษณ  
 3)  Time – Function Mapping ที่แสดง
กระบวนการมีแกนเวลาในการบอกระยะเวลาในการ
ผลิต 
 4)  Work – Flow Analysis เปนการวิเคราะห
การเคลื่อนไหวของงาน 
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 2.1.2 การวางแผนผังการผลิต (Layout)
หมายถึง การกําหนดตําแหนงของพื้นที่ปฏิบัติงาน 
การติดตั้งเครื่องจักรอุปกรณ การกําหนดทิศทางการ
ไหลของทรัพยากรและผลิตภัณฑ เพื่อใหการผลิต
สินคาหรือการใหบริการเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ
สงูสดุและอยูภายใตขอจํากดัขององคกร(กรมสงเสริม
อุตสาหกรรม, 2554) โดยรูปแบบของการวางแผน
ผังการผลิตมีดังตอไปนี้
 1) แผนผังที่จัดตามกระบวนการ (Process 
Layout หรือ Functional หรือ Job – Shop)
 2) การจัดแผนผังตามสินคาที่เกิดขึ้น (Product 
Layout)

 3) แผนผังที่กํ าหนดตําแหนงที่ตั้ งแนนอน 
(Fixed Location Layout)
 4) แ ผ น ผั ง ก า ร จั ด ก า ร ผ ลิ ต แ บ บ ก ลุ ม 
(Group Technology Layout)
 2.1.3   ร ะ บ บ ก า ร ผ ลิ ต แ บ บ ลี น ( L e a n 
Production)  
 การไหลของชิน้งานทลีะหนึง่ หมายถึง ชิน้สวนถกู
ผลิตและ เค ล่ือนที่ ไปยั งแผนกตอ ไปคราวละ
หนึ่งชิ้น ทําใหงานคงคางในสายการผลิต  (Work-in-
Progress) มีจํานวนนอย ซึ่งก็จะเปนการลดเวลานํา 
(Lead Time) เพิ่มความยืดหยุนในการเปลี่ยน
ชิ้ น ง านและส าม า รถแก ป ญห า ท่ี ซ อ นอ ยู ไ ด  
(นิวัฒนเดชอําไพ, 2557)
(ดังแสดงในรูปท่ี 2.1)

 

 

จากรูปท่ี 2.1 ดานบนแสดงการไหลของชิ้นงานคราว
ละหน่ึงช้ิน ในขณะท่ีรปูขางลางช้ินงานจะเคล่ือนไปยัง
กระบวนการถัดไปคราวละ 6 ชิ้น เวลานําใน
การผลติ คอืเวลาทีใ่ชตัง้แตเริม่กระบวนการแรกจนสิน้
สุดกระบวนการผลิตท้ังหมด สามารถคํานวณไดดวย
การคูณรอบเวลาการผลิต (Cycle Time) กับจํานวน
งานคงคาง (Work In Process, WIP) ตัวอยางเชนถา
แตละกระบวนการดังรูปมรีอบเวลาการผลิต = 1 นาที 
กระบวนการไหลของชิ้นงานคราวละหนึ่ง จะไดเวลา

 ÃÙ»·Õè 2.1 ¡ÒÃäËÅ¢Í§ªÔé¹§Ò¹¤ÃÒÇÅÐË¹Öè§ áÅÐ¡ÒÃ¼ÅÔμáººà»š¹§Ç´
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นาํ = (1x1)+(1x1)+(1x1) = 3 นาทีในขณะท่ีการผลิต
แบบเปนงวดจะไดเวลานํา = (1x6)+(1x6)+(1x6) = 
18 นาท ีดงันัน้การผลิตคราวละหน่ึงทาํใหการเปล่ียน
ชิ้นงานทําไดอยางรวดเร็ว และตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดเร็ว จํานวนงานคงคางที่ลดลงก็
ทําใหตรวจจับปญหาไดดีและเร็วกวาแบบการผลิต
คราวละมากๆ
 2.1.4 กระบวนการคิดวเิคราะห เปนการคิดเชิง
ลึกคิดอยางละเอียดจากเหตุไปสูผลตลอดจนการ
เชือ่มโยงความสัมพันธในเชิงเหตแุละผลความแตกตาง
ระหวางขอโตแยงที่เกี่ยวของการคิดวิเคราะหดวย
เทคนิค 5W1H จะสามารถชวยไลเรียงความชัดเจน
ในแตละเรื่องที่เรากําลังคิดเปนอยางดีทําใหเกิด
ความครบถวนสมบูรณ (สุวิทย มูลคํา, 2547)

 1) Who ใคร (ในเร่ืองนั้นมีใครบาง)
 2)  What   ทําอะไร (แตละคนทําอะไรบาง) 
 3)  Where ที่ไหน (เหตุการณหรือสิ่งที่ทํานั้น 
    อยูที่ไหน)
 4) When เมือ่ไหร (เหตกุารณหรือสิง่ท่ีทาํนัน้
    ทําเมื่อวัน เดือน ป ใด)
 5) Why  ทําไม (เหตุใดจึงไดทําสิ่งนั้น หรือ
    เกิดเหตุการณนั้นๆ)
 6) How อยางไร (เหตกุารณหรอืสิง่ทีท่าํนัน้
    ทําเปนอยางไรบาง

 2.1.5 หลักการเคลื่อนไหวของการทํางาน 
(Motion Study) หรืออาจจะเรียกวา Method 
Study หรือ Method Design เปนการศึกษา
และวิเคราะหถึงการเคล่ือนไหวในขณะทํางาน ซึ่ง
รวมถึงเคร่ืองจักร (Machine) เคร่ืองมือ อุปกรณ 
(Tool  and Equ ipment )  และสถานี งาน 
(Work Place) (คมสันจิระภัทรศิลป, 2548) 

 2.1.6 แนวคิดลีน (Lean Thinking) แนวคิด

ในการบริหารจัดการการผลิต หรือองคกรใหมี
ประสิทธิภาพสูงสุดโดยปราศจากความสูญเปลา 
(Waste) ในทุกๆกระบวนการไมวาจะเปนกระบวน
การในสายการผลิตไปจนถึงตอบสนองความตอง
การของตลาดไปถึงลูกคาแบบทันที โดยเนนสราง
ประสิทธิภาพสูงสุด และลดการความสูญเปลาใน
วงจรการผลิตที่มุงเนนในเร่ืองการไหล (Flow) ของ
งานเปนหลัก โดยเสนอหลักการ 5 ประการของแนว
คิดลีน  (5  Leans Th ink ing Pr inc iples )
(เกียรติขจร โฆมานะสิน, 2551)
 1) การนิยามคุณคา (Value Defi nition)
 2) ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห ก า ร ไ ห ล ข อ ง คุ ณ ค า 
  (Value Stream Analysis)
 3)  การไหล (Flow)
  4) การดึง/ทันเวลาพอดี (Pull)
  5)  คว ามสม บู รณ แบบ  ( P e r f e c t i o n )
 ในกระบวนการผลิตนั้น มีทั้งกระบวนการเพิ่ม
คณุคาใหกบัตวัสนิคาและกระบวนการทีเ่ปนความสญู
เปลาอยูเสมอ ซึ่งการลดความสูญเปลานั้นก็เปนอีก
วิธีหนึ่งท่ีจะชวยกําจัดกระบวนการที่ไมสรางมูลคา
เพิ่มใหกับสินคาไดเชนกัน โดยลักษณะของความสูญ
เปลาในกระบวนการสามารถจําแนกไดเปน 7 หัวขอ
(วทิยา สหุฤทดาํรง และยพุา กลอยกลาง ,2549) ดงันี้
 1. ความสูญเปลาจากการผลิตท่ีมากเกิน 
  (Overproduction) 
 2.  ความสูญเปลาจากการรอคอย (Waiting)
 3.  ค ว า ม สู ญ เ ป ล า จ า ก ก า ร ข น ส ง 
  ( T r a n s p o r t a t i o n )
 4.  ความสูญเปลาจากกระบวนการท่ีไมเหมาะสม
  (Non Value Added Processing) 
 5. ความสูญเปลาจากสินคาคงคลังท่ีมากเกินไป
  (Excess Inventory)
 6.  ความสูญเปลาจากของเสีย (Defects) 
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 7.  ความสูญเปลาจากการเคลื่อนไหวที่มากเกิน
  ไป (Excess Motion)
 แนวคิดลีนเปนหลักการคิดที่ชวยเพิ่มขีดความ
สามารถใหแกองคกร โดยการพิจารณาคุณคาในการ
ดําเนินงานเพ่ือมุงตอบสนองความตองการของลูกคา 
มุงสรางคณุคาในตวัสนิคาและบรกิาร และกาํจดัความ
สูญเสียที่เกิดขึ้นตลอดทั้งกระบวนการอยางตอเนื่อง 
ทําใหสามารถลดตนทุนการผลิตเพ่ิมผลกําไรและ
ผลลพัธทีด่ทีางธรุกจิในทีส่ดุ ในขณะเดยีวกนัก็ใหความ
สําคัญกับการผลิตสินคาที่มีคุณภาพควบคูไปดวย
 2.1.7 การควบคุมกระบวนการ (Process-
control) ความพยายามทีจ่ะทาํการควบคมุและปรบั
แตง สภาพการทํางาน ของกระบวนการหรือระบบ
ใหมีคาเปนไปตามเปาหมายที่ตองการกลไกหลักใน
การควบคมุกระบวนการ คอื การเฝาสงัเกตปรมิาณใด
ปริมาณหน่ึง แลวเปรียบเทียบปริมาณน้ันกับคาที่
ตองการจากน้ันพยายามทําการปรับแตงหรือ
เปลีย่นแปลงปริมาณน้ันใหมคีาเขาสูคาท่ีตองการการ
ควบคุมกระบวนการตองประกอบดวยองคประกอบ
สําคัญ 5 สวน(สุริยา กราบไกล, 2556)
 1)  กระบวนการ (Process)
 2)  การวัด (Measurement)
 3)  การเปรียบเทียบ (Comparison)
 4)  การประเมินคา (Evaluation)
 5)  การควบคุม (Control)

 2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ
 นิวัตน  เดชอําไพ (2557) ทําการเพิ่ม
ประสิทธิภาพกระบวนการผลิตชุดชั้ น ในสตรี  
โดยประยุกตใชแนวคิดการผลิตแบบลีน กรณีศึกษา 
บริษัท วาโกกบินทรบุรี จํากัดซึ่งประสบปญหาการ
ผลิตไมเปนไปตามเปาหมาย ดวยการลดความสูญ
เปลา โดยนํามาประยุกตกับหนวยเย็บซึ่งแบงเปนทีม 
BA1 และ BA2 )ดวยวิธีการศึกษาแผนผังการผลิต 

(Layout) แผนภาพสายธารคุณคาเปาหมาย (Value 
Stream Map)การสมัภาษณ (Interview) การบนัทกึ
ภาพเคลื่อนไหว ( Motion Study)และนําเครื่องมือ
การจําแนกความสูญเปลา 7 ประการ (7 Waste)
มาทาํการวเิคราะห ผลจากการปรบัปรงุพบวาสามารถ
เพิ่มประสิทธิภาพของทีมเย็บ BA1 และ BA2 ขึ้นได 
15.63 เปอรเซ็นต และ 18.15 เปอรเซ็นต ตามลําดับ 
มจีาํนวนผลผลติเฉลีย่ตอวนัเพิม่ขึน้ 17.13 เปอรเซน็ต 
และ 20.00 เปอรเซ็นต ตามลําดับ และมีเวลานํา
การผลิตลดลง 16.00 เปอรเซ็นต และ 19.23 
เปอรเซ็นต ตามลําดับ
 นลิน นิลผึ้ง (2555) ทําการศึกษาการ
พัฒนาประสิทธิภาพการผลิตโดยการลดรอบเวลา 
กรณีศึกษา โรงงานผลิตยา โดยการประยุกตใชการ
ศกึษาการทํางาน (Work study) และวิธกีารออกแบบ
เพื่อประกอบ (Design for Assembly) เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการผลิตโดยหาเวลาท่ีใชในการผลิต
ลงได 35.08% และทําใหสามารถรองรับปริมาณการ
สัง่ซือ้ไดเพิม่ขึน้จากเดมิเปนเงนิทีไ่ดกลบัมา 1.45 ลาน
บาทตอเดือน
 กมลรัตน ศรีสังขสุข(2553)ทําการศึกษา
กระบวนการผลิตสายเคเบิลขนาดเล็กพบวามีปญหา
ผลผ ลิต ท่ีตํ่ าและตน ทุนการผ ลิตสู งดั งนั้ น  มี
วัตถุประสงคเพื่อลดความสูญเปลาในกระบวนการ
ผลิตสายเคเบิลขนาดเล็ก โดยประยุกตใชแนวทางลีน 
ซิกซ ซิกมา โดยทําการศึกษากระบวนการผลิตเพื่อ
หาความสญูเปลาท่ีเกดิข้ึนในกระบวนการผลติทําการ
วดัสายธารคณุคากอนการปรบัปรงุการวเิคราะหความ
สญูเปลาทัง้ 7 ประการ ปรบัปรุงโดยการออกแบบการ
ผลิตใหมและทําการวัดสายธารคุณคาหลังการ
ปรับปรุง การลดความสูญเปลาจากสินคาคงคลังท่ีไม
จําเปนโดยหลักการ 5ส การขนสงตัวจับยึดชิ้นงาน 
และการลดขอบกพรองของการเกิดปญหา Short 
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circuit ในกระบวนการผลิตโดยการประยุกตใชการ
ออกแบบการทดลอง ผลท่ีไดจากการปรับปรุงการลด
ความสูญเปลาในกระบวนการผลิตสายเคเบิลขนาด
เล็ก พบวา การผลิตมีแนวโนมที่ดีขึ้นคือผลผลิต
จาก 15 ชิน้ตอชัว่โมงการทํางานของพนักงานหน่ึงคน
เปน 24 ชิน้ตอช่ัวโมงการทํางานของพนักงานหน่ึงคน
คดิเปน 37.5% อกีท้ังยงัสงผลทําใหตนทนุการผลิตตอ
หนวยลดลงจาก 48.25 บาทตอชิ้น เปน 42.54 บาท
ตอชิ้นคิดเปน 11.83%
 ภูริทัต สุระนรากุล(2548) ทําการศึกษา
การพัฒนาเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตตัวหูจับ
หมอไฟ โดยใชวิธีการลดขั้นตอนในกระบวนการผลิต
ชิ้นงานและเพ่ิมเปอรเซ็นตการใชเน้ือวัสดุ ผลการ
ศึกษา พบวา สามารถเพ่ิมเปอรเซ็นตการใชเน้ือวัสดุ
เดิมกอนการปรับปรุงเทากับ 25.75% เพิ่มข้ึนเปน 
42.43% ลดขั้นตอนการผลิตชิ้นงานลงจากเดิม 4 ขั้น
ตอนลดลงเหลือ 3 ขั้นตอน และเวลาในการติดตั้งแม
พิมพหลังการปรับปรุงแมพิมพจะติดตั้ ง เร็วขึ้น
ประมาณ 15-20 นาที
 สุรศักดิ์ เจริญสุข และอภิวัฒน สุนันทยืนยง 
(2554) ทําการศึกษาและวิเคราะหการวางแผนกําลัง
การผลิตของแผนกตัดใน Mi Adidas เพื่อวางแผนกํา
ลังการผลิตใหกระบวนการผลิตเสื้อผาใน Mi Adidas 
แผนกตัดใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น โดยการวิเคราะห
ปญหาของแผนกตดัของ Mi Adidas โดยใชการสงัเกต 
(Observe) การไหลของกระบวนการเทียบกับเวลา 
(Time Functional Mapping) รวมถึงหลักการวาง
แผนกําลังการผลิต (Capacity Planning) และการ
จัดสมดุลสายการผลิต (Line balancing) เพื่อทําการ
ศึกษาและวิเคราะหหาแนวทางในการแกปญหา
ทีพ่บในปจจุบัน ไดแก ปญหาการตัดไมทนั และปญหา
อัตราการไหลของกระบวนการท่ีเกิดคอขวด เพื่อ
เพิ่มประสิทธิภาพของกําลังการผลิตที่เกิดขึ้นจาก

ปจจุบัน ซึ่งจากผลการศึกษาพบวาสามารถเพิ่ม
ประสิทธิภาพของการผลิตได 86.10% โดยกอนหนา
ปรบัปรงุมคีาเพิม่ประสทิธภิาพของการผลิต 43.05 %

• ÇÔ¸Õ¡ÒÃÈÖ¡ÉÒ •
 การวิจัยในครั้ งนี้ ใชกรณีศึกษาบริษัท 
ดี-พัฒนะมงคลจํากัด จังหวัดระยอง การนําเอาหลัก
วชิาการดานการลดความสูญเปลาในกระบวนการดวย
แนวคิดลีน(Lean Thinking) ซึ่งมีวิธีการศึกษาดังนี้

 3.1 »ÃÐªÒ¡Ã
   ประชากรท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้เปนผู
บริหาร วิศวกรหัวหนางานและพนักงานท่ีทํางานใน
แผนกเช่ือมประกอบ

 3.2 ¡ÅØ‹Áμ ÑÇÍÂ‹Ò§
   กลุมตัวอยางเปนพนักงานที่ทํางานใน 
บริษัท ดี-พัฒนะมงคลจํากัดตําแหนงผูบริหารจํานวน 
1 คน วิศวกรจํานวน 1 คนหัวหนางานจํานวน 2 คน
และพนักงาน (Operator) จํานวน 7 คนกลุมตัวอยาง
ที่เลือกมาจะตองมีการสรางรหัสใหกับกลุมตัวอยาง
ที่ทําการเก็บขอมูลโดยกลุมตัวอยางจะถูกลงรหัส
ขอมูลและกลุมตัวอยางจะไมถูกเปดเผยชื่อตอ
สาธารณชนซึ่งผูศึกษาใชตัวเลขกําหนดโดยเปน
การเลอืกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) 
ที่ทําหนาที่และมีประสบการณในการเช่ือมประกอบ
รถเข็นสํ าหรับหอยแขวนชิ้นส วนรถยนตตาม
คุณสมบัติดังนี้
 3.2.1 เปนบุคคลผูซึ่งทําหนาท่ีเชื่อมประกอบ
    ภายในบริษัท ดี-พัฒนะมงคลจํากัด
 3.2.2 มีประสบการณในการทําหนาท่ีเช่ือม
   ประกอบรถเข็นสําหรับหอยแขวนช้ิน
   สวนรถยนตภายในบริษัท ดี-พัฒนะ
   มงคลจํากัดไมตํ่ากวา1ป
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• à¤Ã×èÍ§Á×Í·ÕèãªŒã¹¡ÒÃÈÖ¡ÉÒ •
 ในการศึกษาคร้ังเพื่อใหไดขอมูลที่จําเปนตอการ
วิ เคราะหสภาพปจจุบันของกระบวนการเชื่อม
ประกอบรถเข็น เครื่องมือที่ผูศึกษาเลือกใชคือการ
เขาไปสังเกต(Observe) การจัดทําแผนภาพการไหล
ของกระบวนการเทียบกับเวลา(Time Functional 
Mapping)แผนผังการผลิต(Layout) แผนภาพสายธาร
คณุคาเปาหมาย(Value Stream Map)การสมัภาษณ
(Interview) และการบันทกึภาพเคล่ือนไหว( Motion 
Study)เพื่อศึกษากระบวนการเช่ือมประกอบรถเข็น
ทําใหสามารถเขาใจการไหลของงานในกระบวนการ
ปรมิาณความสญูเปลาทีเ่กดิขึน้ในกระบวนการโดยใช
แนวคิดลีน(Lean Thinking)เพื่อแยกความสุญเปลา
ออกเปน7 ประการ (7 wastes) เพื่อหาสาเหตุความ
สูญเปลาที่เกิดขึ้นในกระบวนการแลวจัดหมวดหมู 
หลังจากนั้นจึงดําเนินการลดความสุญเปลาที่เกิดขึ้น
ในกระบวนการเชื่อมประกอบรถเข็น

• ¡ÒÃà¡çºÃÇºÃÇÁ¢ŒÍÁÙÅ •
 ทําการเก็บขอมูลปฐมภูมิของกระบวนการเชื่อม
ประกอบโดยการสังเกต การสัมภาษณเปนการ

สัมภาษณเชิงลึกโดยใชคําถามปลายเปดที่เกี่ยวของ
และอยูบนพ้ืนฐานของใจความสาํคัญท่ีตองการคนหา
ในการศึกษากระบวนการเชื่อมประกอบโดยการ
สัมภาษณผูใหขอมูลหลักคือผูบริหาร วิศวกรหัวหนา
งานและพนักงานที่ปฏิบัติงานในกระบวนการเชื่อม
ประกอบรถเข็นและทําการบันทึกเสียงนอกจากจะ
ปองกันขอมลูสญูหายแลวยงัจะทาํใหสามารถทราบถงึ
ขั้นตอนและความสูญเปลาที่เกิดขึ้นในการปฏิบัติงาน
ซึง่สามารถนาํมาพจิารณาเพือ่หาแนวทางการลดความ
สูญเปลาของกระบวนการผลิตตามแนวความคิดลีน 
(Lean Thinking) เพ่ือกําจัดความสูญเปลาใน

กระบวนการพรอมทั้งทําการบันทึกภาพเคล่ือนไหว
(Motion Study)ทําใหเราทราบถึงความเคล่ือนไหว
ของพนักงานขณะปฏิบัติงานเพ่ือหาสาเหตุของความ
สูญเปลาที่เกิดขึ้นในกระบวนการเชื่อมประกอบ
สาํหรบัขอมลูทุตยิภมูทิาํการศกึษาขอมลูการสงสนิคา
ใหกับลูกคาของบริษัท ทฤษฎีและแนวคิดของการ
ปรบัปรุงกระบวนการผลิตรวมท้ังเอกสารทางวชิาการ
บทความและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพ่ือเปนแนวทางใน
การปรับปรุงกระบวนการผลิตของกรณีศึกษา

• ¡ÒÃμÃÇ¨ÊÍº¤ÇÒÁàª×èÍ¶×Íä Œ́
¢Í§¢ŒÍÁÙÅ •
 การเพิ่มความนาเชื่อถือของผลการวิจัยเชิง
คุณภาพมีหลายวิธีวิธีที่ผูศึกษาเลือกใชคือ การตรวจ
สอบแบบสามเสา(Triangulation) เชิงคุณภาพการ
ตรวจสอบขอมูลแบบสามเสา (Triangulation) 
มีวิธีการตรวจสอบ 4 วิธี คือ
 1) ก า ร ต ร ว จ ส อ บ ส า ม เ ส า ด า น ข อ มู ล
   (Data Triangulation)
  2) ก า ร ต ร ว จ ส อ บ ส า ม เ ส า ด า น ผู วิ จั ย
   (Investigator Triangulation) 
  3) ก า ร ต ร ว จ ส อบส า ม เ ส า ด า น ท ฤษ ฎี
   (Theory Triangulation)
  4) การตรวจสอบสามเสาดานวิธีรวบรวม
   ขอมูล (Methodological Triangulation 

 เนื่องจากการศึกษาในครั้งมีเวลาจํากัดการ
วิเคราะหกิจกรรมหลายอยางท่ีมุงไปสูการทําความ
เขาใจในขอมูลท่ีไดมาไดแกการตีความการจําแนก
ชนดิและการเปรยีบเทียบขอมลูการเชือ่มโยงสิง่ตางๆ
เพื่อหาคําอธิบายและขอสรุปทั้งหมดเพ่ือหาคําตอบ
ภายใตกรอบความคดิหรอืทฤษฎเีพือ่ใหไดคาํตอบทีน่า
เช่ือถือและแมนยําที่สุด
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• ¡ÒÃÇÔà¤ÃÒÐË�¢ŒÍÁÙÅ •
 นําขอมูลที่ไดจากการศึกษาสภาพปจจุบันของ
กระบวนการเช่ือมประกอบรถเข็นสําหรับหอยแขวน
ชิน้สวนรถยนตมาวเิคราะหหาความสูญเปลาทีเ่กิดขึน้
ในกระบวนการ จากนั้นหาสาเหตุของความสูญเปลา
ทีเ่กดิขึน้และวธิใีนการกาํจัดกระบวนการทีม่คีวามสญู
เปลาเพื่อลดความสูญเปลาที่เกิดขึ้นในกระบวนการ
ผลิตดวยแนวคิดลีน(Lean Thinking)

• ¼Å¡ÒÃÈÖ¡ÉÒáÅÐÍÀÔ»ÃÒÂ •
 4.1 ¼Å¡ÒÃÈÖ¡ÉÒ¤ÇÒÁÊÙÞà»Å‹Ò·Õèà¡Ô´¢Öé¹
ã¹¡ÃÐºÇ¹¡ÒÃàª×èÍÁ»ÃÐ¡ÍºÃ¶à¢ç¹
 4 .1 . 1  ผลจากการศึ กษาการ ไหลของ
กระบวนการเช่ือมประกอบรถเข็น จากความตอง
การของลูกคา100 คันตอเดือน โดยจะมีขั้นตอนการ
ดาํเนินงานหลงัจากไดรบัความตองการจากลูกคาแลว
พนักงานขายจะทําการสรุปจํานวนรถเข็นที่ลูกคา
ตองการใหกับฝายโรงงานเพื่อดําเนินการผลิตใชเวลา 
1 วันในการดําเนินงาน หลังจากน้ันฝายโรงงานจะ
ทํางานคดิเปนงานใน 1 วัน วันละ 8 ชม. จากความ
ตองการเฉลี่ย 100 คันตอเดือนในเวลาทํางาน 30 วัน

จะไดเฉลี่ยวันละ 3.33 คันตอวัน ซึ่งมีหนวยงานท่ี
ทํางานเกี่ยวของดังนี ้
1 )  ฝายจัด ซ้ือ  (PH) ติดตอประสานงานเ พ่ือ
ดําเนินการซื้อเหล็กซึ่งเปนวัสดุหลักในการผลิตและ
อุปกรณอื่นๆ เชนลอเลื่อน ยางกันกระแทก และตัว
ล็อคลอ เปนตน ขั้นตอนนี้ใชเวลา 7 วันซึ่งเกิดปญหา
การรอคอยเน่ืองจากลูกคาอยูจังหวัดชลบุรี เปนฝาย
จัดหาวัสดุทุกอยางท่ีใชในการผลิตมาใหทางบริษัท 
ดี-พัฒนะมงคลจํากัด จังหวัดระยอง ซึ่งตองเปนฝาย
รออยางเดยีวในกรณทีีข่องมาไมครบ จงึใชเวลาในการ
ดําเนินงานคอนขางมาก แตเปนขอตกลงระหวาง
บริษัท 

 2) แผนกตัดเหล็ก (CU) จากการเขาไปสังเกต
การทาํงานของแผนกตดัเหลก็ใชเวลาในการตดัวนัละ 
5 ชม.ในหนึง่เดอืนตองตดั 6.25 วนัเพือ่ดําเนนิการตดั
เหล็กหลังจากท่ีไดรับวัสดุจากลูกคา
 3)แผนกเชื่อมประกอบ (WD) จากการเขาไป
สังเกตการทํางานของแผนกเช่ือมประกอบใชเวลาใน
การเช่ือมวันละ 8 ชม.ในหน่ึงเดือนตองเช่ือมประกอบ 
10 วันเพื่อดําเนินการเชื่อมประกอบเหล็กหลังจากที่
ไดรับวัสดุจากฝายตัดเหล็ก
 4)แผนกทําสี (PT) จากการเขาไปสังเกตการ
ทํางานของทีมแผนกทําสีใชเวลาในการทําสีวันละ 
3 ชม.ในหนึ่งเดือนจะตองทําส ี 3.75 วัน เพื่อดําเนิน
การทําสีเหล็กหลังจากท่ีไดรับวัสดุจากฝายเช่ือม
ประกอบ
 5) แผนกตรวจสอบ ติดปาย และหอสินคา (BG) 
เพื่อจัดสงลูกคาจากการเขาไปสังเกตการทํางาน
ของแผนกตรวจสอบ ตดิปาย และหอสนิคาใชเวลาใน
การตรวจสอบ ติดปาย และหอสินคาวันละ 2 ชม.
ในหนึ่งเดือนจะตองใชเวลา2.5 วัน เพื่อดําเนินการ
ตรวจสอบ ติดปาย และหอสินคาหลังจากท่ีไดรับวัสดุ
จากฝายทําสีแลวทําการจัดสงลูกคาตอไปเพ่ือ
ใหงายตอความเขาใจผูศึกษาไดจัดทําแผนภาพ
การไหลของกระบวนการเช่ือมประกอบรถเข็น
เทียบกับเวลา (Time Functional Mapping) 
(ดังแสดงในรูปท่ี 4.1)
 

 4.1 á¼¹ÀÒ¾¡ÒÃäËÅ¢Í§¡ÃÐºÇ¹¡ÒÃàª×èÍÁ»ÃÐ¡Íº
Ã¶à¢ç¹à·ÕÂº¡ÑºàÇÅÒ (Time FunctionalMapping)
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หมายเหตุ 
 PH : แผนกจัดซื้อ 
 CU1 :  การตัดเหล็กใหแผนกเชื่อมอุปกรณ
 CU2  :  ก า ร ตั ด เ ห ล็ ก ใ ห แ ผ น ก เ ช่ื อ ม
    โครงสราง  
 WD1  :  แผนกเชื่อมอุปกรณ
 WD2 :  แผนกเชื่อมโครงสราง 
 WD3 :  แผนกเชื่อมประกอบ
 PT :  แผนกทําสี 
 BG :  แผนกตรวจสอบ ตดิปาย และหอสนิคา

 จากรูปที่ 4.1 เห็นไดถึงการไหลของงานที่มีเกิด
ความสูญเปลาเนื่องจากการรอคอยเกิดขึ้นใน
กระบวนการของแผนกตัดเหล็กเพ่ือสงใหแผนกเช่ือม
โครงสรางถึงสถานีละ 1 วัน ซึ่งเปนกิจกรรมท่ีไมเพิ่ม
คุณคาคือ กิจกรรมท่ีไมสงผลโดยตรงตอกระบวน
การผลิตและไมมีการเปล่ียนแปลงรูปรางช้ินงาน
โดยสาเหตุมาจากแผนกตัดเหล็กใหแผนกเชื่อม
โครงสรางท่ีมีขนาดการผลิตตอคร้ังมากถึง 100 ชิ้น
กอนจะส งมอบงานใหแผนกเ ช่ือมโครงสร าง
(ดังแสดงในรูปท่ี 4.2)

 

 จากรูปท่ี 4.2 พบวาการไหลของช้ินงานน้ัน
เริ่มเดินทางจากพื้นท่ีเก็บวัสดุผานฝายเชื่อมประกอบ
เขามาจนถึงแผนกตัดเหล็กตามแบบแลวไปเก็บท่ีพื้น

 ÃÙ»·Õè 4.2 ÀÒ¾á¼¹¼Ñ§¡ÒÃäËÅ¢Í§¡ÃÐºÇ¹¡ÒÃàª×èÍÁ»ÃÐ¡ÍºÃ¶à¢ç¹(Welding Layout)
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ที่วางชิ้นงานท่ีตัดแลวเพื่อรอชางเชื่อมประกอบมารับ
ไปดําเนินการในข้ันตอนตอไปท้ังแผนกเชื่อมอุปกรณ
และแผนกเช่ือมโครงสรางหลังจากน้ันนํามาประกอบ
กนัทีแ่ผนกเชือ่มประกอบโครงสรางและอปุกรณ แลว
สงตอไปยังโรงพนสี เมื่อทําสีเสร็จแลวจึงนําออกไปที่
พื้นที่เก็บ เพื่อทําการตรวจสอบคุณภาพ ติดปาย และ
หอสินคาเพ่ือเก็บรอสงลูกคาตอไป จะเห็นไดวาการ
ไหลของชิน้งานนัน้กระโดดขามไปขามมาไมมกีารไหล
ที่ตอเนื่องในแตละขั้นตอน
 4.1.2 ผลจากการศกึษาสายธารคณุคาเปาหมาย 
(Value Stream Map) จากการศึกษาพบวาเวลา
นํา(Lead Time)ของกระบวนการเชื่อมประกอบรถ
เข็นสําหรับหอยแขวนชิ้นสวนรถยนต รุนSIC-M ซึ่ง
เปนรุนที่ลูกคาตองการมากที่สุดและมีความสูญเปลา
มากที่สุดพบวาเวลานําคือ 7+6.25+10+3.75+2.5  
ใชเวลารวม 29.5 วัน

 

 ÃÙ»·Õè 4.3 Ã¶à¢ç¹ÊíÒËÃÑºËŒÍÂá¢Ç¹ªÔé¹Ê‹Ç¹Ã¶Â¹μ�
ÃØ‹¹ SIC-M

 จากสายธารคุณคาเปาหมายของกระบวนการ
เชือ่มประกอบรถเขน็พบวาแผนกเชือ่มประกอบ(WD) 
มีรอบเวลาในการทํางาน(Cycle Time)สูงที่สุดคือ10 
วันซ่ึงเปนกระบวนการหลัก (ดังแสดงในรูปที่ 4.4)

 

 

 ÃÙ»·Õè 4.4 ÊÒÂ¸ÒÃ¤Ø³¤‹Òà»‡ÒËÁÒÂ¢Í§¡ÃÐºÇ¹
¡ÒÃàª×èÍÁ»ÃÐ¡ÍºÃ¶à¢ç¹ (Value Stream Map of 
welding cart)

หมายเหตุ

 PH :  แผนกจัดซื้อ (Purchasing)  
 CU :  แผนกตัดเหล็ก (Cutting) 
 WD :  แผนกเช่ือมประกอบ (Welding)  
 MT :  แผนกซอมบํารุง (Maintenance) 
 PT :  แผนกทําสี (Painting)   
 BG :  แผนกตรวจสอบ ติดปาย และหอสินคา 

 จากรูปท่ี 4.4 พบวาายจัดซื้อวัสดุใชรอบเวลา
ในการทํางาน (Cycle Time) 7 วัน แตการรอคอย
ที่เกิดข้ึนในกระบวนการน้ีซึ่งเปนขอตกลงระหวาง
บริษัท ดี-พัฒนะมงคล จํากัด กับลูกคา ในการสงวัสดุ
เพื่อผลิตรถเข็นทําใหยากตอการเขาไปควบคุมดูแล
ของผูศกึษาเอง ซึง่ไดแจงใหผูบรหิารบรษิทัฯ รบัทราบ
และดําเนินการเจรจากับลูกคาตอไปสวนแผนกตัด
เหล็ก(CU)มีรอบเวลาในการทํางาน(Cycle Time) 
6.25 วันซ่ึงถือวามากในกระบวนการตัดเหล็ก ซึ่งจะ
อธบิายในหวัขอตอไปจากสายธารคุณคาเปาหมายจะ
มีหนวยงานซอมบํารุง(MT)เปนหนวยงานสนับสนุน
เมือ่เครือ่งจกัรเกดิขดัของเสยีหายหรอืปรบัแตงเครือ่ง
เช่ือมและเคร่ืองตัดเหล็กเพ่ือทําใหเคร่ืองเช่ือมและ
เคร่ืองตัดเหล็กทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพตาม
ความตองการของชางเช่ือมประกอบ
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 4.1.3 ผลจากการศึกษาความสูญเปลาที่เกิด
ขึน้ในกระบวนการเชือ่มประกอบรถเขน็ จากปญหา
ผลผลิตไมเปนไปตามเปาหมายที่เกิดขึ้น จะไดเห็นถึง
ความสําคัญของปญหาเพราะมีผลกระทบโดยตรงตอ
รายไดของบรษิทั และไมสามารถสงมอบสนิคาไดตาม
ที่ลูกคาตองการไดจะทําใหเกิดผลกระทบในภายภาค
หนาได ผูศึกษาไดศึกษาแนวคิดลีน(Lean Thinking) 
เพื่อจําแนกความสูญเปลา 7 ประการ (7 waste) มา
ประยกุตใชกบักรณศีกึษา ซึง่แผนกเชือ่มประกอบนัน้
มีประสิทธิภาพเฉลี่ยอยูที่ 74.67%(ขอมูลป 2557) 
เมื่อเทียบกับความตองการของลูกคา จากการท่ีผู
ศึกษาไดทําการเก็บขอมูลดวยตัวเองดวยวิธีสังเกต
(Survey) สัมภาษณ(Interview) และบันทึกภาพ
เคลือ่นไหว(Motion Study) ของพนกังานในเวลาการ
ทํางานมาวิเคราะหพบวาเกิดความสูญเปลาขึ้นใน
กระบวนการเชื่อมประกอบรถเข็นดังนั้นผูศึกษาจึง
จําแนกความสูญเปลาดังนี้
  1) ความสูญเปลาจากการผลิตทีม่าก
เกิน (Overproduction)
  พบวาการตัดเหล็กเพื่อเตรียมใหฝายเชื่อม
ประกอบทีม่ากเกนิไป จากการเขาไปสงัเกตพบวาชาง
ตัดเหล็กจะทําการตัดเหล็กมาเก็บไวที่พื้นที่เก็บชิ้น
งานที่ตัดแลวเปนจํานวนมากโดยมีการเก็บชิ้นงาน
ระหวางกระบวนการถึง 100 ชิ้นตอแบบ นั้น
หมายความวาพนักงานตองตัดใหครบแลวจึงนําไปใน
พืน้ทีเ่กบ็ชิน้งานกอใหเกดิความสญูเปลาจากการผลติ
มากเกินไป อีกแผนกที่มีความสูญเปลาจากการผลิต
มากเกนิไปคอืแผนกเช่ือมอปุกรณ  เนือ่งจากการเช่ือม
อุปกรณจะทําไดงายและเร็วกวาการเชื่อมโครงสราง 
โดยการเก็บขอมูลชางเช่ือมอุปกรณสามารถเช่ือม
อปุกรณได  48 ชิน้ตอวนัในขณะท่ีชางเช่ือมโครงสราง
เชือ่มได 10ชิน้ตอวนัจึงทาํใหการเชือ่มอปุกรณเพือ่รอ
จะประกอบน้ันมากเกินไป

 2) ความสูญเปลาจากการรอคอย (Waiting) 
  พบวานอกจากจะเกิดการรอคอยจาก
กระบวนการกอนหนา (สืบเนื่องจากขอ 4.1.3.1) 
แลวยังเกิดการรอคอยจากการที่ตองตั้งเครื่องเชื่อม
ใหมทุกครั้งท่ีเปล่ียนชางเช่ือม อีกท้ังกรณีเครื่องเช่ือม
ชํารุดตองรอคอยชางซอมบํารุงจากตัวแทนจําหนาย
เปนเวลานาน 4-6 ชั่วโมงเปนอยางตํ่าเพื่อรอทาง
ตัวแทนจําหนายเอาเคร่ืองสํารองมาเปล่ียน เกิดการ
รอคอยแสดงใหเห็นถึงการใชเวลาไปอยางเปลา
ประโยชนและมีประสิทธิภาพเกิดความลาชาในการ
ผลิต ซึ่งกระบวนการเชื่อมประกอบนั้นเปนกระบวน
การทีต่องใชรอบเวลาในการทาํงาน(Cycle Time)มาก
ทีส่ดุเปนกิจกรรมคอขวด (Bottle neck) สงผลใหการ
ผลิตขาดความสมดุลตอเน่ืองนอกจากน้ียังเพ่ิมตนทุน
คาเสียโอกาสจากการรอคอย เชน ตนทุนคาแรงทาง
ตรง และการผลผลิตที่จะลาชาออกไป

 3) ค ว า ม สู ญ เ ป ล า จ า ก ก า ร ข น ส ง 
  (Transportation)
  พบวาความสูญเปลาท่ีเกิดจากการขนยาย
เนือ่งจากการวางเครือ่งจกัรแตละสวนไมเหมาะสมกบั
การไหลของงาน ทาํใหเสียเวลาในการขนยาย จากการ
ศกึษาแผนผังการไหลของกระบวนการเช่ือมประกอบ
รถเข็น(Welding Layout)จะเห็นไดวาการเคลื่อนที่
ของช้ินงานนัน้ซํา่ไปซ่ํามาแตเนือ่งดวยพ้ืนทีจ่าํกดัและ
ระยะทางการขนยายไมไกลกันมาก ความสูญเปลานี้
จึงไมมีผลกระทบตอกระบวนการเชื่อมประกอบ

 4) ความสูญเปลาจากกระบวนการที่ ไม
เหมาะสม (Non Value Added Processing)
  พบวามีการจัดลําดับงานไมเหมาะสมการ
ทํางานทุกอยางมาจากประสบการณของหัวหนากะ
และชางเช่ือมที่ลองผิดลองถูกเอง โดยมีเพียงแบบส่ัง
งานเทานัน้จากผลผลติในป 2557ชวงไตรมาสแรกของ
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ปนั้นผลผลิตคอนขางต่ําเมื่อเทียบกับความตองการ
ของลูกคา นั่นเปนเพราะชางเชื่อมประกอบยังอยูใน
ชวงคนหาวิธีการลําดับขั้นตอนงาน และการลองผิด
ลองถูก  ส งผลโดยตรงตอความสูญเปลาจาก
กระบวนการที่ไมเหมาะสม
 5) ความสญูเปลาจากสนิคาคงคลงัทีม่ากเกนิ
  ไป (Excess Inventory)
  พบวาชางเช่ือมอปุกรณทาํการเช่ือมอปุกรณ
มากเกินความจําเปนเมื่อเช่ือมเสร็จจะนํามาวางไวที่
พื้นที่เก็บวัสดุที่เชื่อมแลวถาลนจากพ้ืนที่เก็บก็จะนํา
มาวางไวรอบๆบริเวณของชางเช่ืองประกอบโครงสราง
และอุปกรณสงผลใหตองใชในพืน้ทีใ่นการเกบ็มากข้ึน
หรืออาจจะเกิดการสูญหายได
 6) ความสูญเปลาจากของเสีย (Defects)
  พบวาเกิดจากงานตัดเหล็กนั้นชางตัดเหล็ก
จะใชการเทียบชิ้นตอชิ้นในการตัดเพ่ือความสะดวก
และรวดเร็วทําใหบางทีชิ้นงานยาวไปเมื่อนํามาเชื่อม
ตองเสียเวลาในการนํากลับไปตัดใหม แตถาชิ้นงานที่
ตัดมาส้ันไปจะตองท้ิงชิ้นงานน้ันไปเลยเกิดความสูญ
เปลาจากของเสยีเกดิขึน้โดยปจจุบนัของเสยีทีเ่กดิข้ึน
คดิเปน 2.13% ตอวนั ซึง่ถอืวานอยมากแตเปนสิง่เปน
สิ่งที่ตองกําจัดหรือทําใหลดลง

 7)  ความสูญเปลาจากการเคล่ือนไหวท่ีมาก
เกินไป (Excess Motion)
  พบวาเครื่องเชื่อม เครื่องตัดเหล็กไมมีรูป
แบบแนนอนในการติดตั้ง ไมมีอุปกรณยึดจับที่มี
มาตรฐานใหชางเช่ือมประกอบ จากการสังเกตจะเห็น
ชางเชื่อมตองใชเพื่อนพนักงานในการชวยยึดจับใน
เวลาทําการเชื่อมประกอบ หรือบางทีถาเพื่อน
พนักงานไมวางก็จะตองเอื้อมมือไปเพื่อยึดจับช้ินงาน
เพื่อทําการเช่ือม แตอยางไรก็ตามพบวาเปนเวลาไม
นานทีต่องกระทําในลกัษณะดงักลาว จงึถอืวาไมมนียั
สําคัญในประเด็นนี้

 4.2 ¼Å¡ÒÃÈÖ¡ÉÒÊÒàËμ Ø¢Í§¤ÇÒÁÊÙÞ
à»Å‹Òã¹¡ÃÐºÇ¹¡ÒÃàª×èÍÁ»ÃÐ¡ÍºÃ¶à¢ç¹
 จากผลการศึกษาความสูญเปลาที่ เกิดขึ้นใน
กระบวนการเชื่อมประกอบรถเข็น ผูศึกษาไดใชหลัก
แนวคิดลีน(Lean Thinking) เพื่อจําแนกความสูญ
เปลา 7 ประการ(7 Waste)และกําหนดสาเหตุที่เปน
ไปไดของปญหาความสูญเปลาในกระบวนการเชื่อ
ประกอบรถเข็นโดยจัดเปนหมวดหมู ซึ่งสามารถสรุป
ประเภทของความสูญและสาเหตุทีเ่ปนไปไดของความ
สญูเปลาท่ีเกดิข้ึนในกระบวนการเชือ่มประกอบรถเขน็
ไดดังนี้ (ดังแสดงในตารางที่4.1)

ลําดับ หมวดหมู ประเภทของความสูญเปลา สาเหตุที่เปนไปไดของความสูญเปลา

1 วิธีการและขั้นตอนในการปฏิบัติงาน

(Method)

ความสูญเปลาจากการผลิตมากเกินไป แผนกตัดเหล็กทําการตัดเหล็กขนาดการผลิต(Lot size)ตอครั้งเปนจํานวน

มาก(100 ชิ้น/ครั้ง)

แผนกเชื่อมอุปกรณ เชื่อมอุปกรณ(Accessory part)เพื่อสงใหแผนกเชื่อม

ประกอบขนาดการผลิต(Lot size) ตอครั้งเปนจํานวนมาก(48 ชุด/ครั้ง)

ความสูญเปลาที่เกิดจากกระบวนการที่

ไมเหมาะสม

เกิดจากการลําดับงานไมเหมาะสมงานเชื่อมประกอบไมมีการกําหนดขั้น

ตอนที่แนนอน รวมไปถึงมาตรฐานในการปฏิบัติงาน

2 การจัดพื้นที่ในการดําเนินงานและการจัด

เก็บงาน(Management)

ความสูญเปลาที่เกิดจากการขนยาย เนื่องจากการวางเครื่องจักรแตละสวนไมเหมาะสมกับการไหลของงาน 

ทําใหเสียเวลาในการขนยาย
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 4.3 ¼Å¡ÒÃÈÖ¡ÉÒ¡ÒÃÅ´¤ÇÒÁÊÙÞà»Å‹Ò
ã¹¡ÃÐºÇ¹¡ÒÃàª×èÍÁ»ÃÐ¡ÍºÃ¶à¢ç¹´ŒÇÂ
á¹Ç¤Ô´ÅÕ¹
 4.3.1 ลดขนาดการตัดเหล็ก (Lot size) และ
ขนาดการเชื่อมอุปกรณเพื่อกําจัดความสูญเปลา
จากการผลิตมากเกินไป
 สําหรับการผลิตรถเข็นสําหรับหอยแขวนชิ้นสวน
รถยนตประกอบไปดวยกระบวนการตัดเหล็ก การ
เชือ่มอปุกรณ การเช่ือมโครงสราง การเช่ือมประกอบ 
การทําสี การติดปาย และการหอสินคาเพ่ือจัดสงซึ่ง
ในการผลิตการเชื่อมอุปกรณและการเชื่อโครงสราง
สามารถทาํในเวลาเดียวกนัได หลงัจากนัน้งานทัง้สอง
ฝายจะมารวมกันเพ่ือประกอบท่ีฝายเช่ือมประกอบ
เพื่อทําการขึ้นรูปใหเปนรถเข็นสําหรับหอยแขวนชิ้น
สวนรถยนต ในการศึกษาเพ่ือลดความสูญเปลาท่ีเกิด
จากการผลิตมากเกินไปน้ันจะปรับปรุงโดยการลด
ขนาดการผลิต (Lot size) การลดขนาดการผลิต
(Lot size) ของกระบวนการตัดเหล็กตามแบบ จาก
ปกติชางตัดเหล็กจะตัดครั้งละ 100 ชิ้น ใหลดขนาด
การผลิต(Lot size) เหลือเพียง 10 ชิ้น แลวสงไปยัง
กระบวนการเชื่อมอุปกรณและเชื่อมโครงสรางทําให
ชิ้นงานที่อยูในระหวางกระบวนการมีจํานวนนอยลง 
มคีวามหยืดหยุนของงานเน่ืองจากถามคีวามผิดพลาด
จากความยาวจะสามารถแกไขไดทันเวลาและใน
แผนกเชื่อมอุปกรณดวยเหมือนกันจากปกติชางเชื่อม
อุปกรณจะเชื่อมครั้งละ 48 ชุด ใหลดขนาดการผลิต
(Lot size) เหลือเพียง 10 ชุด ซึ่งจะเปนการลดเวลา
นาํ(Lead Time)คอืเวลาท่ีใชตัง้แตเริม่ตนกระบวนการ
ผลติจนถึงสิน้สดุกระบวนการท้ังหมดสามารถคํานวณ
ไดจากการคณูรอบเวลาการผลติกบัจํานวนงานคงคาง
ในระบบในสายการผลิต เชน ถาแตละรอบเวลาการ
ผลติเทากบั 1 นาที กระบวนการไหลของชิน้งานคราว
ละ  100  ชิ้ นจะมี เ วลานํ า ( Lead t ime)  = 

(1x100)+(1x100)= 200 นาที ในขณะท่ีการผลิตคร้ัง
ละ 10 ชิน้จะมเีวลานาํ(Lead time)= (1x10)+(1x10)= 
20 นาที ดังนั้นการตัดเหล็กคร้ังละ 10 ชิ้นจะทําให
สามารถเวลานํา (Lead Time) ลงได  สงผลใหความ
สญูเปลาทีเ่กดิจากการรอคอยในกระบวนการเชือ่มลด
ลงไปดวย 
 4.3.2  จัดทําแผนควบคุมการผลิต(Process 
control plan)เพ่ือกําจัดความสูญเปลาที่เกิดจาก
กระบวนการที่ไมเหมาะสม
 สาเหตหุลกัของความสญูเปลาทีเ่กิดจากการลาํดบั
งานไมเหมาะสม ผลจากการศึกษาพบวาปจจุบันใน
ทุกๆกระบวนการในงานเชื่อมประกอบไมมีการ
กําหนดข้ันตอนท่ีแนนอน รวมไปถึงมาตรฐานในการ
ปฏิบัติงาน ดังนั้นผูศึกษาจึงเสนอใหมีการทําแผน
ควบคุมการผลิต(Process control plan) ตามหลัก
การการควบคมุโดยการจดัสมดลุสายการผลติลกัษณะ
ของงานเช่ือมประกอบ จะไดชัดวามีขั้นตอนการผลิต
ที่ตองกระทําซํ่าๆกันและเหมือนกันเชน ลักษณะของ
การประกอบตางๆ ซึง่ประกอบดวยช้ินสวนหลายๆ ชิน้ 
แตละชิ้นมันจะแยกกันไปตามแผนกตางๆ ตาม
กรรมวิธีที่มีอยูและสุดทายก็จะนํามารวมกันท่ีแผนก
ประกอบเพ่ือประกอบเปนรถเข็น ในการควบคุมและ
ติดตามงานวาในขณะนี้งานตางๆ ไดดําเนินการไปตา
มกาํหนดการท่ีวางไวไดหรอืไมมงีานใดท่ีลาชาตองเรง
ใหเร็วข้ึน วิธีที่มีประโยชนสําหรับการตรวจสอบเพ่ือ
ควบคุมการผลิตในลักษณะน้ีก็คือ การจัดสมดุลสาย
การผลิต เพื่อใหสถานีงานท่ีทํางานเร็วเชนงานตัด
เหล็กหันมาชวยสถานีที่ทํางานชาคืองานเชื่อม
ประกอบ โดยเปาหมายอยูที่การประกอบไมใชอยูที่
ความเร็วของแตละแผนกผลจากรายงานและตรวจ
สอบความกาวหนาของชิ้นงาน ไดตรวจพบวาผลผลิต
ทีเ่กิดขึน้จรงิไมเปนไปตามเปาหมายจากแผนงานทีก่าํ
หนดไว ผูควบคุมการผลิตจะตองหาสาเหตุของขอผิด
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พลาดท่ีเกิดขึ้น และทําการแกไขและปรับปรุงตารา
งการทํางานใหมเพื่อใหทันความตองการที่ไดกําหนด
ไวกจิกรรมของการควบคมุการผลติและตดิตามความ
กาวหนา เปนกิจกรรมที่ตองทําอยางตอเนื่องและ
ตลอดไปตราบเทาทีก่ารผลติยงัคงดาํเนนิอยู และเปน
สวนสําคัญที่จะทําใหการผลิตสามารถดําเนินไปได
อยางมีประสิทธิภาพ 
 4.3.3 ปรับปรุงแผนผังการผลิต (Layout) 
เพ่ือกําจัดความสูญเปลาที่เกิดจากการขนยาย
 จากผลการศึกษาในหัวขอ 4.1.1 การจัดวางแผน
ผงัการผลติไมเหมาะสมเกดิความสญูเปลาจากการขน
ยาย ดังน้ันการกําจัดความสูญเปลาใหหมดไปหรือลด

ลงนั้นตองทําการปรับปรุงแผนผังการผลิต (Layout) 
โดยมีเปาหมายเพื่อใหการไหลของงานแตและ
กระบวนการผลิตซํ่าไปซ่ํามา  มีการใชทรัพยากรท่ีมี
อยูใหเกิดประโยชนสูงสุด ดังนั้นจึงทําการออกแบบ
ปรับปรุงแผนผังการผลิต(Layout)ใหม สามารถมอง
เห็นจุดคอขวด (Bottle neck) ไดงายตอการสังเกต
จากหัวหนางานเพื่อลดความสูญเสียจากการรอคอย
อีกดวยประการ เนื่องจากการไหลของงานในสภาพ
ปจจบุนัคอนขางกระโดดขามไปขามมาทาํใหเกิดความ
สูญเปลาท่ีเกิดจากการขนยายทั้งของชิ้นงานและ
ชางเช่ือม ดังนั้นผูศึกษาจึงเสนอปรับปรุงแผนผังการ
ผลิต(Layout) ดังแสดงในรูปท่ี 4.5

 

ÃÙ»·Õè 4.5 ¡ÒÃ¹íÒàÊ¹Í¡ÒÃ»ÃÑº»ÃØ§¼Ñ§¡ÒÃ¼ÅÔμ (Layout) áººãËÁ‹
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 จากรูปที ่4.5 พบวา หลงัจากการปรับปรุงแผนผัง
การผลิต (Layout) ใหม ทําใหระยะทางในการ
เคลื่อนที่ทํางานของพนักงานลดลงเปน 50 เมตร
 ผลการศึกษา พบวาความสูญเปลาเกิดขึ้นใน
กระบวนการเชื่อมประกอบรถเข็นนั้นมีความสัมพันธ
กันในแตละประเภทของความสูญเปลา จะเห็นไดวา
ความสูญเปลาจากการผลิตมากเกินไปซึ่งขนาดการ
ผลิต (Lot size) 100 ชิ้นของการตัดเหล็กตามแบบ
ใชเวลา 35.55 ชั่วโมงสงผลไปยังกระบวนการถัดไป
ซึ่งทําใหเกิดความจากการรอคอย และยังสงผลใหตอ
ความสูญเปลาจากการขนยายเนื่องจากการวางแผน
ผงัการผลิตทีไ่มเหมาะสม จนทําใหเกดิความสูญเปลา
จากกระบวนการท่ีไมเหมาะสมดวยเชนกัน ทั้งนี้จาก
การลดความสูญเปลาโดยลดขนาดการผลิต(Lot size) 
) เปน 10 ชิ้นของทุกกระบวนการใชเวลาเพียง 11.59 
ชั่วโมง หลังจากปรับปรุงแผนผังการผลิต (Layout)
ทาํใหระยะทางในการเคล่ือนท่ีทาํงานของพนักงานลด
ลงจาก 118.3 เมตร เปน 50 เมตร คิดเปน 57.73 
เปอรเซ็นตและจัดทําแผนควบคุมการผลิต(Process 
control plan) ทําใหสามารถเพ่ิมผลการผลิตใหเปน
ไปตามเปาหมายไดผลการศึกษาน้ีสอดคลองกับผล
การศึกษาของ(นิวัตน เดชอําไพ, 2557) ทําการเพ่ิม
ประสิทธิภาพกระบวนการผลิตชุดชั้นในสตรี โดย
ประยกุตใชแนวคิดการผลิตแบบลีน กรณศีกึษา บรษิทั 
วาโกกบินทรบุรี จํากัด ซึ่งประสบปญหาการผลิตไม
เปนไปตามเปาหมาย ปรับปรุงดวยการลดความสูญ
เปลาในกระบวนการเย็บซ่ึงทําการลดขนาดการผลิต 
ปรับปรุงแผนผังการผลิต และใชระบบดึงเขามา
ประยกุต ผลการศกึษาพบวาสามารถเพิม่ผลผลติและ
ประสิทธิภาพในกระบวนการไดเพิ่มขึ้น ซึ่งสอดคลอง
กับทฤษฎีแนวคิดลีน(Lean Thinking) (เกียรติขจร,
2551)ไดกลาววา แนวคิดลีน(Lean Thinking) เปน
เคร่ืองมือในการจัดการกระบวนการท่ีชวยเพ่ิมขีด

ความสามารถใหแกองคกร โดยการพิจารณาคุณคาใน
การดําเนินงานเพ่ือมุงตอบสนองความตองการของ
ลูกคา มุงสรางคุณคาในตัวสินคาและบริการ และ
กําจัดความสูญเปลาที่เกิดขึ้นตลอดท้ังกระบวนการ
อยางตอเนือ่ง ทาํใหสามารถลดตนทนุการผลิตเพิม่ผล
กาํไรและผลลัพธทีด่ทีางธุรกจิในท่ีสดุ ในขณะเดียวกนั
ก็ใหความสําคัญกับการผลิตสินคาที่มีคุณภาพควบคู
ไปดวย

• ÊÃØ»¼Å¡ÒÃÈÖ¡ÉÒ •
 5.1  ÊÃØ»¼Å
  จากการศึกษาการลดความสูญเปลาใน
กระบวนการเช่ือมประกอบรถเข็นดวยแนวคิดลีน 
(Lean Thinking) ในกรณีศึกษา บริษัท ดี-พัฒนะ
มงคล จํากัด การลดขนาดการผลิต (Lot size) ที่มาก
เกนิไปและการจัดสรรชางเช่ือมใหมในการจัดทาํแผน
ควบคมุการผลติดวยหลกัการสมดลุการผลติ ทาํใหชาง
เชือ่มอุปกรณและชางตดัเหลก็ทีมี่ความสามารถในการ
เช่ือมอยูแลวสามารถมาชวยงานทีมเช่ือมประกอบเพิม่
ขึ้นจากเดิมทีมเชื่อมประกอบสามารถเชื่อมประกอบ
รถเขน็สาํหรบัหอยแขวนชิน้สวนรถยนตไดเฉลีย่วนัละ 
2.5 คัน เมื่อมีทีมงานมาสบทบเพิ่มขึ้นสามารถเชื่อม
ประกอบไดวันละ 3.5 คันคิดเปนจํานวนการผลิตรถ
เข็นตอวนัเพ่ิมข้ึน 28.57 เปอรเซ็นต แสดงวาโดยเฉล่ีย
ตอเดือนสามารถผลิตได 105 คันตามเปาหมายที่
วางแผนไว เพียงพอตอความตองการของลูกคาทําให
ผลการดําเนินงานมีประสิทธิภาพเพ่ิมข้ึน 28.89 
เปอรเซ็นต ทําใหผูประกอบการมีรายไดเพิ่มขึ้นปละ 
6-7 ลานบาท
 จากการไหลของกระบวนการทีต่อเนือ่ง(Flow)สง
ผลใหไดประสิทธิภาพของการดําเนินงานเพิ่มขึ้นเปน
หลกัสาํคญัของแนวคิดแบบลีน (Lean Thinking) รวม
ถึงการลดความสูญเปลาท่ีเกิดจากการผลิตท่ีมากเกิน
ไปทาํใหพนกังานทํางานในกิจกรรมท่ีไมเพิม่มูลคาเปน
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เวลาท่ีเสียเปลาไป เครื่องจักรทํางานโดยไมเกิด
ประโยชน ซึ่งการกําจัดความสูญเปลาประเภทน้ีไม
สามารถกําจัดใหหมดส้ินไปไดทนัทแีตควรลดใหเหลอื
เทาที่จําเปนก็พอหรือใหเหลือนอยที่สุดเทาที่ทําได 

 5.2  ¢ŒÍàÊ¹Íá¹Ð
  อยางไรกต็ามการทีจ่ะทาํใหแนวคดิแบบลนี 
(Lean Thinking) ใหดีขึ้นไปอีกนั้นผูศึกษามีขอเสนอ
แนะใหเพิม่การใชระบบดงึ (Pull) ระบบทนัเวลาพอด ี
(JIT) เขามาใชในกระบวนการตัดเหล็กและเช่ือม
อุปกรณเพื่อใหมีจังหวะการผลิตที่สอดคลองกัน บวก
เพิม่ดวยการนําระบบคัมบงั (Kanban) เขามารวมดวย
จะทําใหสายการผลิตเปนไปตามความตองการมากย่ิง
ข้ึน การจะทําใหเกิดความสมบูรณแบบ(Perfection) 
เพือ่คงไวซึง่ประสทิธภิาพอยางตอเนือ่งสมํา่เสมอ โดย
มีการปฏิบัติตามแผนงาน ขั้นตอนและวิธีการ นําไปสู
เปาหมายท่ีกาํหนดไว ผูศกึษาเสนอแนะใหใชเคร่ืองมือ
วงจรการบริหารงานคุณภาพ (PDCA) เมื่อพบปญหา
ก็ทําการแกไขหรือปรับปรุง โดยการปรับปรุงเริ่มจาก
การวางแผน ลงมือทํา ตรวจสอบ และแกไขหรือปรับ
ปรุงซํ่าเกิดเปนวงจร PDCA ทําใหเกิดการดําเนินงาน
ทีม่ปีระสทิธภิาพและบรรลเุปาหมายทีว่างไวอยางตอ
เนื่องและสมํ่าเสมอ

ºÃÃ³Ò¹Ø¡ÃÁ
 กมลรตัน ศรสีงัขสขุ. 2553 กระบวนการผลิต
สายเคเบิลขนาดเล็กโดยแนวทางลีนซิกซิกซมา. 
วารสาร วศิวกรรมศาสตร: ปที ่2 ฉบบัที ่2 : วศิวกรรม
เทคโนโลยีไทย

 กติศิกัด ิพลอยพานิชเจริญ, หลกัการควบคุม
คุณภาพ.พิมพครั้งที่6, กรุงเทพมหานคร : สมาคมสง
เสริมเทคโนโลยี (ไทย-ญี่ปุน), 2550.

 เกียรติขจร โฆมานะสิน, Lean: วิถีแหงการ

สรางคุณคาสูองคกรท่ีเปนเลิศ.กรุงเทพมหานคร : 
สถาบันเพ่ิมผลผลิตแหงชาติ, 2549.กรมสงเสริม
อุตสาหกรรม.2554. การวางแผนผังสถานประกอบ
การ .จั งห วัดก รุ ง เทพมหานคร .  (ออนไลน ) .
คนเมื่ อ  23 กุมภาพันธ  2557.  แหล งที่ มา : 
http://www.dhevil.com/RU1/mgt2103/ch6.pdf

 คมสันจิระภัทรศิลปะ, 2548, "การวิเคราะห
และปรับปรุงความสามารถกระบวนการการทําแบบ
หลอทรายช้ืนเพื่อพัฒนาคุณภาพงานหลอโลหะ", 
วารสาร Engineering Today, ปที่ 3, ฉบับที่ 27, 
มีนาคม 2548

 นลิน นิลผึ้ง. 2555การพัฒนาประสิทธิ
ภาพการผลิตโดยการลดรอบเวลากรณีศึกษาโรงงาน
ผลิ ต ย า . ร า ย ง านก า ร ศึ กษ า อิ ส ร ะห ลั ก สู ต ร
วิศวกรรมศาสตรมหาบัณฑิตสาขาวิชาวิศวกรรม
อุตสาหการคณะวิศวกรรมศาสตรมหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีพระจอมเกลาพระนครเหนือ

 นิวัฒน เดชอําไพ. 2557การประยุกตใช
ระบบการผลิตแบบลีน ในอุตสาหกรรมสิ่งทอและ
เคร่ืองนุงหม: กรณีศึกษา บริษัท วาโกกบินทรบุรี 
จํากัด. รายงานการศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต. ขอนแกน: บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยั
ขอนแกน.

 ประกาศิต พวงเงินและคณะ .  2555. 
Lean Manufacturing. (ออนไลน). คนเมื่อ 23 
กุ ม ภ า พั น ธ  2 5 5 7  แ ห ล ง ท่ี ม า :
www.eng.su.ac.th/ie/Lean%20Manufacturing.ppt. 

 แฟรงคบังเกอรกิลเบรธ.1911.หลักการ
เคลื่อนไหวของการทํางาน.นครราชสีมา.(ออนไลน).
ค น เ มื่ อ  2 3  กุ ม ภ า พั น ธ  2 5 5 7 . 
แหลงที่มา : http://ir.rmuti.ac.th/xmlui/
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พัฒนาเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิตตัวหูจับหมอ
ไฟ.จังหวัดกรุงเทพมหานคร (ออนไลน).คนเมื่อ 23 
กมุภาพันธ 2557. แหลงทีม่า : http://www.journal.
sci.kmutnb.ac.th/doc/1_2_2557.pdf

 มหาวิทยาลัยเชียงใหม. 2555. การจัดการ
แบบลีน. (ออนไลน).คนเมื่อ 23 กุมภาพันธ 2557 
แหลงที่มา : http://archive.lib.cmu.ac.th/
full/T/2551/inma0451kb_ch2.pdf. 

 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีมหานคร.2556.
ประเภทการวิเคราะหและการออกแบบกระบวนการ. 
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xmlui/bitstream/handle/123456789/261/%E
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 สุรศักดิ์ เจริญสุข &อภิวัตน สุนันทยืนยง. 
(2553). รายงานผลการศึกษาโครงการการวางแผน
การผลิตในแผนกตัดผาเพือ่สมดลุการผลิต. ขอนแกน: 
คณะวิศวกรรมศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน. 

 สุริยา กราบไกล . 2556. การควบคุม
กระบวนการ. จงัหวดักรงุเทพมหานคร (ออนไลน).คน
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 สุวิทย มูลคํา. 2547: 19 – 24. กระบวนการ
คิดวิเคราะห.จังหวัดกรุงเทพมหานคร. (ออนไลน).คน
เมือ่ 23 กมุภาพนัธ 2557. แหลงทีม่า : http://www.
edu.nu.ac.th/selfaccess/researches/admin/
upload/25240810110747is.pdf

 อภิชาติ  เปรมปราชญชยันต .  2550 
การวิจัยเรื่องการเพิ่มประสิทธิภาพในหวงโซอุปทาน
โดยใชเทคนิคแบบลีน: กรณีของการผลิตชิ้นสวนยาน
ยนตไทย. วิทยานิพนธ บธ.ม.(การจัดการ). ชลบุรี : 
บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยบูรพา.

 วิทยา สุหฤทดํารง & ยุพา กลอยกลาง. 
(2549).การบงชี้ความสูญเปลา = Identifying  
Waste on the Shop fl oor. กรุงเทพฯ: อี.ไอ.
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 Womack, J.P. and Jones, D.T. 1990. 
Lean Thinking: Banish Waste and create 
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º·¤Ñ´Â‹Í
 การศึกษาปจจัยที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเช่ือรถยนตมือสองมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยและ
กําหนดลําดับความสําคัญของปจจัยตางๆ ที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตนั่งสวนบุคคลมือสอง 
โดยการใชกระบวนการลําดับชัน้เชิงวเิคราะหเปนเคร่ืองมือสาํหรับการศึกษาจัดเก็บขอมลูจากการสอบสัมภาษณ
สถาบันการเงินและเจาของกิจการทองถิ่นที่ใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองระหวางเดือนกุมภาพันธ 
ถึงมีนาคมป พ.ศ. 2558 ซึ่งใชแนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค แนวคิดสวนประสมทางการตลาด แนวความคิด
ดานการตดัสนิใจซือ้ และทีส่าํคญัทีส่ดุคอื กระบวนการลาํดบัชัน้เชงิวเิคราะห อกีท้ังยงัมคีวามคาดหวงัวาสถาบนั
การเงินหรือบริษัทผูใหบริการสินเชื่อรถยนตจะสามารถใชเปนแนวทางพัฒนาผลิตภัณฑสินเชื่อใหมๆ 
และสามารถนําเสนอผลิตภัณฑสินเชื่อใหเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมาย เพื่อเพิ่มสวนแบงตลาดได

 ทัง้นี ้ ผูศกึษาไดแบงปจจยัทีม่ผีลตอการเลอืกใชบรกิารสนิเชือ่รถยนตมอืสองเปน 7 ดานคอื 1)  ผลติภณัฑ 
2) ราคา 3) ชองทางการจัดจําหนาย 4) การสงเสริมการตลาด 5) บุคลากรหรือพนักงาน 6) กระบวนการให
บริการ และ 7) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ พบวาปจจัยที่ผูใหบริการสินเช่ือรถยนตมือสองใหความสําคัญมาก
ทีส่ดุคอืปจจยัดานบคุลากร รองลงมาคอืปจจยัดานกระบวนการใหบรกิาร ปจจยัดานผลติภณัฑและปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาดมีความสําคัญเทากัน ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และสุดทาย
ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ นอกจากนี้ ยังมีการพิจารณาถึงลําดับความสําคัญของปจจัยยอยของทั้ง 
7 ปจจัยหลัก ซึ่งมีความสําคัญไมเทากัน เมื่อพิจารณาจากคาดัชนีของความสอดคลองกัน พบวากระบวนการ
จัดลําดับความสําคัญของ 7 ปจจัยซึ่งเปนสวนประสมทางการตลาดท่ีสําคัญตอยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสอง 
มีความสอดคลองเปนเหตุและผลกัน

คาํสาํคญั : สนิเชือ่, รถยนตมอืสอง, ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิาร, กระบวนการลาํดบัชัน้เชงิวเิคราะห
(AHP), การประเมิน 
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2อาจารย คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร Email: supachart9@gmail.com
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ABSTRACT

 This study is aimed to assess the important factors increasing loan for selling used cars. 
The factors are prioritized based on their impacts to increase loan for selling the used car. The 
analytical hierarchy process (AHP) is used to evaluate the factors. The data of the evaluation 
is collected from executive of fi nancial companies that provide the loan program for used cars 
and the owners of local fi nancial service for lending money for buying a used car. The data is 
collected from February to March 2015. Consumer Behavior, Marketing Mix, Purchase Decision 
and the analytical hierarchy process (AHP) are concept in this study. We expect that the fi nan-
cial companies can use this evaluation to develop new loan program and offer loan products 
that are suitable for the target customer. The results of this evaluation are also used to increase 
market share of the loan program.

 We found that seven factors that affect the loan service for buying used cars are 
1) product, 2) price, 3) channel, 4) sale promotion, 5) personnel, 6) service process and 
7) physical environment. The study found that the most important factors increasing loan for 
selling used cars is personnel factor, followed by the service process factor, product factor, 
sale promotion factor, price factor, channel factor and physical environment factor. We also 
consider sub-factor found that factors important are not equal. In addition, this consistency 
ratio shows that the analytical hierarchy process of seven factors which are marketing mix 
factors are consistent and rationality as well

Keywords : personal loan, used car, service marketing mix, analytical hierarchy process (AHP),
        project evaluation
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º·¹íÒ • •
 การพัฒนาสงเสริมระบบโครงสรางพื้นฐาน  
ระบบการคมนาคมขนสงในประเทศไทยใหมีเพียง
พอกับความตองการ และมีมาตรฐาน ของภาครัฐ
และภาคเอกชน เพื่อใหประเทศมีความพรอมในการ
เปดประเทศ ตามการรวมมือกันทางเศรษฐกิจของ
ประเทศในเขตอาเซียน ในชวงปลายป 2558 ถือ
เปนสิ่งสําคัญ และเมื่อพิจารณาสถิติการดําเนินการ
เก่ียวกับทะเบียนและภาษีรถยนตของประเทศไทย 
พบวาแนวโนมการจดทะเบียนรถยนตใหมและการ
โอนทะเบียนในภาพรวมเพ่ิมขึ้นทุกป โดยเฉพาะใน
ป 2555 ที่ปริมาณรถยนตที่มาจดทะเบียนรถยนต
ใหมเพิ่มขึ้นอยางมีนัยสําคัญรอยละ 48 เมื่อเทียบกับ
ป 2554 (กรมการขนสงทางบก, (2557) เปนผลสืบ
เนือ่งมาจากการปรับตัวพลิกฟนหลงัจากประเทศไทย
ประสบมหาอุทกภัยเม่ือป 2554 รวมถึงมาตรการ
รถยนตคันแรกของภาครัฐบาลอยางไรก็ตามถึงแมวา
ปริมาณการโอนทะเบียนรถยนตจะไมไดเพิ่มขึ้นมาก 
แตการที่รัฐบาลกําหนดเกณฑใหผูเขารวมโครงการ
ตองครอบครองรถยนตไมนอยกวา 5 ปนั้น ทําใหใน
ป 2559 (5 ป นับจากป 2555) ตลาดรถยนตนั่งสวน
บุคคลมือสองจะมีแนวโนมเติบโตข้ึน มีประชาชน

ปลอยรถยนตมือสองออกมาจําหนายมากขึ้น มีการ
แขงขันดานธุรกิจรถยนตมือสองกันมากขึ้น สถาบัน
การเงินหรือผูประกอบการจึงจําเปนตองพัฒนา ปรับ
แผนกลยุทธทางการตลาดในตลาดเพื่อใหสามารถ
เพิม่สวนแบงตลาดรถยนตมอืสอง และสนิเชือ่รถยนต
มือสองได
 นอกจากน้ี ตลาดรถยนตนั่งสวนบุคคล
มือสองยังเปนอีกทางเลือกหนึ่งสําหรับผูที่ตองการ
มีรถยนตเปนของตัวเอง เนื่องจากการเปนเจาของ
รถยนตใหมจะมีคาใชจายสูงกวามาก ทําใหผูที่มีงบ
ประมาณหรือรายไดนอย สามารถเปนเจาของรถเพื่อ

ประโยชนดังไดกลาวไวแลวนั้น อีกท้ังธุรกิจรถยนต
นั่งสวนบุคคลมือสองยังมีสวนชวยกระตุนภาคธุรกิจ
อื่นๆทั้งทางตรงและทางออม อาทิเชน ธุรกิจรถใหม 
มีสวนชวยกระตุนธุรกิจนี้ไดดวยการชวยใหเกิดการ
หมุนเวียนของรถ โดยผูซื้อรถใหมสามารถนํารถที่ใช
อยูในปจจุบันของตนมาขายในตลาดรถยนตมือสอง
เพื่อนําเงินไปใชซื้อรถใหม เกิดการหมุนเวียนเปล่ียน
รถยนตในตลาด และนอกจากธุรกิจรถใหมแลวธุรกิจ
รถยนตนัง่สวนบคุคลมอืสองยงัมสีวนชวยกระตุนภาค
ธุรกิจอื่นๆ เชน ธุรกิจประกันภัย ธุรกิจสินเชื่อเชาซื้อ 
ฯลฯ อีกดวยจะเห็นไดวาตลาดธุรกิจรถยนตนั่งสวน
บุคคลมือสองนับเปนตลาดท่ีมีความสําคัญอยางมาก
ในระบบเศรษฐกิจ 
 ดวยเหตุที่กลาวมาขางตนนี้เอง ผูทําการ
วิจัยจึงเล็งเห็นประโยชนในการศึกษาปจจัยท่ีมีผลใน
การเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตนั่งสวนบุคคลมือสอง
รวมถึงการกําหนดลําดับความสําคัญของปจจัยตางๆ 
ที่มีผลตอที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตนั่ง
สวนบุคคลมือสองโดยการใชกระบวนการลําดับช้ัน
เชิงวิเคราะห (Analytic Hierarchy Process; AHP) 
เปนเครื่องมือสําหรับการศึกษาครั้งนี้ ซึ่งคาดหวังวา
สถาบันการเงินหรือบริษัทผูใหบริการสินเช่ือรถยนต
สามารถใชเปนแนวทางในการพัฒนาผลิตภณัฑสนิเช่ือ
ใหมๆ  และสามารถนาํเสนอผลติภณัฑสนิเชือ่ใหเหมาะ
สมกบักลุมลกูคาเปาหมาย เพือ่เพิม่สวนแบงตลาดสนิ
เชื่อรถยนตได
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• ÇÑμ¶Ø»ÃÐÊ§¤ �¡ÒÃÇÔ¨ÑÂ •
 ในการศึกษาปจจัยและการกําหนดลําดับความ
สําคัญของปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อ
รถยนตมือสองโดยการใชกระบวนการลําดับชั้นเชิง
วิเคราะหมีวัตถุประสงคดังนี้
 1.  เพื่อศึกษาการตัดสินใจในการใหความ
สาํคญักบัปจจยัของสวนประสมทางการตลาดบรกิาร
โดยกระบวนการวิเคราะหตามลําดับชั้นของผูให
บริการสินเชื่อรถยนตมือสอง
 2. เพื่อกําหนดลําดับความสําคัญของปจจัย
สวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกใชบริการผลิตภัณฑสินเชื่อรถยนต
มือสองจากสถาบันการเงินและธุรกิจที่ใหบริการสิน
เชื่อรถยนตมือสอง

แนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวของ
แนวคิดที่เกี่ยวของกับการวิจัยครั้งนี้ มีดังนี้
 1.  กระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห โดย
การวินิจฉัยเปรียบเทียบปจจัยตางๆ จับเปนคู และ
กําหนดคาของการเปรียบเทียบออกมาในรูปของ
ตัวเลข เพื่อใหไดลําดับความสําคัญของแตละปจจัย 
และนําลําดับความสําคัญที่ผานการทดสอบความ

สอดคลองกันของเหตุผลมาสนับสนุนการตัดสินใจ
 2.  แนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งเปน
พฤติกรรมที่บุคคลทําการคนหา การคิด การตัดสิน
ใจ การซื้อ การใช การประเมินผลและการใชจาย
เพื่อผลิตภัณฑและบริการโดยคาดวาจะตอบสนอง
ความตองการของบุคคล ในการศึกษาวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภคเพื่อใหทราบถึงลักษณะความ
ตองการ พฤติกรรมการซื้อ การใชสินคาและบริการ 
เพือ่ทาํใหผูบรโิภคเกดิความพงึพอใจ คาํถามทีใ่ชเพือ่
คนหาลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภค คือ ใคร 
อะไร ทําไม เพื่อใคร เมื่อไหร ที่ไหน และอยางไร 

เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ คือ ลักษณะกลุมเปา
หมาย สิ่งที่ผูบริโภคที่ตองการซื้อ วัตถุประสงคใน
การเลือกซื้อ บทบาทของกลุมตางๆ ที่มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซื้อ โอกาสในการซื้อ ชองทาง และขั้น
ตอนในการตัดสินใจซื้อ
 3. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด เปน
ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ซึ่งหนวย
ธุรกิจสามารถนําสวนประสมดังกลาวมาใชรวมกัน
เพื่อใหผลิตภัณฑของตนเองสามารถสนองความ
พึงพอใจแกลูกคากลุมเปาหมาย ประกอบดวย 
7 องคประกอบ คือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการ
จัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากรหรือ
พนักงาน กระบวนการใหบริการ และสิ่งแวดลอม
ทางกายภาพ
 4. แนวความคิดดานการตัดสินใจซื้อ ซึ่งมี
กระบวนการจัดซื้อ 5 ขั้นตอน คือ การรับรูความ
ตองการของตนเอง การคนหาขอมูล การประเมิน
ทางเลือกที่มีอยู การตัดสินใจซื้อจากทางเลือกนั้นๆ 
และสุดทายพฤติกรรมภายหลังการซื้อ อาจมีความ
พึงพอใจ หรือไมพอใจ และมีการบอกตอ

วรรณกรรมที่เกี่ยวของกับการวิจัยครั้งนี้ มีดังนี้
 เกรียงศักดิ์  สุไพบูลยพิพัฒน ,  2546
ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใช
บริการสินเชื่อซื้อรถยนตมือสองของลูกคาบริษัท 
สินการยนต จํากัด เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคและ
ปจจัยอื่นๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตมือสอง
ของลูกคา พบวา 1) ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ 
อายุ รายไดตอเดือน และอาชีพมีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อรถมือสอง 2) ปจจัยทางตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ 
ราคา ชองทางจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย
มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมือสอง 3) ขอคิดเห็นที่
ลูกคาตองการมากที่สุด3อันดับแรกในการซื้อรถมือ
สองคือ3.1) การใหขอมูลที่เปนจริง 3.2) การให
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ลูกคาทดลองขับกอนซื้อ และ3.3)การรับประกัน
หลังการขาย
 กติติธ์ญัญา  ฉายบกุ, 2551 ไดทาํการศกึษา
ปจจัยที่มีผลตอการใชบริการธุรกิจเชาซื้อรถยนต 
บริษัท ไทยพาณิชยลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) สาขา
ลพบุรี เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมผู
ใชบริการความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและ
พฤติกรรมการใชบริการธุรกิจเชาซื้อรถยนต รวม
ถึงระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจเชาซื้อ
รถยนตในจังหวัดลพบุรีพบวา ปจจัยที่มีความสําคัญ
ตอการเลือกใชบริการธุรกิจเชาซื้อรถยนตในระดับ
มากไดแก สวนประสมดานผลติภณัฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจําหนาย ดานบุคลากร ดานระบบการ
ใหบริการ อีกทั้งยังควรมีการสงเสริมการตลาดเนน
การโฆษณาผานสื่อตางๆ และเนนกลุมลูกคาเพศ
ชายเพื่อเพิ่มฐานลูกคา
 จีรพัฒน นาคาสุ, 2552 ไดทําการศึกษา
ถึงพฤติกรรมและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสิน
ใจใชบริการสินเชื่อซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคลมือสอง
ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดสระบุรี เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรม ความสัมพันธระหวางปจจัยสวน
บุคคลกับพฤติกรรมของผูบริโภค และความสัมพันธ
ระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการใหระดับความ
สําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผู
บริโภครถยนตนั่งสวนบุคคลมือสองในอําเภอเมือง
จังหวัดสระบุรี พบวา 1)ความสัมพันธระหวางปจจัย
สวนบุคคลคือ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธ
กับบุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อรถยนตมือสองและ
โอกาสในการซื้อรถยนตมือสอง 2)ความสัมพันธ
ระหวางปจจัยสวนบุคคล คือเพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความ

สัมพันธกับการใหระดับความสําคัญของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในทุกดาน
 นายชัชวิน พิชญกุล, 2551 ไดทําการ
ศึกษาถึงพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อรถยนตของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เพื่อศึกษา
พฤติกรรรมและปจจัยที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อ
รถยนตของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม
พบวาปจจัยที่มีผลตอวงเงินสินเชื่อ คือ เพศ อายุ 
สถานภาพ  ระดับการศึกษา รายไดครัวเรือนเฉลี่ย
ตอเดือน ระดับอัตราดอกเบี้ยที่ไดรับ  ระยะเวลา
การผอนชําระ เงินผอนชําระตองวด คาธรรมเนียม
ในการกู และวิธีในการชําระเงินคืน อีกทั้งปจจัย
ดานกระบวนการยังมีผลตอการใชบริการสินเชื่อ
รถยนตของผูบริโภคมากที่สุด รองลงมาคือปจจัย
ดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
มีผลตอการใชบริการสินเชื่อรถยนตของผูบริโภค
นอยที่สุด
 ธีระโชฒิ  กัลวทานนท, 2552 ไดทําการ
ศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการใชบริการ
สินเชื่อรถยนตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) จังหวัดปทุมธานี ซึ่งเปนการศึกษาถึงปจจัย
สวนบุคคล พฤติกรรมการเลือกใชบริการ และปจจัย
สวนประสมทางการตลาด รวมถึงความสัมพันธ
ระหวางปจจยัสวนบคุคล กบัพฤตกิรรมการใชบรกิาร
สินเชื่อรถยนตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) ในจังหวัดปทุมธานี พบวา1) เพศ อายุ 
สถานะภาพ ระดับอาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ราย
ไดครอบครัว มีความสัมพันธกับประเภทของรถและ 
2) ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ราย
ไดครอบครัวมีความสัมพันธกับระยะเวลาการขอสิน
เชื่อ
 นายศุภกิจ ฐิตญาโณ, 2555 ไดทําการ
ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อเชา
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ซื้อรถยนตของลูกคาธนาคารเกียรตินาคิน สาขา
เชียงใหม เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอ
การเลือกใชบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนต ของลูกคา
ธนาคารเกียรตินาคิน สาขาเชียงใหม และเพื่อศึกษา
ปญหา ขอเสนอแนะของผูใชบริการสินเชื่อเชาซื้อ
รถยนต ของธนาคารเกียรตินาคิน สาขาเชียงใหม พบ
วา 1) ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน
มีผลตอวงเงินที่ไดรับสินเชื่อ และอายุสถานภาพ 
อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีผลตอกับการผิดนัด
ชําระหนี้ 2) ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อสูงสุด
คือปจจัยดานกระบวนการ รองลงมาคือ ปจจัยดาน
ราคา ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานสถานที่ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ตามลําดับ 3) ปจจัยดานการสง
เสริมการตลาด มีระดับความสําคัญปานกลางและ 
4) ปญหาในการใชบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนตที่มี
ความสาํคญัอนัดบัหนึง่คอืปญหาดานราคา รองลงมา
คือปญหาดานผลิตภัณฑ ปญหาดานบุคลากร ปญหา
ดานกระบวนการใหบริการ และปญหาดานสถานที่
 นายอุดมศักดิ์  สมิทธิเวทยวงศ, 2555
ไดทําการศึกษาความตองการใชบริการสินเชื่อ
รถยนตธนาคารเกียรตินาคินของผูบริโภคในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม เพื่อศึกษาความตองการ 
ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อ
เชาซื้อรถยนต พบวา 1) ลูกคาตองการใหธนาคาร
แจงผลอนุมัติสินเชื่อภายใน 3 วันทําการ 2) ตองการ
วงเงินสินเชื่อรอยละ 90 ของราคาซื้อขายและ/หรือ
ราคาประเมิน 3) กลยุทธสงเสริมการขายที่สนใจ
คือการเสนออัตราดอกเบี้ยตํา 4) ตองการใหมีการ
สื่อสารขอมูลผานทางอินเทอรเน็ต 5) ตองการ
ใหธนาคารจัดสงเอกสารถึงมือผูเชาซื้อภายใน 2 
สัปดาห 6) สําหรับผูที่เชาซื้อรถยนตใหมตองการ
ตรวจสอบขอมูลดวยตนเองผานศูนยบริการขอมูล

มากที่สุด ตองการใหธนาคารเพิ่มชองทางการชําระ
เงินคางวดผานชองทางการหักจากบัญชีเงินฝาก
มากที่สุด ขอมูลที่ตองการใหเจาหนาที่ธนาคาร
แจงมาที่สุดคือ ขอมูลดานสินเชื่อสวนบุคคล และ
ตองการใหเจาหนาที่ติดตาม แจงเตือนการตออายุ
ภาษีรถยนต 7) สําหรับผูซื้อรถยนตมือสองตองการ
ใหเจาหนาที่ติดตาม แจงเตือนการครบกําหนดชําระ
หนี้มากที่สุด และ 8) ปจจัยทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑและดานราคา มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ใชบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนตมากที่สุด
 โดยสมมติฐานในการวิจัยปจจัยที่มีผลใน
การเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองคือปจจัย
สวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ ราคา 
ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
บุคลากรหรือพนักงาน กระบวนการใหบริการ และ
สิ่งแวดลอมทางกายภาพที่แตกตางกัน สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสองของ
ลูกคาแตกตางกัน และมีลําดับความสําคัญตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสองของ
ลูกคาไมเทากัน

• ÇÔ¸Õ¡ÒÃ´íÒà¹Ô¹¡ÒÃÇÔ¨ÑÂ •
 การศึกษาครั้งนี้ ไดศึกษาถึงผลิตภัณฑสินเชื่อ
ประเภทสินเชื่อรถยนตมือสองที่มีลักษณะของ
ผลิตภัณฑแตกตางกันของสถาบันการเงินหรือบริษัท
ที่ใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองในป 2557 โดยจัด
เก็บขอมูลแบบปฐมภูมิโดยใชวิธีการสอบสัมภาษณ
ผูบริหารระดับผูอํานวยการสถาบันการเงินทั้งหมด
ของผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองจํานวน 13 
ตัวอยาง ในระหวางเดือนกุมภาพันธ ถึงมีนาคมป 
พ.ศ. 2558 โดยกลุมตัวอยางที่มีคุณสมบัติดังนี้ 
1.เปนผูอํานวยการในสวนงานวิเคราะหสินเชื่อ
รถยนต ประสบการณ 8 ป,  2. เปนผูอํานวยการใน
สวนงานพัฒนาธุรกิจสินเชื่อรถยนต ประสบการณ 
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5 ป, 3.เปนผูบริหารสวนงานขายสินเชื่อรถยนต
ภาคอีสาน ประสบการณ 10 ป, 4.เปนผูอํานวย
การในสวนงานบริหารการเงินและวางแผนธุรกิจสิน
เชื่อรถยนต ประสบการณ 7 ป,  5.เปนรองกรรม
การบริษัทธุรกิจสินเชื่อรถยนต  ประสบการณ 15 
ป,   6.เปนผูบริหารสวนงานขายสินเชื่อรถยนต
ภาคกลาง ประสบการณ 10 ป, 7.เปนรองผูอํานวย
การ ในส วน ง านพัฒนาธุ ร กิ จ สิ น เชื่ อ รถยนต  
ประสบการณ 8 ป,  8.เปนผูบริหารบริษัทธุรกิจ
สินเชื่อรถยนต ประสบการณ 10 ป,  9.เปนผู
บริหารสวนงานขายสินเชื่อรถยนตเขตกรุงเทพ 
ประสบการณ  5 ป,  10.เปนผูบริหารสวนงานขาย
สินเชื่อรถยนตเขตกรุงเทพ ประสบการณ 10 ป, 
11.เปนผูอํานวยการในสวนงานเรงรัดหนี้สินเชื่อ
รถยนต ประสบการณ 5 ป,  12.เปนผูบริหารบริษัท
ธุรกิจสินเชื่อรถยนตและรถบรรทุก ประสบการณ 
10 ป, 13.เปนผูบริหารสวนงานขายสินเชื่อรถยนต
ภาคเหนือ ประสบการณ 10 ป
 ทั้งนี้ผูวิจัยไดประมวลแนวความคิดจากการ
อานทบทวนเอกสารงานวิจัยที่ เกี่ยวของ และ
นํามากําหนดเปนกรอบแนวคิดงานวิจัยเพื่อเปน
แนวทางในการศึกษาครั้งนี้ โดยแบงปจจัยที่มีผล
ตอการเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสองเปน 
7 ดานคือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด บุคลากรหรือพนักงาน 
กระบวนการใหบริการ สิ่งแวดลอมทางกายภาพ 
ซึ่งในแตละปจจัย สามารถจําแนกเปนปจจัยยอยๆ 
เพื่อใหสามารถเขาถึงและสามารถกําหนดลําดับ
ความสําคัญของปจจัยดังกลาวไดอยางแทจริง โดย
ใชกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห (Analytic 
Hierarchy Process; AHP) เปนเครื่องมือกําหนด
ลําดับความสําคัญและสามารถแสดงกรอบแนวคิด
ในการศึกษาครั้งนี้ ไดตามภาพที่ 1 ดานลาง
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 การพิจารณาความสําคัญของแตละปจจัยที่มี
ผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองซึ่งแบง
ปจจัยเปน 7 ดาน คือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการ
จัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากรหรือ
พนักงาน กระบวนการใหบริการ สิ่งแวดลอมทาง
กายภาพ โดยมีความหมายในแตปจจัยที่ทําการ
ศึกษาดังนี้
 1. ผลิตภัณฑ (Product : P1)  หมายถึงสิ่งที่
องคกรเสนอขายเพื่อตอบสนองความตองการของ
ลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ปจจัยดานผลิตภัณฑที่
ผูวิจัยสนใจศึกษาในครั้งนี้ไดแก ปจจัยดานความ
แตกตางของผลิตภัณฑสินเชื่อ (A1) และปจจัยดาน
ความหลากหลายของผลติภณัฑสนิเชือ่(A2) ซึง่หมาย
ถึง วงเงินสินเชื่อ เอกสารที่ใชประกอบการพิจารณา
อนุมัติ การคําประกัน ความมีชื่อเสียงและภาพพจน
ของสถาบันการเงิน
 2. ราคา (Price : P2) หมายถึงคุณคาของ
ผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ซึ่งเปนตนทุนของลูกคา
ในการเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับ
ราคาผลิตภัณฑนั้นๆ หากผลิตภัณฑใดมีคุณคาสูง
กวาราคา ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ ปจจัยดานราคา
ที่ผูวิจัยสนใจศึกษาในครั้งนี้ไดแก ปจจัยดานอัตรา
ดอกเบี้ย (B1) ปจจัยดานคาธรรมเนียม (B2)
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place : P3) หมาย

Edit 1-8-59_Book (KAB 12.indb   25Edit 1-8-59_Book (KAB 12.indb   25 8/1/2016   11:18:56 AM8/1/2016   11:18:56 AM



26 ÇÒÃÊÒÃà¡ÉμÃÈÒÊμÃ� Ø̧Ã¡Ô¨»ÃÐÂØ¡μ� 

26

ถึงโครงสรางชองทางการจัดจําหนาย เพื่อเคลื่อน
ยายผลิตภัณฑจากองคกรไปยังลูกคากลุมเปาหมาย 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่ผูวิจัยสนใจ
ศึกษาในครั้งนี้ไดแก  ปจจัยดานชองทางการเสนอ
ขายสินเชื่อ (C1) และปจจัยดานชองทางการชําระ
หนี้ (C2) 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion : P4) 
เปนการติดตอสื่อสารระหวางผูขายและผูซื้อ เพื่อ
สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อหรือเลือกใช
บริการ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่ผูวิจัย
สนใจศึกษาในครั้งนี้ ไดแก ปจจัยดานการโฆษณา 
(D1) และปจจัยดานการสงเสริมที่ไมใชการโฆษณา 
(D2)
 5. บุคลากร, พนักงาน (People : P5) ประกอบ
ดวยบุคคลทั้งหมดในองคกรผูเปนเจาของผลิตภัณฑ
นั้นๆ ซึ่งจะมีผลตอคุณภาพของการใหบริการทั้งสิ้น 
เพื่อใหสามารถสงมอบผลิตภัณฑไปยังลูกคาไดอยาง
มีประสิทธิภาพ ปจจัยดานบุคลากรหรือพนักงานที่ผู
วิจัยสนใจศึกษาในครั้งนี้ ไดแก ปจจัยดานเจาหนาที่
ผูใหบริการสินเชื่อ (E1) และปจจัยดานคุณสมบัติเจา
หนาที่ผูอนุมัติสินเชื่อ (E2)
 6. กระบวนการใหบรกิาร (Process : P6) ซึ่งตอง
อาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพ รวมถึงเครื่องมือที่
ทันสมัย มีความความสะดวก รวดเร็วในการติดตอ 
ทําใหเกิดกระบวนการที่สามารถสงมอบผลิตภัณฑ
ที่มีคุณภาพใหถึงมือลูกคากลุมเปาหมายไดอยางมี
ประสิทธิผล ปจจัยดานกระบวนการใหบริการที่ผู
วิจัยสนใจศึกษาในครั้งนี้ ไดแก ปจจัยดานขั้นตอน
การขออนุมัติสินเชื่อ (F1) ปจจัยดานระยะเวลาการ
อนุมัติสินเชื่อ (F2) และปจจัยดานขั้นตอนการชําระ
หนี้ (F3)

 7. สิ่ งแวดลอมทางกายภาพ  (Phys ica l

Evidence : P7) เปนสิ่งที่ลูกคาใชเปนเครื่องหมาย
แทนคุณภาพของการใหบริการ ซึ่งตองทําใหมีความ
เหมาะสมและคงไวซึ่งลักษณะเฉพาะของธุรกิจนั้นๆ 
ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพที่ผูวิจัยสนใจ
ศึกษาในครั้งนี้ ไดแก ปจจัยดานภาพลักษณของ
สถานที่ใหบริการ (G1) ปจจัยดานภาพลักษณของ
เจาหนาที่ผูใหบริการ (G2) และปจจัยดานเทคโนโลยี
ของเครื่องมือ (G3)  
 ทั้งนี้ ในการศึกษามีขั้นตอนและวิธีการจัดเก็บ
ขอมูลโดยการสรางแบบสัมภาษณและกําหนดลําดับ
ความสําคัญของปจจัยตางๆที่มีผลตอการเพิ่มยอด
ขายสินเชื่อของผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสอง
ทั้งที่เปนสถาบันการเงินและไมใชสถาบันการเงิน 
ผูวิจัยไดสรางขึ้นจากการรวมรวมเอกสารตางๆ รวม
ถึงการนําประสบการณของผูวิจัยเอง ดังนี้
 1) ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีจากหนังสือ ผลงาน
วิจัยที่เกี่ยวของ ตลอดจนเอกสารอื่นๆ เพื่อนําขอมูล
มาสรางเปนแบบสัมภาษณประกอบดวยแนวความ
คิดดานกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห แนวคิด
ดานพฤติกรรมผูบริโภค แนวคิดสวนประสมทางการ
ตลาด และแนวความคิดดานการตัดสินใจซื้อ ดังที่
กลาวไวแลวขางตน  ทั้งนี้ก็เพื่อใหเขาใจถึงพฤติกรรม
ของผูบริโภค สามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาด 
และตอบสนองความตองการผูบริโภคไดอยางมี
ประสิทธิภาพ ภายใตความเสี่ยงที่ยอมรับได
 2) สรางแบบสัมภาษณฉบับราง เสนอคณะ

กรรมการที่ปรึกษา และผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานโดย
ครอบคลุมถึงเนื้อหาและความถูกตองของสํานวน
การใชภาษา พรอมทั้งปรับปรุง แกไขตามคําแนะนํา
ที่ ไดรับ โดยใชแบบสัมภาษณแบบมีโครงสราง
ซึ่งแบงเนื้อหาการสัมภาษณออกเปน 3 สวน คือ 

 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูถูกสัมภาษณซึ่ง
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ประกอบดวย ชื่อ – สกุลผูถูกสัมภาษณ เพศ อายุ 
อายุงาน ตําแหนงองคกร รายไดตอเดือน สถานที่
ทํางาน
 สวนที่ 2  บทสัมภาษณเพื่อประเมินความ
สําคัญของปจจัยมีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อ
รถยนตมือสองซึ่งเปนคําถามปลายปด แบงเปน 2 
หัวขอยอยไดแก
  2.1 การประเมินความสําคัญของปจจัยที่มี
ผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสอง
  2.2 การประเมนิความสาํคญัของปจจยัยอย
ที่มีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสอง
 สวนที่ 3 ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะอื่นๆ
เปนคําถามปลายเปดสําหรับขอคิดเห็นและขอเสนอ
แนะของผูบริหารสถาบันการเงิน หรือเจาของกิจการ
ทองถิ่นที่นอกเหนือจากคําถามขางตน
 3) ทดสอบแบบสัมภาษณ โดยสัมภาษณกับผู
เชี่ยวชาญดานสินเชื่อรถยนตมือสอง จํานวน 2 ทาน 
เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงและความเขาใจของ
แบบสัมภาษณ
 4) ปรบัปรงุแกไขแบบสมัภาษณตามปญหา คาํ
แนะนําหรือขอเสนอแนะที่ไดรับมา
 5) นําแบบสัมภาษณที่ปรับปรุงเรียบรอยแลว 
ไปเก็บรวบรวมขอมูลโดยการสัมภาษณบุคคลกลุม
เปาหมายที่กําหนดไว
 6)  ประมวลผลผลที่ไดจากการสัมภาษณดวย
กระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะหและสรุปผล
การวิเคระห

• ¼Å¡ÒÃÇÔ¨ÑÂáÅÐÍÀÔ»ÃÒÂ¼Å •
 การศึกษาปจจัยที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสิน
เชื่อรถยนตนั่งสวนบุคคลมือสอง โดยใชกระบวนการ
ลําดับชั้นเชิงวิเคราะห (Analytic Hierarchy 
Process; AHP) เปนเครื่องมือกําหนดลําดับความ
สําคัญของปจจัยดังกลาวทั้ง 7 ดานคือ ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการ
จัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัย
ดานบุคลากรหรือพนักงาน ปจจัยดานกระบวนการ
ใหบริการ และปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ
(ดังที่แสดงผลในตารางที่ 1)พบวาการประเมิน
ความสําคัญของปจจัยที่มีผลในการเพิ่มยอดขาย
สินเชื่อรถยนตมือสองพบวาปจจัยที่ผู ใหบริการ
สินเชื่อรถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความ
สําคัญมากที่สุดคือปจจัยดานราคาและปจจัยดาน
บุคลากรหรือพนักงานมีความสําคัญเทากัน รองลง
มาคือปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย และสุดทายปจจัยดาน
สิ่งแวดลอมทางกายภาพ  มีความสําคัญนอยลงมา
ตามลําดับ

μÒÃÒ§·Õè 1 การประเมินความสําคัญของปจจัยที่มีผล
ในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสอง

 โดย  
  P1  คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
  P2  คือ ปจจัยดานราคา 
  P3  คือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
    P4  คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  
  P5  คือ ปจจัยดานบุคลากร, พนักงาน  
  P6  คอื ปจจยัดานกระบวนการใหบรกิาร 
  P7  คือ ป จจั ยด าน ส่ิ งแวดล อมทาง
    กายภาพ
 จากผลขางตนแสดงใหเห็นวาสถาบันการเงิน
ผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองใหความสําคัญ
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กับปจจัยดานราคาและปจจัยดานบุคลากรหรือ
พนักงานเปนอยางมาก เนื่องจากเห็นวาลูกคา
จะพิจารณา และตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อ
จากสถาบันการเงินที่เสนอดอกเบี้ยเงินกู และคา
ธรรมเนียมตําที่สุด เพราะทําใหคาใชจายรวมในการ
ซือ้รถยนตมอืสองนอยกวาโดยเปรยีบเทยีบ นอกจาก
นี้ ความมีใจเปนผูใหบริการของพนักงานและทักษะ
ความสามารถของผูอนมัติสินเชื่อยังมีความสําคัญไม
นอยไปกวาปจจัยดานราคา เนื่องจากจะทําใหลูกคา
ไดรับขอมูลที่ถูกตองสมบูรณ รวดเร็ว และการอนุมัติ
ที่มีมาตรฐาน ลูกคาเกิดความพึงพอใจ และบอกตอ
ไปยังลูกคารายอื่นๆ
 นอกจากนี้ในแตละปจจัยหลัก 7 ปจจัยขางตน 
ผูวิจัยยังจําแนกเปนปจจัยยอยๆ จํานวน 2-3 ปจจัย 
เพื่อใหสามารถเขาถึงและสามารถกําหนดลําดับ
ความสําคัญของปจจัยดังกลาวไดอยางแทจริง ดังนี้     

 1) ปจจัยดานผลิตภัณฑ
 จากการประเมินความสําคัญของปจจัยยอยดาน
ผลิตภัณฑที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนต
มือสองพบวาผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองให
ความสนใจหรือใหความสําคัญตอปจจัยดานความ
แตกตางของผลิตภัณฑสินเชื่อ มากกวาปจจัยดาน
ความหลากหลายของผลิตภัณฑสินเชื่อ 
  อยางไรก็ตาม ความสําคัญดังกลาวมีความ
แตกตางกันไมมากนัก อาจมองไดวาปจจัยยอย
ดานผลิตภัณฑ ทั้งปจจัยดานความแตกตางของ
ผลิตภัณฑสินเชื่อและปจจัยดานความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑสินเชื่อมีความสําคัญเทาๆ กัน โดยที่
สถาบันการเงินสามารถใชกลยุทธในการสรางความ
แตกตางจากคูแขง หรือการสรางผลิตภัณฑที่มีความ
หลากหลายไดเชนเดียวกัน
 

 2) ปจจัยดานราคา
 จากการประเมินความสําคัญของปจจัยยอยดาน
ราคาที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือ
สองพบวาผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองใหความ
สนใจหรือใหความสําคัญตอปจจัยดานอัตราดอกเบี้ย
เงินใหกูยืม มากกวาปจจัยดานคาธรรมเนียมการให
บริการสินเชื่อ
  ทั้งนี้ จะเห็นไดวาปจจัยดานอัตราดอกเบี้ย
มีความสําคัญมากกวาปจจัยดานคาธรรมเนียม
มากกวา 2 เทา นั่นแสดงใหเห็นวาลูกคาจะเปรียบ
เทียบความแตกตางดานอัตราดอกเบี้ยของสถาบัน
การเงินตางๆ เปนอันดับแรก อาจเนื่องจาก อัตรา
ดอกเบี้ยเปนคาใชจายในการขอสินเชื่อที่มีสัดสวน 
และระยะเวลาการชําระที่มากกวาคาธรรมเนียม จึง
ใหความสําคัญมากกวานั่นเอง
 3) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
  จากการประเมนิความสาํคญัของปจจยัยอย
ดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลในการเพิ่มยอด
ขายสินเชื่อรถยนตมือสองพบวาผูใหบริการสินเชื่อ
รถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานชองทางการเสนอขายสินเชื่อ มากกวา
ปจจัยดานชองทางการชําระหนี้
  อยางไรก็ตาม ปจจัยดานชองทางการเสนอ
ขายสินเชื่อ และปจจัยดานชองทางการชําระหนี้มี
ความสําคัญไมแตกตางกันมากนัก ดังนั้นผูใหบริการ
สินเชื่อสามารถพัฒนาชองทางการเสนอขายสินเชื่อ
และชองทางการชําระหนี้ใหมีความสะดวก และมี
ประสทิธภิาพเพือ่เพิม่ความพงึพอใจใหกบัลกูคา เพิม่
สวนแบงตลาดดานสินเชื่อรถยนตมือสอง
 4) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
  จากการประเมินความสําคัญของปจจัย
ยอยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลในการเพิ่ม
ยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองพบวาผูใหบริการสิน
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เชื่อรถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความสําคัญ
ตอปจจัยดานการโฆษณา มากกวาปจจัยดานการสง
เสริมที่ไมใชการโฆษณา
 ทั้งนี้ ผูใหบริการสินเชื่อใหความสําคัญกับปจจัย
ดานการโฆษณามากกวาปจจัยดานการสงเสริมที่
ไมใชการโฆษณา เนื่องจากเห็นวาเปนการเขาถึงผู
บริโภคไดดีกวา  มีผลในการเพิ่มยอดขายมากกวา 
โดยชองทางการโฆษณามีหลายชองทาง ทั้งทาง
โฆษณาผานโทรทัศน วิทยุ เครือขายทางสังคม 
เปนตน
 5) ปจจัยดานบุคลากร, พนักงาน
  จากการประเมินความสําคัญของปจจัย
ยอยดานบุคลากรหรือพนักงานที่มีผลในการเพิ่ม
ยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองพบวาผูใหบริการสิน
เชื่อรถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความสําคัญ
ตอปจจัยดานเจาหนาที่ผูใหบริการสินเชื่อ มากกวา
ปจจัยดานคุณสมบัติเจาหนาที่ผูอนุมัติสินเชื่อ
  จากผลการวจิยัขางตน ทีผู่ใหบรกิารสนิเชือ่
ใหความสาํคญัตอปจจยัดานเจาหนาทีผู่ใหบรกิารสนิ
เชื่อ มากกวาปจจัยดานคุณสมบัติเจาหนาที่ผูอนุมัติ
สินเชื่อนั่นหมายถึงการตอนรับ  การสื่อสารและการ
ใหขอมูลดานสินเชื่อกับลูกคา เปนสิ่งสําคัญตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อของลูกคา
 6) ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ
  จากการประเมนิความสาํคญัของปจจยัยอย
ดานกระบวนการใหบริการที่มีผลในการเพิ่มยอด
ขายสินเชื่อรถยนตมือสองพบวาผูใหบริการสินเชื่อ
รถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความสําคัญมาก
ที่สุดคือปจจัยดานขั้นตอนการขออนุมัติสินเชื่อ รอง
ลงมาคือปจจัยดานระยะเวลาการอนุมัติสินเชื่อ และ
ปจจัยดานขั้นตอนการชําระหนี้ตามลําดับ
  ปจจัยดานขั้นตอนการขออนุมัติสินเชื่อ  
และปจจัยดานระยะเวลาการอนุมัติสินเชื่อมีความ

สําคัญตอการเพิ่มยอดสินเชื่อของสถาบันการ
เงินเทาๆ กัน ซึ่งผู ใหบริการสินเชื่อควรทําให
กระบวนการอนุมัติมีมาตรฐาน รวดเร็ว เพื่อเพิ่ม
ความสามารถในการแขงขันในตลาดสินเชื่อรถยนต
มือสอง
 7) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
  จากการประเมินความสําคัญของปจจัย
ยอยดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลในการเพิ่ม
ยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองพบวาผูใหบริการสิน
เชื่อรถยนตมือสองใหความสนใจหรือใหความสําคัญ
มากทีส่ดุคอืปจจยัดานภาพลกัษณของเจาหนาทีผู่ให
บริการ รองลงมาคือปจจัยดานภาพลักษณของสถาน
ที่ใหบริการ และปจจัยดานเทคโนโลยีของเครื่องมือ
ตามลําดับ
  อยางไรก็ตาม ในกระบวนการตัดสินใจ
ที่มีเหตุผลนั้นไมเพียงแตจะพิจารณาจากตัวเลข
ขางตนเทานั้น ผูวิจัยจึงเพิ่มการตรวจสอบผลการ
วิจัยวามีความสอดคลองกัน หรือเปนเหตุเปนผล
กันโดยใชหลักการความสอดคลองกันของเหตุผล
(Consistency) หากคาความสอดคลองอยู ใน
ระดับที่ยอมรับไดหรือเพดานการยอมรับได แสดง
ถึงกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะหในครั้งนี้ มี
เหตุผล ยอมรับได ทั้งนี้จะพิจารณาจากคาแลมดา
แมกซ (λmax) และคาดัชนีของความสอดคลองกัน 
(Consistency Ratio : CR)  ดังนี้
 1) พิจารณาจากคาแลมดาแมกซ  (λmax)
  คาแลมดาแมกซ (λmax) คือผลรวมของ
ผลคูณของ 1) ผลรวมของแตละปจจัยทั้งเจ็ดปจจัย 
และ 2) ลําดับความสําคัญเฉพาะแหงทั้งเจ็ดปจจัย 
หากเทากับจํานวนปจจัยที่ถูกนํามาเปรียบเทียบ
หรือเทากับ 7 พอดีจะหมายถึงงานวิจัยครั้งนี้มีความ
สอดคลองหรอืเปนเหตเุปนผลกนั  ซึง่คาแลมดาแมกซ
จากตัวอยางในงานวิจัยนี้เทากับ 7.09 ดังที่แสดงผล
ในตารางที่ 2
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μÒÃÒ§·Õè 2 หลักการความสอดคลองกันของเหตุผล

 

 จากการพิจารณาคาแลมดาแมกซ ไมเทากับ
จํานวนปจจัยที่ถูกนํามาเปรียบเทียบ คือเทากับ 
7.09 นั่นหมายถึงการใหลําดับความสําคัญในครั้งนี้
ไมมีความสอดคลองกันของเหตุผล อยางไรก็ตามคา
แลมดาแมกซมีคามากกวาจํานวนปจจัยที่ถูกนํามา
เปรียบเทียบเพียง 0.09 เทานั้น อีกทั้งเรายังสามารถ
พิจารณาความเปนเหตุเปนผลเพิ่มเติมไดอีกจากคา
ดัชนีความสอดคลอง (Consistency Ratio: CR) ใน
หัวขอถัดไป
 2) พิจารณาจากคาดัชนีของความสอดคลอง
กัน (Consistency Ratio: CR)
  คาดัชนีความสอดคลอง (Consistency 
Ratio : CR) คือสัดสวนความสมเหตุสมผลแสดง
ความสอดคลองกันของเหตุผลในความสําคัญของ
แตละปจจัยที่นํามาวิจัยและนําคาที่ ไดจากการ
คํานวณมาเปรียบเทียบกับคา CRมาตรฐาน

  ทัง้นีค้าดชันคีวามสอดคลองจากการเปรยีบ
เทียบความสําคัญทั้ง 7 ปจจัยในงานวิจัยครั้งนี้ 
เทากับ 0.01 หรือรอยละ 1 ซึ่งนอยกวาดัชนีความ
สอดคลองมาตรฐานที่เทากับรอยละ 10 ซึ่งหมายถึง
การจัดลําดับความสําคัญของ 7 ปจจัยซึ่งเปนสวน
ประสมทางการตลาดที่สําคัญตอยอดขายสินเชื่อ
รถยนตมือสอง มีความสอดคลองเปนเหตุและผล
กัน หรืออาจกลาวไดวาการจัดลําดับความสําคัญของ
สวนประสมทางการตลาดที่เปนปจจัยที่สงผลตอย
อดขายสินเชื่อรถยนตมือสอง ทั้งปจจัยหลัก และ
ปจจัยยอยมีความนาเชื่อถือ

  จากการศึกษานี้ยังพบวา ผลการวิจัย
สอดคลองกับผลการวิจัยของจีรพัฒน นาคาสุ 
(2552) และอุดมศักดิ์  สมิทธิเวทยวงศ (2555) โดย
ปจจัยที่ผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองใหความ
สําคัญมากที่สุดคือปจจัยดานราคาและปจจัยดาน
บุคลากรหรือพนักงาน ซึ่งเปนปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเชื่อรถยนตของผูบริโภค
มากที่สุด

• º·ÊÃØ»áÅÐ¢ŒÍàÊ¹Íá¹Ð •
 การศึกษาปจจัยที่มีผลในการเพิ่มยอดขายสิน
เชื่อรถยนตนั่งสวนบุคคลมือสอง โดยใชกระบวนการ
ลําดับชั้นเชิงวิเคราะห (Analytic Hierarchy 
Process; AHP) เปนเครื่องมือกําหนดลําดับความ
สําคัญของปจจัยดังกลาวทั้ง 7 ดานคือ พบวา
ปจจัยที่ผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองใหความ
สําคัญมากที่สุดคือปจจัยดานราคาและปจจัยดาน
บุคลากรหรือพนักงานซึ่งมีความสําคัญเทากัน รอง
ลงมาคือปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และสุดทาย
ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  มีความสําคัญ
นอยลงมาตามลําดับ
 นอกจากนี้ ยังมีการพิจารณาถึงลําดับความ
สําคัญของปจจัยยอยของทั้ง 7 ปจจัยหลัก เพื่อให
สามารถเขาถงึและสามารถกาํหนดลาํดบัความสาํคญั
ของปจจัยดังกลาวไดอยางแทจริง ดังนี้

 ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ  ซึ่งแบงการศึกษา
ออกเปน 2 ปจจัยยอย พบวาปจจัยดานความแตก
ตางของผลิตภัณฑสินเชื่อมีความสําคัญมากกวา
ปจจัยดานความหลากหลายของผลิตภัณฑสินเชื่อ 

 ปจจัยยอยดานราคา ซึ่งแบงการศึกษาออก
เปน 2 ปจจัยยอย พบวาปจจัยดานอัตราดอกเบี้ย
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เงินใหกูยืมมีความสําคัญมากกวาปจจัยดานคา
ธรรมเนียมการใหบริการสินเชื่อ

 ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย ซึ่ง
แบงการศึกษาออกเปน 2 ปจจัยยอย พบวาปจจัย
ดานชองทางการเสนอขายสินเชื่อมีความสําคัญ
มากกวาปจจัยดานชองทางการชําระหนี้

 ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ซึ่งแบง
การศึกษาออกเปน 2 ปจจัยยอย พบวาปจจัยดาน
การโฆษณามีความสําคัญมากกวาปจจัยดานการสง
เสริมที่ไมใชการโฆษณา

 ปจจัยยอยดานบุคลากรหรือพนักงาน ซึ่งแบง
การศึกษาออกเปน 2 ปจจัยยอย พบวาปจจัยดาน
เจาหนาที่ผูใหบริการสินเชื่อมีความสําคัญมากกวา
ปจจัยดานคุณสมบัติเจาหนาที่ผูอนุมัติสินเชื่อ

 ปจจัยยอยดานกระบวนการใหบริการ ซึ่งแบง
การศึกษาออกเปน 3 ปจจัยยอย พบวาปจจัยที่
สําคัญมากที่สุดคือปจจัยดานขั้นตอนการขออนุมัติ
สินเชื่อ รองลงมาคือปจจัยดานระยะเวลาการอนุมัติ
สินเชื่อ และปจจัยดานขั้นตอนการชําระหนี้ตาม
ลําดับ

 ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย ซึ่ง
แบงการศึกษาออกเปน 3 ปจจัยยอย พบวาปจจัย
ที่สําคัญมากที่สุดคือปจจัยดานภาพลักษณของ
เจาหนาที่ผู ใหบริการ รองลงมาคือปจจัยดาน
ภาพลักษณของสถานที่ใหบริการ และปจจัยดาน
เทคโนโลยีของเครื่องมือตามลําดับ
 นอกจากนีก้ารพจิารณาหลกัการความสอดคลอง
กันของเหตุผลคือคาที่แสดงความเชื่อมโยงกัน
ระหวางปจจัยหรือประสบการณหรือความชํานาญ
ของกลุมตัวอยาง พบวาเมื่อพิจารณาจากคาแลม
ดาแมกซ (λmax) การใหลําดับความสําคัญในครั้ง
นี้ไมมีความสอดคลองกันของเหตุผล แตอยางไร

ก็ตามเมื่อพิจารณาจากคาดัชนีของความสอดคลอง
กัน (Consistency Ratio : CR) พบวาคาความ
สอดคลองอยูในระดับที่ยอมรับไดหรือเพดานการ
ยอมรับได แสดงถึงกระบวนการจัดลําดับความ
สําคัญของ 7 ปจจัยซึ่งเปนสวนประสมทางการตลาด
ที่สําคัญตอยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสอง มีความ
สอดคลองเปนเหตุและผลกัน

• ¢ŒÍàÊ¹Íá¹Ð·Õèä Œ́¨Ò¡¡ÒÃÈÖ¡ÉÒ¤ÃÑé§¹Õé •
 1. ผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองควรเนน
กลยุทธทางการตลาดดานราคา คือการกําหนด
อัตราดอกเบี้ย และคาธรรมเนียม ที่ตํากวาคูแขงโดย
เปรียบเทียบ เพื่อเพิ่มยอดขายและสวนแบงตลาดสิน
เชื่อรถยนตมือสอง อยางไรก็ตาม ควรพิจารณาถึง
ตนทุนขาย ตนทุนการดําเนินงาน และตนทุนอื่นๆ 
ประกอบกันไปดวย
 2. ผูใหบริการสินเชื่อรถยนตมือสองควรเนน
กลยุทธทางการตลาดดานบุคลากรและพนักงาน 
เชนเดียวกับกลยุทธทางดานราคา เชน การใหความ
รู การอบรม การดูแลหรือการสวัสดิการพนักงานให
กับบุคลากรภายในองคกร เพื่อสรางตัวแทนองคกร
ที่มีประสิทธิภาพ สรางภาพลักษณที่ดีใหแกองคกร 
และเพื่อสงมอบบริการที่ดีใหกับลูกคา 

• ¢ŒÍàÊ¹Íá¹Ðã¹¡ÒÃ·íÒÇÔ Ñ̈Â¤ÃÑé§μ ‹Íä» •
 1. ผูวจิยัเหน็วาควรนาํปจจยัอืน่ๆ ทีน่อกเหนอื
ปจจัยทางการตลาดมาศึกษาและวิเคราะหวามีผล
ในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสองมากนอย
เพียงใด เชนปจจัยดานธรรมมาภิบาล ปจจัยดาน
การดูแลพนักงานในองคกร เพื่อใหครอบคลุมปจจัย
ในทุกทุกดานและสะทอนความเปนจริงมากขึ้น 
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 2. กลุมตัวอยางที่จะศึกษาครั้งตอไปควรเพิ่ม
มุมมองของลูกคา ผูใชบริการสินเชื่อรถยนตมือสอง 
โดยการสัมภาษณหรือสอบถามผูที่เขามาติดตอขอใช
บริการสินเชื่อที่สถาบันการเงิน เพื่อทราบถึงปจจัยที่
มีผลในการเพิ่มยอดขายสินเชื่อรถยนตมือสอง และ
ลําดับความสําคัญของปจจัยดังกลาวมากยิ่งขึ้น
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º·¤Ñ´Â‹Í
 การศึกษาวิจัย เรื่อง “การตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพท iPhone ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร มี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน ศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่แตกตางกัน  และ
ศึกษาปจจัยดานพฤติกรรมท่ีแตกตางกัน  ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท iPhone ของคนในเขต
กรุงเทพมหานคร

 ซึ่งจากการศึกษาวิจัยครั้งน้ี เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชแบบสอบถามผูบริโภคในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร  จํานวน 400 คน เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะห โดยใช
สถิติแจกแจงความถี่  รอยละ คาเฉลี่ย คาสถิติ t-test ใชทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยสองกลุม คา
สถติ ิF-test  ชนดิทางเดยีว (One Way Anova) ใชทดสอบความแตกตางคาเฉลีย่ของกลุมตวัอยางท่ีมมีากกวา
สองกลุมขึ้นไป และการวิเคราะหผานโปรแกรม Microsoft Excel 

 ผลการศึกษาวิจัย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ คือ ผูชายวัยทํางาน ที่มีอายุระหวาง 25-30ป ระดับ
การศกึษาปรญิญาตร ีมอีาชพีเปนพนักงานบริษทัเอกชน และมีรายไดตอเดอืนโดยเฉลีย่ 20,001-35,000  บาท 
โดยปจจัยสวนบุคคลในดานอาชีพที่แตกตางกัน มีอิทธิตอการตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพท iPhone ของคนใน
เขตกรุงเทพมหานคร  รวมถึงปจจัยดานพฤติกรรมในเร่ืองบุคคลที่มีอิทธิพล และวัตถุประสงคในการซ้ือที่แตก
ตางกัน  มีอิทธิตอการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพท iPhone ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร  อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ  0.05

คําสําคัญ : การตัดสินใจ, ไอโฟน, การเลือกซื้อ

                              
1นักศึกษาปริญญาโท โครงการหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต TWIN PROGRAM รุนที่ 2/1
กลุม 2 คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยรามคําแหง
2อาจารยพิเศษ  โครงการบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  มหาวิทยาลัยรามคําแหง
3รองคณบดีฝายวิจัยและการศึกษาขั้นสูง  คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลัยรังสิต

• • ¡ÒÃμ Ñ´ÊÔ¹ã¨àÅ×Í¡«×éÍâ·ÃÈÑ¾· � iPhone ¢Í§»ÃÐªÒª¹ã¹à¢μ¡ÃØ§à·¾ÁËÒ¹¤Ã
The study of The decision to buy an iPhone of the people in the Bangkok • •

ปยเนศร ศักดิ์เจริญ1วรรณรพี บานชื่นวิจิตร2 และ กิตติพันธ คงสวัสดิ์เกียรติ3

PIYANADE SAKCHAROEN WANRAPEE BANCHUENVIJIT AND KITTIPHUN  KHONGSAWATKIAT 
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ABSTRACT

 The study of “The decision to buy an iPhone of the people in the Bangkok has the 
objective of studying the difference on personal factor, the difference on marketing mix and 
the difference on behavioral factor with the infl uence on the decision to buy their iPhone in 
the Bangkok”.

 In this study is a quantitative research, using a questionnaire asking the consumers in 
the Bangkok metropolitan area numbering 400 people as the tool in collecting the data. The 
statistics used in the analysis are frequency distribution, percentage, means and t-test used in 
testing the difference between the mean values of the two groups, F-test, one-way ANOVA to 
test the difference of the mean value of the sampling groups with more than two groups and 
up, and the analysis is made by using Microsoft Excel. 

 The results of the study found most of the sampling group were working male with the 
ages between 25-30 years old, having a bachelor’s degree, working for private companies and 
had the average monthly salary of 20,001- 35,000 baht. The personal factor on a different 
occupation had the infl uence on making the decision to choose the iPhone of the people in 
Bangkok metropolitan area. It included the behavioral factor on the infl uencing persons and 
the different objective on the purchase, and and version of iPhone had the infl uence on the 
decision to purchase the iPhone of the people in the Bangkok metropolitan area with the 
statistical signifi cance at the 0.05 level.     

Keywords : Decision, iPhone, Buying
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º·¹íÒ • •
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา

 ปจจุบันเทคโนโลยีการติดตอสื่อสารมีการเจริญ
เติบโตและพัฒนาอยางรวดเร็วจากในอดีต มนุษยมี
การติดตอสื่อสารกันดวยภาษากาย การใชสัญลักษณ
ตางๆ เชน ควนัไฟ การวาดภาพตามผนงัถํา้ พฒันามา
จนมีภาษาพูด และภาษาเขียน ภายหลังจากมีภาษา
ทีใ่ชในการติดตอสือ่สารกันแลว มนษุยยงัพฒันาเก่ียว
กับชองทางการสื่อสารเริ่มตนจากสื่อสิ่งพิมพเรื่อยมา
เปนการตดิตอสือ่สารแบบไรสาย เชน โทรศพัท ซึง่ถือ
เปนเครือ่งมอืติดตอสือ่สารอกีชนดิหนึง่ทีม่คีวามสาํคญั
ตอมนุษยอยางมาก สําหรับบางคนโทรศัพทนับเปน
ปจจัยที่สําคัญของชีวิตอีกหนึ่งอยางเลยก็วาได  
แตสําหรับในปจจุบันแลวโทรศัพทมือถือกลับถูก
แทนทีจ่ากววิฒันาการใหมทีเ่รยีกวา สมารทโฟน ดวย
ฟงกชั่นการทํางานคลายคลึงกับโทรศัพทมือถือท่ัวๆ 
ไปแตเพิม่ประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้โดยสามารถเชือ่มตอ
อนิเทอรเนต็ได ซึง่เปนทีท่ราบกนัดวีาในยคุปจจบุนัถอื
เปนยุคของการสื่อสารแบบดิจิตอล ดวยเทคโนโลยีที่
ทนัสมัย การใชงาน Socialnetwork ทีห่ลากหลาย ใน
สวนนี้โทรศัพทสมารทโฟน สามารถรองรับไดครอบ 

คลุมเกี่ยวกับการใชงานบน Socialnetwork ยก
ตัวอยางการใชงาน Facebook, Twitter, line, 
whatsappฯลฯ นอกเหนือจากการใชโทรศัพทเพื่อ
การติดตอสื่อสารแลว  แอปพลิเคชั่นเหลาน้ีลวนแลว
แตตอบสนองการทํางานในรูปแบบอื่นๆ ไดมากขึ้น 
และเมื่อผูบริโภคมีความตองการในการใชโทรศัพท
สมารทโฟนเพ่ิมมากข้ึน จงึมีบริษทัท่ีตองการสวนแบง
ทางการตลาดสินคาชนิดน้ีเพิ่มขึ้นเชนกัน

• ÇÑμ¶Ø»ÃÐÊ§¤ �¢Í§¡ÒÃÇÔ Ñ̈Â •
 1. เพื่อศึกษาความแตกตางทางดานปจจัยสวน
บคุคลทีม่ผีลตอการตดัสนิใจเลอืกซือ้โทรศพัท iPhone 
ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร
 2.  เพื่อศึกษาความแตกตางทางดานปจจัยสวน
ประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
โทรศัพทiPhone  ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร
 3. เพื่อศึกษาความแตกตางทางดานพฤติกรรม
การตดัสนิใจเลอืกซือ้โทรศพัท iPhone ของคนในเขต

กรุงเทพมหานคร

• »ÃÐâÂª¹ �·Õè¤Ò´Ç‹Ò¨Ðä Œ́ÃÑº¨Ò¡
¡ÒÃÇÔ Ñ̈Â •
 1.  ผูผลิตโทรศัพท iPhone สามารถนําผลการ
วิจัยดานปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพท iPhone ของคนในเขตกรุงเทพมหานครไป
ปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อใหตรงกับความ
ตองการของลกูคาไดมากทีส่ดุ  นาํมาซึง่ยอดขายท่ีเพิม่
ขึ้นและสวนแบงการตลาดที่เพิ่มตามไปดวย
 2.  ผูผลิตโทรศัพท iPhone สามารถนําผลการ
วิจัยไปเปนแนวทางในการวางกลยุทธดานการตลาด  
เพื่อสรางความแข็งแกรงและความไดเปรียบในเชิง
ธรุกจิ  สามารถแขงขันกบัคูแขงไดมปีระสทิธภิาพมาก
ขึ้น

• ÊÁÁμ Ô°Ò¹ •
 1   ปจจัยสวนบุคคลท่ีประกอบดวย เพศ, อายุ, 
อาชีพ, การศึกษา, รายได และสถานภาพ ที่แตกตาง
กั น  มี อิ ท ธิ พ ล ต อ ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ ข อ ง ผู ใ ช
โ ท ร ศั พ ท i P h o n e  ข อ ง ป ร ะ ช า ช น ใ น เข ต
กรุงเทพมหานครตางกัน

 

Edit 1-8-59_Book (KAB 12.indb   37Edit 1-8-59_Book (KAB 12.indb   37 8/1/2016   11:18:56 AM8/1/2016   11:18:56 AM



38 ÇÒÃÊÒÃà¡ÉμÃÈÒÊμÃ� Ø̧Ã¡Ô¨»ÃÐÂØ¡μ� 

38

 2  ปจจัยสวนประสมการตลาดซึ่งประกอบดวย 
ผลติภณัฑ , ราคา , ชองทางการจัดจาํหนาย และ การ
สงเสรมิการตลาด ทีแ่ตกตางกนั มอีทิธพิลตอความพงึ
พอใจของผูใชโทรศัพท iPhone ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครตางกัน
 3 ปจจัยดานพฤติกรรม ซึ่งประกอบดวย ใคร 
(Who) , อะไร (What) , ทําไม (Why) , ผูมีสวนรวม 
(Whom) ,เมือ่ใด  (When) , ทีไ่หน (Where) , อยางไร 
(How) ที่แตกตางกัน มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของ
ผู ใช โทรศัพท  iPhone ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครตางกัน

• á¹Ç¤Ô´·ÄÉ®ÕáÅÐ¼Å§Ò¹ÇÔ Ñ̈Â·Õè
à¡ÕèÂÇ¢ŒÍ§ •
 1.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปจจัยสวนบคุคล

  อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 38-39) และ 
ยบุล เบญ็จรงคกจิ (2542, หนา 44) กลาววา ลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร ซึ่งหมายถึงอายุเพศ วงจรชีวิต
ของครอบครัว การศึกษา รายได เปนตน ลักษณะดัง
กลาวมคีวามสําคญัตอนักการตลาดเพราะเก่ียวพนักบั
อุปสงค (Demand) ในตัวสินคาทั้งหลาย การ

เปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตรนี้ชี้ใหเห็นถึงการ
เ กิ ด ขึ้ น ข อ ง ต ล า ด ใ ห ม  โ ด ย ลั ก ษณ ะ ท า ง
ประชากรศาสตรที่สําคัญมีดังนี้

 1. อายุ นักการตลาดตองคํานึงถึงความสําคัญ
ของการเปลี่ยนแปลงของประชากรในเรื่องของอายุ
ดวย

 2. เพศ จํานวนสตรี (สมรสหรือโสด) ที่ทํางาน
นอกบานเพิ่มมากขึ้นเรื่อย ๆ นักการตลาดตองคํานึง
วาปจจุบันผูหญิงเปนผูซื้อรายใหญ ซึ่งที่แลวมาผูชาย
เปนผูตัดสินใจซื้อ ทั้งยังตองคํานึงถึงบทบาทของผู
หญิงและผูชายบางสวนที่ซํ้ากันอีกดวย

 3. วงจรชีวิตครอบครัว ขั้นตอนแตละขั้น
ของวงจรชีวิตของครอบครัวเปนสิ่งกําหนดที่สําคัญ
ของพฤติกรรม ขั้นตอนของวงจรชีวิตของครอบครัว
แบงออกเปน 9 ขั้นตอน ซึ่งแตละขั้นตอนจะมี
พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน
 4. การศกึษาและรายได นกัการตลาดตองสนใจ
แนวโนมของรายไดสวนบคุคลเนือ่งจากรายไดจะมผีล
ตออํานาจการซื้อ สวนผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนม
บรโิภคผลติภณัฑทีม่คีณุภาพดมีากกวาผูทีม่กีารศกึษา
ตําเนื่องจากผูมี่มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถ
สรางรายไดสูงกวาผูที่มีการศึกษาตําเพราะจะทําให
นักการตลาดน้ันสามารถประเมินขนาดของตลาดเปา
ห ม า ย ไ ด ต า ม สั ด ส ว น ท่ี ต อ ง ก า ร ไ ด อ ย า ง มี
ประสิทธิภาพ 
 5. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ 
  ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายรวมถึง 
อาชีพ รายได เชือ้ชาต ิภมูหิลงัของครอบครวั จากการ
วจิยัพบวา สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ ทาํใหคนมี
วัฒนธรรมที่ตางกัน มีประสบการณตางกัน มีทัศนคติ 
คานยิม และเปาหมายท่ีตางกัน เชน คนท่ีมฐีานะดีและ
มีการศึกษาสูงเปนกลุมคนท่ีไดรับขาวสารท่ีมีเนื้อหา
สาระจากสื่อมวลชนมากที่สุด ผลที่ไดจากการวิจัยใน
ลักษณะเชนนี้ ก็สามารถอธิบายไดเชนเดียวกับกรณี
ของการศกึษา คอื ผูทีม่รีายไดสงูนัน้มักมกีารศกึษาสงู 
มตีาํแหนงหนาท่ีการงานดี จงึมกัถกูผลักดนัใหมคีวาม
จําเปนท่ีจะตองเรียนรูหาขอมูลขาวสาร ใหทันตอ
เหตุการณอยูเสมอ
 6. ศาสนา
  ศาสนาไดมสีวนเกีย่วของกบัคน และกจิกรรม
ในชวีติของคนตลอดชวีติตัง้แตเกดิจนตาย ในระยะเริม่
ตนเด็กไดรับอิทธิพลของศาสนาผานทางพอแมโดย
การอบรมสั่งสอนและปลูกฝงความคิดของพอแม ตอ
มาก็ไดรบัอทิธพิลของศาสนาผานทางโรงเรียนโดยการ
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ศึกษาเลาเรียนตามหลักสูตรและการปฏิบัติ ใน
พิธีกรรมตางๆ ในการดําเนินชีวิตของตน ศาสนามี
อิทธิพลตอความคิดของคนอยางนอยที่สุด 3 ดาน คือ

 6.1 อิทธิพลตอทัศนคติดานศีลธรรม คุณธรรม 
และความเชื่อทางจรรยา

 6.2 ดานอิทธิพลตอทัศนคติดานเศรษฐกิจ

 6.3 ดานอิทธิพลตอทัศนคติดานการเมือง จึงจะ
เหน็ไดวาคนทีน่บัถอืศาสนาตางกนัจะมคีวามคดิ ความ
เชื่อ คานิยม และพฤติกรรมที่แตกตางกันไป

 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปจจัยสวน
ประสมการตลาด
  Longnecker and others (1994, p.207) 
ลองเนคเกอรและคณะ กลาวถึงสวนประสมการตลาด

วา เปนกลยุทธทางการตลาด ซึ่งประกอบไปดวย
ประเด็นที่สําคัญ 4 ประการ คือ สินคา ราคา การสง
เสริมการตลาด และการกระจายสินคา ซึ่งกลยุทธนี้
จะใชในการวางแผนการตลาดเพื่อสามารถแขงขันใน
ตลาดได
  ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท, ศุภร 
เสรีรัตน และองอาจ ปทะวานิช (2541, หนา 35-36) 
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เครื่อง
มอืหรอืปจจัยทางการตลาดทีค่วบคมุไดทีธ่รุกจิตองใช
รวมกัน เพื่อตอบสนองความตองการและสรางความ
พึงพอใจแกกลุมลูกคาเปาหมาย หรือเพื่อกระตุนให
กลุมลูกคาเปาหมายเกิดความตองการสินคาและ
บรกิารของตน  ประกอบดวยสวนประกอบ 4 ประการ 
หรือ 4P’s คือ

 

 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอ
ขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือความ
ตองการของลูกคาใหเกดิความพึงพอใจ ประกอบดวย
สิ่งท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชนบรรจุภัณฑ สี ราคา 
คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย 
ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคาบริการ สถานที่ บุคคล 
หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตน
หรือไมมีตัวตนก็ไดผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา 
บรกิาร ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบคุคล ผลติภณัฑ
ตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) 
ในสายตาของลกูคา จงึจะมผีลทําใหผลติภณัฑสามารถ
ขายได

4 P’s (มุมมองของผูผลิต)                                                       4 C’s (มุมมองของผูบริโภค)

สินคา คือ สิ่งที่ตอบสนองความตองการความจําเปนของผูบริโภค Customer Need/Want

ราคา คือ คาใชจายในการซื้อสินคาที่ลูกคาตองจาย                   Customer  Cost

สถานที่จําหนาย คือ ความสะดวกสบายของลูกคาในการซื้อสินคา   Customer Convenience

การสงเสริมการตลาด คือ การสื่อสารกับลูกคา                                  Communication
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 2. ราคา (Price) หมายถึงจํานวนเงินหรือสิ่งอื่น 
ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพ่ือใหไดผลิตภัณฑหรือ
หมายถงึ คณุคาผลติภณัฑในรปูตวัเงนิ ราคาเปน P ตวั
ที่สองท่ีเกิดขึ้นถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน 
(Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง
คุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของ
ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะ
ตัดสินใจซื้อ
 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) 
หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบ ดวย
สถาบันและกิจกรรม ใชเพือ่เคล่ือนยายผลิตภัณฑและ
บริการจากองคการไปยงัตลาดสถาบันท่ีนาํผลิตภณัฑ
ออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวน
กิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย 
การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคา
คงคลัง
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปน
เครือ่งมอืการสือ่สารเพือ่สรางความพงึพอใจตอตราสนิ
คาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบคุคล โดยใชเพือ่
จูงใจ (Persuade) ใหเกิดความตองการ เพื่อเตือน
ความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะ
มีอิทธิพลตอความรูสึกความเชื่อ และพฤติกรรมการ
ซื้อ หรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกบัผูซือ้หรอืเปนการติดตอ ส่ือสารเกีย่วกบัขอมลู
ระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติ และ
พฤติกรรมการซื้อ
  การติดตอสื่ อสารอาจใชพนักงานขาย 
(Personal Selling) ทําการขาย เคร่ืองมือในการ
ตดิตอสือ่สารมหีลายประการองคการอาจเลอืกใชหนึง่
หรือหลายเคร่ืองมือซึ่ งตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน
[Integrated Marketing Communication (IMC)] 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลกูคา ใชแขงขนักบั

ผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 

 3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยดาน
พฤติกรรม
  ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค
  พฤติกรรมของผูบริโภคมีการศึกษากันอยาง
มากมาย ซึ่งมีผูไดใหความหมายไวหลากหลายดังตอ
ไปนี้
  ศุภร เสรีรัตน (2550, หนา 6) กลาววา 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําตางๆ ที่
เก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาซ่ึงการบริโภค
และการจับจายใชสอยซึ่งสินคาและบริการ รวมทั้ง
กระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดขึ้นทั้งกอนและหลังการก
ระทําดังกลาวดวย

  การวเิคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
  ธงชัย สันติวงษ (2551, หนา 17) กลาววา 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การ
วิเคราะหเพื่อใหทราบถึงสาเหตุทั้งปวงท่ีมีอิทธิพล
เหนอืผูบริโภคทําใหตดัสนิใจซือ้สินคาและบริการ โดย
การเขาใจถึงสาเหตุตางๆ ที่มีผลในการจูงใจหรือการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่จะทําใหนักการตลาด
สามารถตอบสนองผูบรโิภคไดสาํเรจ็ดวยการสามารถ

ชักนํา และหวานลอมใหลูกคาซ้ือสินคา และมีความ
จงรักภักดีที่จะซ้ือซํ้าตอเนื่องเรื่อยไป ดังนั้น การ
วเิคราะหพฤตกิรรมผูบรโิภคจงึเปนเรือ่งของการศกึษา
การตัดสินใจของผูบริโภควาเกิดจากปจจัยอิทธิพล
อะไรเปนตัวกําหนดหรือที่เปนสาเหตุที่ทําใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อดังกลาว ซึ่งพฤติกรรมในขณะทําการซื้อ
นั้นเปนเพียงขั้นตอนสุดทายหรือปลายเหตุของ
กระบวนการพจิารณาตดัสนิใจซือ้และในการตดัสนิใจ
ซื้อของผูบริโภคหรือพฤติกรรมผูบริโภคที่แทจริง จะ
ประกอบดวยอิทธิพลของปจจัยตางๆ หลายประการ 
เชน ความตองการการเรียนรู ความนึกชอบพอ 
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ทัศนคติ ความเขาใจจากกลุมทางสังคม ตลอดจน
วัฒนธรรมปจจัยตางๆ เหลานี้ไดมีอยูในความนึกคิด
และจิตใจของทุกคน ซึ่งตางก็ไดมีการสรางสมและ
ขัดเกลามาตามกระบวนการตามความนึกคิดและ
จติวทิยาของตนเอง ตามสังคมและวัฒนธรรมแวดลอม
ที่แตกตางกันจากอดีตจนถึงปจจุบัน ซึ่ ง ทําให
คุณลักษณะที่แทจริงภายในของผูบริโภคแตกตางกัน
ไปดวย การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการ
คนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใช
ของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบรโิภค คาํตอบท่ีได
จะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการ
ตลาดที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได
อยางเหมาะสม

 4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
  อดลุย จาตุรงคกุล (2539, หนา 48-49)  กลาว
วากระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค 
เปนกระบวนการท่ีสําคัญท่ีนาจะศึกษาวากอนท่ีผู
บริโภคจะตัดสินใจอยางไร ซึ่งกระบวนการตัดสินใจ
ของผูบริโภคอาจแบงการพจิารณาออกเปน 5 ขัน้ตอน 
ดังนี้ 
 1. การรับรูปญหา (Problem Recognition) คอื
การทีผู่บรโิภคตระหนกัถงึความตองการของตนซึง่เกิด
จากการที่ผูบริโภคเห็นถึงความแตกตางของสภาวะที่
เปนอยูกบัสภาวะท่ีเขาปรารถนาจะใหเปน การเล็งเห็น
ถึงปญหามักจะเกิดจากความตองการหรือการจูงใจ
ของผูบริโภคในการแสวงหาสินคาหรือบริการท่ีมี
คุณภาพความตองการซื้อสินคาน้ันอาจเกิดจากสิ่ง
จูงใจที่สรางขึ้นโดย
  1.1  ตัวผูบริโภคเอง
  1.2  คนในสังคม เชน ครอบครัว ญาติพี่นอง 
ผูรวมงาน เพื่อฝูง

  1.3  สถานการณแวดลอม
  1.4  สื่อ หรือเครื่องมือดานการสงเสริมการ
ตลาด เชน การโฆษณา การสงเสริมการขาย
 2. การแสวงหาทางเลือก (Search for Alterna-
tives) เม่ือผูบริโภคถูกกระตุนมากพอ และสิ่งท่ี
สามารถตอบสนองความตองการอยูใกลตวัผูบรโิภคจะ
ดําเนินการตอบสนองความตองการทันที แตในบาง
ครั้งความตองการท่ีเกิดขึ้นของผูบริโภคไมสามารถ
ตอบสนองความตองการได ความตองการนั้นจะถูก
สะสมเอาไวเพือ่ตอบสนองภายหลงั เมือ่ความตองการ
ที่ถูกกระตุนไดสะสมไวจะทําใหเกิดภาวะอยางหนึ่ง 
คือ ความตั้งใจใหไดรับการตอบสนองความตองการที่
สะสมไว โดยผูบรโิภคจะพยายามคนหาขอมลูเพือ่ตอบ
สนองความตองการท่ีสะสมไว ปริมาณของขอมูลข้ึน
อยูกับความตองท่ีบุคคลเผชิญอยูในระดับมากหรือ
นอย จํานวนเวลาท่ีใชในการเลือกราคาสินคาและ
ระดบัความเส่ียงทีพ่งึมถีาการตัดสนิใจนัน้อาจมีความ
ผิดพลาดการแสวงหาขอมูลทําได 2 ทางคือ
 2.1 Internal Search เปนการดึงเอาขอมลู
ทีเ่ก็บสะสมไวในความทรงจํามาใชในการวิเคราะหหา
ทางเลือกเพื่อนําไปสูการตัดสินใจซื้อ ถาหากผูบริโภค
พบวาขอมลูในความทรงจํา เชนขอมลูจากการอาน ฟง 
ชมโฆษณา ขอมลูท่ีไดจากประสบการณการใชโดยตรง
มีไมเพียงพอตอการตัดสินใจซ้ือ ก็จะแสวงหาขอมูล
เพิ่มเติมจากภายนอกเรียกวา External Search
 2.2 External Search เปนการหาขอมลูเพิม่
เติมภายหลังจากท่ีไดศึกษาปญหาโดยผูบริโภค

มองเห็นวาควรจะซือ้สนิคาประเภทใด หรอืยีห่อใด มกั
เกิดขึ้นกับการตัดสินใจซื้อสินคาประเภท High In-
volvement Product  แหลงขอมูลท่ีแสวงหามี 2 
ทาง ไดแก
 2.2.1 ขอมูลที่ควบคุมโดยนักการ
ตลาด (The Market-Control Source) ไดแกโฆษณา
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จากส่ือตางๆ นับวาเปนขอมูลที่หาไดงายที่สุด หรือ
อาจมีการติดตอกับพนักงานขายโดยตรง
 2.2.2 ขอมลูทัว่ไป (General Infor-
mation Sources) ไดแก บทความท่ัวไป หรือจาก
ปากตอปาก

 3. การประเมินผลทางเลือก (Alternative 
Evaluation) เมื่อไดขอมูลตางๆ มาแลวผูบริโภคจะ
นําทางเลือกแตละทางเลือกมาเปรียบเทียบวามีดาน
บวกและดานลบอยางไรในการพิจารณาทางเลือกนี้ผู
บริโภคจะดึงเอาเกณฑการประเมินผลความเช่ือ 
ทัศนคติ และความสนใจที่จะซื้อ เปนสิ่งที่ถูกปลูกฝง
อยูในจิตใจของคนๆ นั้น อยูกอนแลวมาใชในการ
ตดัสนิใจเกณฑการประเมนิผลแตละคนจะมมีาตรฐาน
และขอจํากัดในการประเมินสินคาหรือยี่หอตาง ๆ  ไม
เหมือนกัน ในการประเมินผลทางเลือก คือ จะซ้ือ
สินคาแบบไหน ยี่หอไหนผูบริโภคจะประเมินผลโดย
อาศัยความสนใจในลักษณะสินคา เนื่องจากสินคา
หนึ่งๆ จะมีคุณสมบัติหลายอยาง แตผูบริโภคจะ
พจิารณาเฉพาะคณุสมบตัทิีส่นใจ หรอือาจจะประเมนิ
จากผลประโยชนที่ไดรับจากสินคายี่หอนั้นๆ และมี
การเปรียบเทียบวาสินคาแตละประเภทหรือยี่หอ
แตละย่ีหอไหนดกีวากัน หรอืใหประโยชนมากกวากัน 
แตผูบริโภคไมไดใชหลักเกณฑการประเมินผลนี้กับ
สินคาทุกประเภทหรือทุกยี่หอ ผูบริโภคใชเกณฑ
ประเมินผลนี้กับสินคาที่มีราคาแพง มีความเกี่ยวพัน
กับภาพลักษณของตัวเองหรือมีความเส่ียงสูง (High 
Involvement Product) เกณฑที่ใชเปนเรื่องของ
ราคาและยี่หอ

 ความเช่ือ หมายถึงภาพลักษณหรอืยีห่อ กลาวคือ 
เปนการประเมินผลโดยการพัฒนาความเช่ือในตราสิน
คา เนื่องจากความเชื่อถือของผูบิโภคขึ้นอยูกับ
ประสบการณที่มีตอตราสินคา

 ทัศนคติ เปนผลมาจากความเชื่อ คือ ถาเชื่อวา
สินคานั้นดีผูบริโภคก็จะมีทัศนคติที่ดี เกิดความชอบ
ตอสินคานั้น ถาเกิดความไมเช่ือก็จะไมชอบสินคานั้น
ความต้ังใจทีจ่ะซือ้ เมือ่มีความเช่ือแลว ทศันคติทีด่ตีอ
ทางเลอืกนัน้กจ็ะทําใหเกิดความตัง้ใจทีจ่ะซ้ือสนิคานัน้ 
ซึ่งจะจําไปสูพฤติกรรมการซื้อ

 4. การตัดสินใจซื้อ (Decision to Buy) เมื่อ
ทําการประเมินแลว จะชวยใหผูบริโภคสามารถ
กําหนดความพอใจระหวางสินคาตาง ๆ ที่เปนทาง

เลอืกและในท่ีสดุกระบวนการตัดสนิใจก็จะมาส้ินสดุที่
การซื้อสินคาหรือยี่หอท่ีไดพิจารณามาใช เชน เมื่อ
กระบวนการตดัสนิใจซ้ือของผูบรโิภคมาถงึข้ันสดุทาย
แลว ก็จะมีการตัดสินใจซื้อในทายที่สุด
 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase 
Behavior) หลังการซ้ือหรือทดลองใชสินคาผูบริโภค
จะมปีระสบการณเกีย่วกับความพอใจหรอืไมพอใจใน
ตวัสนิคา ซึง่ความพอใจหรอืไมพอใจ จะมผีลตอความ
เชือ่ ทศันคต ิและความตัง้ใจในการซือ้ครัง้ตอไป กลาว
คือ ถาซ้ือมาใชแลวดีความรูสึกพอใจนี้จะถูกเก็บเปน
ความเชือ่ตอสนิคา และทาํใหเกดิทัศนคตทิีด่ ีผลทีต่าม
มาก็คือความสนใจซื้อซํ้าและอาจบอกตอผูอื่น แตถา
เกิดความไมพอใจก็จะเกิดการเปลี่ยนแปลงในระบบ
ความเชือ่ ทศันคต ิและทําใหไมสนใจซือ้สนิคาประเภท
นีห้รอืยีห่อนีอ้กี การตดัสนิใจก็จะเริม่ตนกลบัไปท่ีการ
เร่ิมหาขอมลูเก่ียวกับสนิคาอืน่หรือยีห่ออืน่ใหมอกีคร้ัง

• §Ò¹ÇÔ Ñ̈Â·Õèà¡ÕèÂÇ¢ŒÍ§ •
 งานวจิยัทีเ่กีย่วของกบัปจจยัสวนบคุคลท่ีมผีล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพท iPhone ของ
คนในเขตกรุงเทพมหานคร
 อารีรตัน ครนุติวิฒัน และ อทิธกิร ขาํเดช (2554) 
ศึกษาเร่ือง การตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ iPhone 
ของผูใชบรกิารรถไฟฟาบทีเีอสในเขตกรุงเทพมหานคร  
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ศึกษาโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูล  แลวนําไปทําการประมวลผล  โดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป  สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห
ขอมูล ไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย และคา
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแก 
การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
ANOVA) , t-test , f-test และ Multiple Regression 
Analysis (MRA) โดยกาํหนดระดบันยัสาํคัญทางสถติิ
ไวทีร่ะดบั 0.5 จากการศึกษาพบวา  ปจจยัสวนบุคคล
ดานอายุและอาชีพที่แตกตางกัน  มีผลตอการตัดสิน
ใจเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือ iPhone
 งานวิจัยที่เก่ียวของกับปจจัยสวนประสมการ
ตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพท 
iPhone ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร
 กรกมล มลธุรัช และ ณกมล จันทรสม (2555) 
ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและปจจัยสวนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิตอการตัดสินใจซ้ือสินคา iPhone 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาโดยใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล
จากกลุมตัวอยาง คือประชากรท่ีเคยซื้อและใชสินคา 
iPhone จํานวน 400 ชุด สําหรับการวเิคราะหขอมูล 
และประมวลผลขอมูลนั้น   ใช โปรแกรมทาง
คอมพิวเตอรชวยในการประมวลผล  โดยใชสถิติการ
แจกแจงความถี ่ คารอยละ คาเฉลีย่ และคาสวนเบีย่ง
เบนมาตรฐาน ANOVA , t-test , f-test และ Mul-
tiple Regression Analysis ในการวิเคราะห  จาก
การศึกษาพบวา  โดยภาพรวมแลวปจจัยสวนประสม
การตลาดมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคา iPhone 
ในระดับมาก  สําหรับสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อมากที่สุด ไดแก  ดานผลิตภัณฑ  รอง

ลงมา ไดแก  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานราคา  
และดานชองทางการจัดจําหนาย  ตามลําดับ 
 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับปจจัยดานพฤติกรรมท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพท iPhone ของ
คนในเขตกรุงเทพมหานคร
 ธีราทร  ภูเขียว  (2556)  ศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มี
ผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนของผู
บรโิภคในกรงุเทพมหานคร  ศกึษาโดยใชแบบสอบถาม
ในการเก็บรวบรวมขอมูลจากการสุมแบบบังเอิญ 
จํานวน  385  คน  สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห  
ไดแก  คารอยละ  คาเฉลี่ยเลขคณิต  และสวนเบี่ยง
เบนมาตรฐาน  และใชการวิเคราะหถดถอยเชิงเสน
แบบพหุคูณ  จากการศึกษาพบวา  ผูบริโภคมีระดับ
ความคิดเห็นที่มีตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือสมารท
โฟนดานพฤติกรรมโดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก  
โดยพิจารณาจากคาเฉลี่ยรวม  ซึ่งมีคาเทากับ 4.06  
และผู บ ริ โภคแต ละคนมี ความคิ ด เห็ น ท่ีมี ต อ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ดานพฤตกิรรมไมแตกตางกัน
มาก  โดยพจิารณาจากคาสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน  ซึง่
มีคาเทากับ 0.593

• ÇÔ¸Õ¡ÒÃÇÔ Ñ̈Â •
 การวจิยัครัง้นี ้ผูวจิยัไดสุมกลุมตวัอยางแบบตาม
สะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืกวธิกีาร
วิจัยเชิงปริมาณ  ซึ่งใชแบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมขอมูล กลุมตัวอยางที่ใช คือ ประชากรท่ัวไป
ในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 5 เขตๆ ละ 80 คน 
ไดแก เขตราชเทว ีเขตพญาไท เขตดนิแดง เขตสายไหม 
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เขตวัฒนา จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปน
เครื่องมือและใชโปรแกรมMicrosoft Excel ชวยใน
การเก็บรวบรวมขอมูลและประมวลผล สถิติที่ใชใน
การวเิคราะหขอมลู คอื การใชสถติแิจกแจงคาความถ่ี  
คารอยละ  คาเฉลี่ย  และสถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน 
คือ สถิติแบบ One Way ANOVA ในการคํานวณหา
คา  t-Test  และ  F-Test  ที่มีระดับนัยสําคัญ  0.05

• ¼Å¡ÒÃÇÔ Ñ̈Â •
 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานดาน
ปจจัยสวนบุคคล  พบวา  สวนใหญเปนผูชาย จํานวน 
265 คน คิดเปนรอยละ 66.25 เปนผูหญิง จํานวน 
135 86 คิดเปนรอยละ 33.75 มีอายุมากท่ีสุดโดย
เฉลี่ยอยูที่ 25-30 ป จํานวน 199 คน คิดเปนรอยละ 
49.75 รองลงมามีอายุ 31 - 40 ป จํานวน 100 คน 
คิดเปนรอยละ 25 มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน
มากที่สุด จํานวน 203 คน คิดเปนรอยละ 50.75 รอง
ลงมามีอาชีพเปนขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31 โดยมีรายไดมาก
ที่สุดระหวาง 20,001-35,000 บาท จํานวน 203 คน 
คิดเปนรอยละ 50.75  รองลงมามีรายได ตํากวา 
20,000 บาท จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37  มี
ระดบัการศกึษาปรญิญาตรมีากทีส่ดุ จาํนวน 298 คน 
คิดเปนรอยละ 74.50 รองลงมาคือระดับการศึกษา
ปริญญาโท  จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.50  
และมีสถานภาพโสดมากท่ีสุด จํานวน 343 คน คิด
เปนรอยละ 85.75 มสีถานภาพสมรสรองลงมา จาํนวน 
51 คน คิดเปนรอยละ 12.75
 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานดาน
ปจจัยสวนประสมการตลาด  พบวา  สวนใหญคํานึง
ถึงฟงกชั่นการใชงานมากท่ีสุด จํานวน 188 คน คิด
เปนรอยละ 47 รองลงมา คํานึงถึงความทันสมัย และ
เปนที่ยอมรับ จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.75 
โดยมปีจจยัในการเลอืกซือ้เกีย่วกบัฟงกชนัท่ีครบครนั

และมคีวามทนัสมยัมากทีส่ดุ จาํนวน 205 คน คดิเปน
รอยละ 51.25 รองลงมาคือ การออกแบบที่มีความ
คงทนในการใชงาน จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 
22.50  ซึ่งจะเลือกซื้อในชวงราคา 15,001 – 20,000 
บาท มากที่สุด จํานวน 132 คน  คิดเปนรอยละ 33  
รองลงมาคือชวงราคา 20,001 – 25,000  บาท 
จํานวน 110 คน  คิดเปนรอยละ  27.50  โดยใชแหลง
ขอมูลในการรับขาวสารเพ่ือเลือกซ้ือมากที่สุด คือ 
เว็บไซต จํานวน 210 คน  คิดเปนรอยละ 52.50 รอง
ลงมาคือ วิทยุ/โทรทัศน จํานวน 74 คน คิดเปนรอย
ละ 18.50  สนใจการสงเสริมการขายในดานการให
สวนลดและสิทธิพิเศษมากท่ีสุดจํานวน 167 คน คิด
เปนรอยละ 41.75 รองลงมาคือ มีโปรโมชั่น ลด แลก 
แจก แถม จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.25
 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานดาน
ปจจยัดานพฤตกิรรม  พบวา  บคุคลทีม่อีทิธพิลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือสวนใหญ คือ ตนเอง จํานวน 295 
คน คิดเปนรอยละ 73.75 รองลงมาคือ เพื่อ/คนรูจัก 
จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.25 โดยชวงเวลาท่ี
จะเลอืกซือ้มากทีส่ดุคอื ชวงหลงัสนิคาเปดตวั จาํนวน 
303 คน คิดเปนรอยละ 75.75 รองลงมาคือชวงเปด
ตัวสินคา จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.75 มี
วตัถุประสงคในการเลือกซ้ือมากท่ีสดุ คอื ซือ้เพือ่ใชใน
การทํางาน จํานวน 284 คน คิดเปนรอยละ 71 รอง
ลงมาคือ ซือ้เพ่ือความทันสมัย จาํนวน 86 คน คดิเปน
รอยละ 21.50 และสวนใหญนิยมซ้ือโทรศัพท  
iPhone  จากพนกังานขายของศนูยโทรศพัทมากทีส่ดุ
จํานวน 345 คน คิดเปนรอยละ 86.25 รองลงมาคือ 
ซื้อจากเว็บไซตจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.50  
และรุนท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุด คือ iPhone 6S 
จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.50 รองลงมาคือ 
iPhone 6S plus จํานวน 71  คน  คิดเปนรอยละ 
17.75

Edit 1-8-59_Book (KAB 12.indb   44Edit 1-8-59_Book (KAB 12.indb   44 8/1/2016   11:18:57 AM8/1/2016   11:18:57 AM



45

ÇÒÃÊÒÃà¡ÉμÃÈÒÊμÃ� Ø̧Ã¡Ô¨»ÃÐÂØ¡μ�  45

• ÊÃØ»¼Å¨Ò¡¡ÒÃÇÔ Ñ̈Â¾ºÇ‹Ò •
 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก  อาชีพ ที่แตกตางกัน สง
ผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพท iPhone ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.005
 ปจจัยดานพฤติกรรม  ประกอบดวย  วตัถปุระสงค
ในการเลือกซ้ือ  บคุคลท่ีมอีทิธพิลตอการเลือกซ้ือ และ
รุนของโทรศัพท iPhone ที่แตกตางกัน ตอการตัดสิน
ใจเลือกซ้ือโทรศัพท iPhone ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร ที่ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ 0.02  0.003  และ  0.015  ตามลําดับ

• ¢ŒÍàÊ¹Íá¹Ðã¹¡ÒÃ·íÒ¡ÒÃÇÔ Ñ̈Â¤ÃÑé§μ ‹Íä» •
 1. การวิจัยครั้งตอไปควรศึกษาความพึงพอใจ
ของผูใชโทรศพัทไอโฟนในประเดน็การพฒันาคณุภาพ
ผลิตภัณฑ เพื่อเปนแนวทางในการตอบสนองความ
ตองการของผูใชไดมากขึ้น
 2. การวิจัยครั้งตอไปควรควรศึกษาถึงปจจัย
ดานอื่นๆที่นอกเหนือจาก ปจจัยสวนบุคคล  ปจจัย
สวนประสมทางการตลาด  และปจจัยดานพฤติกรรม
เชนปจจัยดานเศรษฐกิจสงัคมและความจงรักภักดีตอ
ตราสินคาเปนตน
 3. เน่ืองจากในการวิจยัครัง้นีเ้ปนการศึกษาการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพท iPhone 5 เขตใน
กรุงเทพมหานครเทานั้นจึงควรจะมีการศึกษากลุม
ตัวอยางในพื้นที่อื่นๆเพิ่มเติมหรือศึกษาเชิงเปรียบ
เทียบของกลุมตัวอยางในแตละพ้ืนท่ีเพื่อทราบถึง
ทศันคตพิฤตกิรรมและปจจยัตางๆทีม่ผีลตอการตดัสนิ
ใจซ้ือสินคา  ซึ่งมีสภาพแวดลอมและสภาพเศรษฐกิจ
ที่แตกตางกันควรมีการศึกษาเปรียบเทียบระหวาง
สนิคาโทรศพัทมอืถอืยีห่ออืน่ๆเพือ่ทราบถงึพฤตกิรรม
และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือที่แตกตางกัน
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º·¤Ñ´Â‹Í
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความตั้งใจซื้อสินคาออนไลน เทสโก โลตัส ชอปออนไลน 
แยกตามประเภทสินคาของผูบริโภคในกรงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ประชากรท่ีใชในการ
วิจัยคือ ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ20 ปขึ้นไป มีจํานวนประมาณ 4,000,000 คน กลุมตัวอยางที่ใช
ในการวิจัย มีขนาดกลุมตัวอยาง 400 คน ใชหลักความนาจะเปนในการสุมตัวอยาง ดวยวิธีสุมแบบหลายข้ัน
ตอน  โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  และนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหโดยใชสถิต
เชิงพรรณนา ไดแก คาความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  สถิติที่ใชในการทดสอบสมมุต
ฐานเพื่อหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเปยรสันเพื่ออธิบายความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 ตัว

คําสําคัญ : ผูบริโภค, , ความต้ังใจซ้ือ, สินคาออนไลน

                              
1คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยอิสเทิรนเอเชีย email: Mixza_50@hotmail.com

• • ¤ÇÒÁμ Ñé§ã¨«×éÍÊÔ¹¤ŒÒÍÍ¹äÅ¹ �¢Í§¼ÙŒºÃÔâÀ¤ã¹¡ÃØ§à·¾ÁËÒ¹¤Ã
¡Ã³ÕÈÖ¡ÉÒ : à·Êâ¡Œ âÅμ ÑÊ ªŒÍ» ÍÍ¹äÅ¹ �

 ONLINE PURCHASE lNTENTION OF CUSTOMER IN BANGKOK AREA 
:  CASE STUDY OF TESCO LOTUS SHOP ONLINE • •

รณรงค  แสงมงคล1

RONNARONG    SANGMONGKON

ABSTRACT

 The objective of this research aimed to study intention to purchase products online of 
Tesco Lotus Shop Online that divided to product categories by customers in Bangkok area. 
Population in this research are customers in Bangkok area that have age over 20 years old 
about 4 million. Data collectionwas completed through questionnaire distributed, in accordance 
with multi-stage sampling divided in relation to their industrial types together with the numbers 
of industrial factories located in Bangkok area, to 400 customers,. Then, all collected data was 
analyzed by descriptive statistics including frequencies, percentages, means, and standard 
deviations.

Keywords : customers, intention purchase,  purchase products online
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º·¹íÒ • •
 ความเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนอยางรวดเร็วและตอ
เนื่อง นําพาส่ิงใหมๆ เขามาสูชีวิตผูคนอยูเสมอ แต
สิ่งที่โดดเดนและจับตองไดมากคือเทคโนโลยี ตอง
ยอมรับวาการถือกําเนิดของเทคโนโลยีใหมๆ มีสวน
ชวยผลักดันและอํานวยความสะดวกใหกบัการดําเนิน
ชีวิตประจําวัน โดยเฉพาะ อินเตอรเน็ต ซึ่งถือเปน
เทคโนโลยีทีท่รงประสิทธภิาพมากท่ีสดุในโลกปจจุบนั 
และการสรางเวป็ไซตเพ่ือใชเปนสือ่ในการขายสนิคาจงึ
เปนทางเลือกหน่ึงที่ไดรับความนาสนใจอยางมากท้ัง
ในและตางประเทศ เทสโก โลตสั จงึเลง็เหน็โอกาสการ
เพ่ิมชองทางการซ้ือขายออนไลน โดยมีวัตถุประสงค
เพ่ือรองรับการขยายตัวทางธุรกิจในอนาคตแตหากผู
มีกําลังซ้ือยังเขาถึงสื่อประเภทนี้ไมมากนัก ประกอบ
กับคานิยมเดิมที่มีความตองการซ่ือขายแลกเปล่ียน
แบบเหน็สนิคาสามารถจบัตองไดผูวจิยัจงึมคีวามสนใจ
ศึกษา เพื่อหาปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับ
ความต้ังใจซ่ือสินคาออนไลน เพื่อนําผลวิจัยมาเปน
ขอมูลพื้นฐานการปรับปรุงพัฒนาและวางแผนการให
บริการสินคาออนไลนตอไป

• ·º·Ç¹ÇÃÃ³¡ÃÃÁ •
 รายงานวิจัยเรื่อง “ปจจัยทีมีความสัมพันธตอ
การตัดสินใจซื้อสินคาเพื่อสิ่งแวดลอมของผูบริโภค
ในจังหวัดนครราชสีมา” (สุดารัตน กันตะบุตร และ 
ดร.กลาหาญ ณ นาน ,2555) 
การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยทาง
ดานประชากรศาสตร ทีม่ผีลตอการตัดสนิใจซ้ือสนิคา
เพื่อสิ่งแวดลอมของผูบริโภคในจังหวัดนครราชสีมา 
ประชากรที่ใชในการวิจัยคือ ผูบริโภคในจังหวัด
นครราชสมีา ใชแบบสอบถามเปนเครือ่งมอืในการเกบ็
รวบรวมขอมลู 400 ชดุ สถติทิีใ่ชในการวิเคราะหคอืคา
ความถี่รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

สถิติที่ใชในการทดสอบสมมุติฐานเพ่ือหาความแตก
ตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรทั้ง 2 กลุมท่ีเปน
อิสระตอกัน(Independent Samples t-test) ความ
แปรปรวนทางเดียวของประชากรมากกวา 2 กลุมขึ้น
ไป (One Way ANOVA: F-test) ทดสอบความแตก
ตางเปนรายคูดวยวิธี Least Signifi cant Difference 
(LSD) และหาคาสัมประสิทธ์ิ} สหสัมพันธแบบเปยร 
สันเพื่ออธบิายความสัมพันธระหวางตัวแปร 2ผลการ
วจิยัพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญิง 
มอีายรุะหวาง 26-30 ป ม ีระดบัการศึกษาอยูทีร่ะดบั
ปรญิญาตร ีประกอบอาชพีอยูในหนวยงานเอกชน ราย
ไดเฉลีย่ตอเดอืน นอยกวา 5,000บาท นอกจากนัน้ยงั
พบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชี พ รายไดเฉลี่ย
ตอเดอืน มผีลตอการตดัสนิใจซือ้สนิคาเพือ่สิง่แวดลอม
ของผูบริโภคในจงัหวดันครราชสมีา และเม่ือวเิคราะห 
ความสัมพันธ ระหวางปจจัยสวนประสมทางการ
ตลาดกบัการตดัสนิใจซือ้ พบวา การตดัสนิใจซือ้สนิคา
เพื่อสิ่งแวดลอมของผูบริโภคในจังหวัดนครราชสีมา 
มีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
 รายงานวิจัยเรื่อง “ปจจัยทีมีอิทธิ พลตอความ
ตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑทางอินเทอรเน็ตของผูบริโภคชาว
ไทย” (สุพรรณิการสุภพล และเพ็ญศรี เจริญวานิช, 
2011)
การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการรับรู
ดานความเสียงการรับรูดานประโยชนทัศนคติ
ของผูบริโภคในการซื้อผลิตภัณฑทางอินเทอรเน็ต
และอิทธิพลของการรับรูดานความเสียงการรับรู
ดานประโยชนและทัศนคติ ของผูบริโภคในการซื้อ
ผลติภณัฑทางอินเทอรเนต็ตอความต้ังใจซ้ือผลติภณัฑ
ทางอินเทอรเน็ตของผูบริโภคโดยใชการวิจัยแบบ
สาํรวจภาคสนามโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือใน
การรวบรวมขอมลูจากกลุมตวัอยางผูทีม่ปีระสบการณ
ในการใชอินเทอรเน็ตมากกวา 1 ป มีอายุระหวาง 
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20-49 ปจํานวน 1,000 คน ที่มีภูมิลําเนาอยูใน 
4 จังหวัด คือ กรุงเทพมหานคร ขอนแกน เชียงใหม 
และภูเก็ต วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา 
สถิติเชิงอนุมาน และการวิเคราะหปจจัยผลการวิจัย
พบวาผูบริโภคมีการรับรูดานความเสี่ยงและการรับรู
ดานประโยชนโดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีทัศนคติ
ทีเ่ห็นดวยกับการซ้ือผลิตทางอินเทอรเนต็และผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบวา การรบัรูดานความเสีย่ง การ
รับรูดานประโยชนและทัศนคติในการซื้อผลิตภัณฑ
ทางอินเทอรเนต็มอีทิธิพลตอความต้ังใจซือ้ผลิตภณัฑ
ทางอินเทอรเน็ตของผูบริโภคชาวไทย
ในการวิจัยคร้ังน้ี คณะผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดและ
ทฤษฎีตางๆ ที่นํามาใชเปนเครื่องมือในการวิจัย ดัง
ตอไปน้ี 
 1. แนวคิด ทฤษฏีและหลักการเกี่ยวกับความ
   ตั้งใจซื้อ
 2. แนวคิด ทฤษฎีและหลักการเก่ียวกับสวน
   ประสมทางการตลาด

• §Ò¹ÇÔ Ñ̈Â·Õèà¡ÕèÂÇ¢ŒÍ§ •
 3.1 การเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อสินคาเฮาส
  แบรนดของผูบริโภคในแตละพื้นที่ 
  กรณีศึกษา เทสโก โลตัส 
 3.2 การจัดการรานคาออนไลนดวยเทคโนโลยี
  เว็บ 

• ÇÔ¸Õ¡ÒÃÈÖ¡ÉÒ •
วิธีดําเนินการวิจัย
 1. ประชากรการวิจัยและกลุมตัวอยาง
  ประชากรการวิจัย 
  ประชากรที่ ใช ใ นการวิ จั ย ค รั้ ง นี้  คื อ 
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 20 ปขึ้นไปมี
จํานวนประมาณ 4,000,000 คน(สถิติทางสังคม
กรุงเทพมหานคร,2554:21-29)

   กลุมตัวอยาง
  - ขนาดของกลุมตัวอยาง: กําหนดตาม
ตารางสําเร็จรูปของ TaroYamane (ธานินทร, 
2555:46) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% คาความคลาด
เคลือ่น ± 5% โดยมขีนาดประชากรมากกวา 100,000 
ราย ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน
  - วิธีการสุมตัวอยาง : ใชการสุมแบบหลาย
ขั้นตอน(Multi-Stage Sampling) โดยดําเนินการสุม
เปนขั้นๆ ดังนี้
  ขั้นท่ี 1 สุมแบบแบงกลุม (Cluster 
Sampling) เพ่ือหาเขตท่ีเปนกลุมตัวอยาง 5 เขต จาก
ทั้งหมด 50 เขตเก็บขอมูลเขตละ 80 คน
   ขั้นที่ 2 สุมแบบมีระบบ(Systematic 
Sampling) โดยกําหนดให Tesco Lotus ที่มีสถิติ
ผูใชบริการมากที่สุดในเขตเปนสถานที่ในการเก็บ
ขอมูล วันท่ีใชเก็บขอมูลมี 5 วันคือจันทร พุธ ศุกร 
เสาร และอาทิตย เก็บขอมูลวันละ 16 คน แบงตาม
ชวงเวลาเปน 8 ชวง คอื 12.01-13.00, 13.01-14.00, 
14.01-15.00, 15.01-16.00, 16.01-17.00, 17.01-
18.00, 18.01-19.00 และ 19.01-20.00 น. เก็บขอมูล
ชวงละ 2 คน
ขั้นที่ 3 สุมแบบงาย (Simple Random 
Sampling) โดยในแตละชวงเวลาใชวิธีการจับฉลาก
(Lottery Method) วาจะเก็บขอมูล 2 คน ในนาทีที่ 
1-15, 16-30, 31-45 หรือ 46-60 ของแตละชวงเวลา

กรอบแนวความคิดในการวิจัย
 ในการวิจัยครั้งนี้ คณะผูวิจัยไดนําแนวคิด ทฤษฎี 
และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของของนักวิชาการหลายทาน
มาผสมผสานกัน เพื่อใชศึกษาปจจัยสวนบุคคลและ
สวนประสมทางการตลาดตอความต้ังใจซ้ือสินคา
ออนไลน เทสโก โลตัส ชอป ออนไลน ของผูบริโภค
ในกรุงเทพมหานคร โดยไดกรอบแนวคิดในการวิจัย 
ดังนี้
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• ¼Å¡ÒÃÈÖ¡ÉÒ·Õè¤Ò´Ç‹Ò¨Ðä Œ́ÃÑº 
ÍÀÔ»ÃÒÂáÅÐ¢ŒÍàÊ¹Íá¹Ð •
ผลการศึกษาที่คาดวาจะไดรับ

 1. เพื่อใหทราบวาปจจัยสวนบุคคลใดบางทีมี
ความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือสินคาออนไลนเทสโก
โลตสั ชอป ออนไลน แตละประเภทสนิคาของผูบรโิภค
ในกรุงเทพมหานคร

 2. ผลการศึกษารวมท้ังขอคิดเห็นและขอเสนอ
แนะอื่นๆทีมีตอเทสโก โลตัส ชอป ออนไลนของผู
บริโภคในกรุงเทพมหานคร จะเปนขอมูลพื้นฐานให
บริษัท เอก-ชัย ดีสทริ บิวชัน ซิสเทม จํากัด หรือเทส
โก โลตัส สามารถนําไปปรับปรุงพัฒนา และวางแผน
การใหบริการสินคาออนไลนตอไป

 ¡ÃÍºá¹Ç¤Ô´ã¹¡ÒÃÇÔ Ñ̈Â¨Ò¡ÊÁÁØμ Ô°Ò¹¢ŒÍ·Õè 1

 ¡ÃÍºá¹Ç¤Ô´ã¹¡ÒÃÇÔ Ñ̈Â¨Ò¡ÊÁÁØμ Ô°Ò¹¢éÍ·Õè 2

            ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม

            ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม

»˜¨ Ñ̈ÂÊ‹Ç¹ºØ¤¤Å

1. à¾È
2. ÍÒÂØ
3. ÃÐ´Ñº¡ÒÃÈÖ¡ÉÒ

4. ÍÒªÕ¾ËÅÑ¡

5. ÃÒÂä´Œ¨Ò¡¡ÒÃ·íÒ§Ò¹/ÃÒÂä´Œ¨Ò¡¼ÙŒ 

 »¡¤ÃÍ§ ÃÇÁμ ‹Íà´×Í¹

Ê‹Ç¹»ÃÐÊÁ·Ò§¡ÒÃμÅÒ´

1. ¼ÅÔμÀÑ³± �

2. ÃÒ¤Ò

3. ª‹Í§·Ò§¡ÒÃ¨Ñ´ í̈ÒË¹‹ÒÂ
4. ¡ÒÃÊ‹§àÊÃÔÁ¡ÒÃμÅÒ´

  

¤ÇÒÁμ Ñé§ã¨«×éÍÊÔ¹¤ŒÒÍÍ¹äÅ¹ �

  

¤ÇÒÁμ Ñé§ã¨«×éÍÊÔ¹¤ŒÒÍÍ¹äÅ¹ �
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• ÍÀÔ»ÃÒÂ¼Å¡ÒÃÇÔ Ñ̈Â •
 ประเด็นสําคัญที่ไดพบจากผลการวิจัยครั้งนี้ ผู
วจิยัขออภิปรายเพ่ือสรุปเปนขอยตุใิหทราบถึงขอเท็จ
จริงโดยมีการนําเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของมา
อางอิงสนับสนุนหรือขัดแยง ไดดังนี้
 1. จากผลการวิจัยพบวา เพศ อายุ ระดับการ
ศึกษา สถานภาพ รายไดรวมตอเดือน รถสวนบุคคล
ในครอบครัว และความถ่ีในการใชอินเตอรเน็ตตอ
วัน มีความสัมพันธ กับความตั้งใจซื้อสินคาออนไลน
แตละประเภทสนิคาอยางมีนยัสาํคัญทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สุดารัตน กันตะ
บุตรและ ดร.กลาหาญ ณ นาน(2555) ที่พบวา เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อสินคาเพื่อสิ่งแวดลอมของผูบริโภค
ในจังหวัดนครราชสีมา สวนผลการวิจัยวาอาชีพหลัก
และระยะทางจากท่ีพักอาศัยถึง เทสโก โลตัส ไม มี
ความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือสินคาออนไลนทุก
ประเภทอยางมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดับ .05 ขดัแยง
กับงานวิจัยของ สุดารัตน กันตะบุตร และ ดร.กลา
หาญ ณ นาน(2555)ทีพ่บวา อาชพี มผีลตอการตัดสนิ
ใจซ้ือสินคาเพื่อสิ่งแวดลอมของผูบริโภคในจังหวัด
นครราชสีมา

 2. จากผลการวิจัยพบวา เพศ อายุ ระดับการ
ศึกษา สถานภาพ รายไดรวมตอเดือน รถสวนบุคคล
ในครอบครัวและความถ่ีในการใชอินเตอรเน็ตตอ
วัน ซึ่งเปนปจจัยที่มีผลในการกระตุนใหผูบริโภคเกิด
ความต้ังใจไมวาจะเปนปจจัยที่มาจากตัวบุคคลหรือ
ปจจัยที่เปนตัวกระตุนซึ่งปจจัยที่มาจากตัวบุคคล 
ไดแกลักษณะบุคลิกภาพของตัวผูบริโภคซ่ึงเปนสิ่งท่ี
ไมสามารถควบคุมไดไมวาจะเปนความตองการแรง
จงูใจทัศนคติ ความสามารถในการรับรูขาวสาร ความ
สามารถในการปรับตัว ฯลฯ และเปนปจจัยภายในที่
มีตอการตัดสินใจของผูบริโภค คือ ผูบริโภคแตละคน

จะมีความแตกตางกันในดานตาง ๆ ซึ่งเปนผลมาจาก
ความแตกตางกันของลักษณะทางกายภาพ และสภาพ
แวดลอมของแตละบุคคล ทําใหการตัดสินใจซ้ือของ
แตละบุคคลมีความแตกตางกันซึ่งสอดคลองกับงาน
วิจัยของ สุพรรณิการ สุภพล และเพ็ญศรี เจริญวานิ 
ช (2011)ที่พบวา ผูบริโภคมีการรับรูดานความ
เสียงและการรับรูดานประโยชนโดยรวมอยูในระดับ
มาก โดยมีทัศนคติที่เห็นดวยกับการซื้อผลิตทาง
อนิเทอรเนต็และผลการทดสอบสมมตฐิานพบวา การ
รบัรูดานความเสียงการรบัรูดานประโยชนและทศันคติ
ในการซ้ือผลิตภัณฑทางอินเทอรเน็ตมีอิทธิพลตอ
ความต้ังใจซ้ือผลติภัณฑทางอินเทอรเนต็ของผูบรโิภค
ชาวไทย
 3. เพศและอายมุคีวามสัมพนัธกบัความต้ังใจซือ้
สินคาออนไลน ประเภทผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและ
ความงาม เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนผูหญิง อายุ 20-33 ป เปนธรรมชาติของเพศและ
วัยที่สนใจการซ้ือและใชผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและ
ความงาม
 4. สถานภาพมีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ือ
สินคาออนไลน ประเภทผลิตภัณฑสําหรับเด็กออน
และเด็กเนื่องจากสถานภาพสมรสจะเปนตัวกําหนด
ความสนใจการซ้ือผลิตภัณฑสําหรับเด็กออนและเด็ก
มากกวาสถานภาพโสด
 5. รายไดรวมตอเดือนมีความสัมพันธกบความ
ตัง้ใจซ้ือสนิคาออนไลน ประเภทผลิตภณัฑและเครือ่ง
ใชในครัวเรือน เนื่องจากมีอํานาจซ้ือมากกวาในผูที่มี
รายไดรวมตอเดือนมากกวา
 6. รถสวนบคุคลในครอบครวัมคีวามสมัพนัธกบั
ความตังใจซื้อสินคาออนไลน ประเภทสินคาบริโภค 
เนือ่งจากถาไมมรีถสวนบคุคลในครอบครวั จะสะดวก
และไดประโยชนจากการใชบรกิารไดมากกวาจากการ
วิจัยเร่ืองการศึกษาความต้ังใจซ้ือสินคาออนไลนของ
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ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครกรณี ศึกษา : เทสโก 
โลตัส ชอป ออนไลน ผูวิจัยขอเสนอแนะแนวทางท่ี
สําคัญดังน้ี 

ขอเสนอแนะสําหรับบริษัท

 1. ดานการสงเสริมทางการตลาดเพ่ิมชอง
ทางการประชาสมัพนัธ ใหผูบริโภครบัทราบถงึการเขา
ถงึสนิคาในรูปแบบออนไลน และมกีารประชาสมัพนัธ
โปรโมช่ัน การบริการผานชองทางตางๆไมวาจะเปน
ทางดาน โทรทัศน วิทยุ ปายประกาศรวมถึงทางสื่อ
ออนไลน เพื่อใหลูกคาสามารถเขาถึงบริการที่Tesco 
Lotus
 2. ดานกระบวนการใหบริการ
ควรมีกระบวนการในการสั่งซื้อและรูปแบบที่ลูกคา
เขาใจงายและสามารถใชบริการไดทุกเพศทุกวัย เพื่อ
ใหทุกกลุมลูกคาสามารถเขาถึงบริการนี้ ดานระบบ
การจัดสงสินคาตองมีความถูกตองแมนยําสามารถ
สงมอบสินคาใหแกลูกคา ไดถูกที ถูกเวลา ครบตาม
จํานวนสินคาที่สั่งซื้อ และสภาพของสินคาที่สงมอบ
ตองสมบูรณ ไมชารุด
 3. ดานการบริการหลังการขาย และใหขอมูล
ควรจัดใหมี Call Center หรือหนวยบริการลูกคา
สัมพันธเพื่อคอยตอบคําถาม ขอสงสัย หรือใหขอมูล
เพ่ิมเติมเกี่ยวกับสถานะสินคากับลูกคาไดตลอด 24 
ชั่วโมง รวมถึงการประกันสินคา และเวลาในการจัด
สง เพือ่ใหลกูคามคีวามม่ันใจในการใชบรกิารออนไลน

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป
 จากการวจิยัเรือ่ง การศกึษาความตัง้ใจซือ้สนิคา
ออนไลนของผูบรโิภคในกรุงเทพมหานครกรณีศกึษา : 
เทสโก โลตัส ชอป ออนไลน เพื่อใหเกิดผลดียิ่งขึ้น ผู
วิจัยขอเสนอแนะใหมีการวิจัยใน ดังนี้
 1. ศึกษาปญหาและอุปสรรคในการซื้อสินคา
ออนไลนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร
 2. ศึกษาแนวทางในการเพิ่มการตัดสินใจซื้อ
สินคาออนไลน

• ÊÃØ»¼Å¡ÒÃÈÖ¡ÉÒ •
 1. ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม
พบวา ในภาพรวม ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
เพศหญิง มีอายุระหวาง 20-33 ป ระดับการศึกษา
อยูที่ระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด ประกอบอาชีพ
พนักงาน/ลูกจางบริษัทเอกชน รายไดเฉลี่ยตอเดือน  
15,000-25,000 บาท มีรถสวนบุคคลในครอบครัว 
ความถี่ในการเขาใชอินเตอรเน็ตตอวันมากกวา 6ครั้ง
ตอวนั  และมรีะยะทางจากท่ีพกัอาศยัถงึ เทสโก โลตสั 
นอยกวา 5 กิโลเมตร
 2.  ความตั้งใจซื้อสินคาออนไลน เทสโก โลตัส 
ช็อป ออนไลน ของผูตอบแบบสอบถามแยกตาม
ประเภทสินคา โดยรวมอยูในระดับปานกลาง
 3. เพศและอายมุคีวามสมัพนัธกบัความตัง้ใจซือ้
สินคาออนไลน ประเภทผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและ
ความงาม
 4. ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธกบัความตัง้ใจ
ซื้อสินคาออนไลน ประเภทอาหารสดอาหารแชแข็ง 
 5. สถานภาพมีความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อ
สินคาออนไลน ประเภทผลิตภัณฑสําหรับเด็กออน
และเด็ก
 6. รายไดรวมตอเดือนมีความสัมพันธกับความ
ตัง้ใจซ้ือสนิคาออนไลน ประเภทผลติภณัฑและเครือ่ง
ใชในครัวเรือน
 7. รถสวนบคุคลในครอบครัวมคีวามสมัพนัธกบั
ความตั้งใจซ้ือสินคาออนไลน ประเภทสินคาบริโภค
 8. ความถ่ีในการใชอินเตอรเน็ตตอวันมีความ
สัมพันธกับความตั้งใจซื้อสินคาออนไลน
ประเภทผลิตภัณฑ เพื่อสุขภาพและความงาม , 
ผลิตภัณฑสําหรับเด็กออนและเด็กและผลิตภัณฑ
สําหรับสัตวเลี้ยง
 9. อาชีพหลักและระยะทางจากที่พักอาศัยถึง
เทสโก โลตสั ไมมคีวามสมัพนัธกบัความตัง้ใจซือ้สนิคา
ออนไลนทุกประเภท
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ºÃÃ³Ò¹Ø¡ÃÁ
 ศุภรา เจริญภูมิ  (2554)  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
ความตั้งใจซื้อในอนาคตของรานคาปลีกดังเดิมในเขต
ธนบุรีกรุงเทพมหานคร  ปที่ 34 ฉบับที 130 

 ธัญญพัสส  เกตุประดิษฐ  ปจัยที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาทางอินเตอรเน็ตของผูหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร ปที่ 1 ฉบับที 2

  ณฐัสพนัธเผาพนัธุ (2551)ปจจยัท่ีสรางแรงจงูใจ
ตอผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือสินคาผานทางเว็บไซต
 กัลยา วานิชยบัญชา (2554). การใช SPSS for 
Windows ในการวิเคราะหขอมูล. 
พิมพคร้ังที่ 18.กรุงเทพฯ: โรงพิมพแหงจุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย.การเปดรานคาออนไลน,สืบคนเม่ือ
วันที่ 21 กรกฎาคม 2556 เว็บไซต http://www.
inform.collection9.net/index.php?doc=doc_
detail&id=0237

 เ ก ร็ ด ค ว า ม รู นั ก ก า ร ต ล า ด แ ล ะ ป ร ะ
สัมพันธ,สืบคนเมื่อวันที่ 21 กรกฎาคม 2556 เว็บไซต 
http://th.jobsdb.com/TH/TH/V6HTML/Home/
marketing_editor34.htm

 ชนิตวสรณ ตรีวิทยาภูมิ. โครงการจัดทําขอมูล
องคความรู งวดที่ 1 : นิยามธุรกิจ: การตลาด (งวด2). 
(2544).

 เทสโก โลตสั เปดตวั “ชอ็ป ออนไลน” ขนสนิคา 
20,000 รายการ สงถึงบาน. (2556). สืบคน เ ม่ื อ
วันที่ 20 กรกฎาคม 2556 เว็บไซต: http://www.
matichon.co.th/news_detail.php?newsid=13
65147222&grpid=03&catid=03

 วารสารมหาวิทยาลัยราชภัฎมหาสารคาม; 
ว.มรม. ปที่ 2 ฉบับที่ 3: กันยายน-ธันวาคม 2551. 

(2551). องคประกอบท่ีมีผลตอความต้ังใจซ้ือสินคา
หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ (ประเภทอาหาร)  

 ธานินทร  ศลิจารุ (2555) การวจิยัและวิเคราะห
ขอมูลทางสถิติดวย SPSS พิมพครั้งท่ี 15 กรุงเทพฯ
: เอส. อาร. พริ้นติ้ง แมสโปรดักส.

 ธนัปวณี  รตันพงพนัธ รศ. เอกสารประกอบการ
บรรยายวิชาการวิจัยดานโลจิสติกสและโซอุปทาน.
สมพล ทุงหวา รศ. เอกสารประกอบการบรรยาย
วิชาการวิจัยดานโลจิสติกสและโซอุปทาน.
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