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บทคดัย่อ 
 

 การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาปัจจยัเก่ียวกบับริษทัของลูกคา้ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ และ 2) ศึกษาแนวทางส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ลูกคา้ในภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการ จาํนวน 160 
ตวัอย่าง สถิติท่ีใชว้ิเคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานและสถิติเชิงอนุมาน ประกอบดว้ย Independent Samples t-test, One-way ANOVA, 
Least Significant Different และ Multiple Linear Regression ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 
 ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทาํงานในภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการเป็น
จาํนวนเท่ากนั ส่วนใหญ่ทาํงานในบริษทัมีจาํนวนพนกังานตํ่ากว่า 100 คน มีตาํแหน่งเจา้หนา้ท่ีฝ่าย
จดัซ้ือ ระยะเวลาท่ีปฏิบติังานตํ่ากว่า 5 ปี  เป็นผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ และทราบแหล่งขอ้มูลสินคา้จาก
พนกังานขายโดยตรง ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าระยะเวลาท่ีผูต้อบแบบสอบถามปฏิบติังานใน
บริษทัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซในภาพรวม ดา้นเวลาท่ีซ้ือและดา้นวิธีการ
ในการชาํระเงิน โดยแนวทางส่งเสริมการขายด้านรูปแบบการส่งเสริมการขาย ด้านการรับรู้การ
ส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ในภาพรวมและดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้  
คาํสําคญั :  แนวทางส่งเสริมการขาย  การตดัสินใจซ้ือ  เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ   
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ABSTRACT 
 

 This independent study aimed to 1) find out customer firm factors affecting purchasing 
decision on gas measuring and analyzing devices, and 2) identify sales promotional methods 
influencing that purchasing decision.  
 The samples were 160 customers in industrial and service sectors.  The statistics used to 
analyze the collected data were descriptive statistics including frequency, percentage, mean, and 
standard deviation; and inferential statistics including Independent Samples t-test, One-way 
ANOVA, Least Significant Different, and Multiple Linear Regression at the statistical significance 
level of 0.05. 
 It was found that there were an equal number of respondents working in either industrial 
or service sectors. Most of them had been working in a firm with less than 100 employees for less 
than 5 years. Their purchasing position let them have the authority to buy products and obtain 
product information directly from salespersons. The results also revealed that their working duration 
in the firm affected their overall purchasing decision on gas measuring and analyzing devices along 
with the purchasing time and payment method aspects. Moreover, the sales promotion guidelines 
including customers’ awareness, and promotion channels were found influencing their overall 
decision making along with the product image aspect. 
Keywords:  sales promotion guidelines, purchasing decision, gas measurement and analysis instruments 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 

1.1  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 จากสถานการณ์ภาวะธุรกิจในประเทศไทย ภาวะธุรกิจในไตรมาสท่ี 1 ปี 2558 ในความเห็น
ของผูป้ระกอบการยงัฟ้ืนตวัไม่ชดัเจน และในไตรมาสท่ี 2 ปี 2558 มีแนวโนม้ทรงตวั และคาดว่าอีก 3 
เดือนขา้งหนา้มีแนวโนม้ปรับดีข้ึนจากปัจจุบนัเลก็นอ้ย แต่ในสัดส่วนท่ีลดลงต่อเน่ือง (ธนาคารแห่ง
ประเทศไทย  รายงานแนวโนม้ทางธุรกิจ, 2558)  ในขณะท่ีอีไอซีประเมินเศรษฐกิจไทยในปี 2558 จะ
เติบโตในระดบั 3-3.5% (SME Thailand, 2558) ดว้ยอตัราการเติบโตแบบทรงตวัขนาดน้ี ทาํให้
สถานการณ์การแข่งขนัทางธุรกิจในประเทศไทยเขม้ขน้ข้ึนไปดว้ย กลยทุธ์การแข่งขนั (Competitive 
Strategies) เช่น ความแตกต่าง  ตน้ทุนตํ่า  ความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม เป็นตน้ หรือ ความไดเ้ปรียบ
ทางดา้นการแข่งขนั (Competitive Advantage) ทั้งหลาย เช่น 5 Forces ของ Porter  ตอ้งถูกนาํมาใชเ้พ่ือ
ปรับใหเ้ขา้กบัสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงอยา่งต่อเน่ือง 
 ด้วยสถานการณ์การแข่งขันท่ีเข้มข้นทั้ งในระดับท้องถ่ิน และในระดับนานาชาติน้ี
ภาคอุตสาหกรรมของไทยจึงตอ้งเผชิญกบัการแข่งขนัดว้ยอย่างไม่สามารถหลีกเล่ียงได ้กลยุทธ์การ
แข่งขนัต่าง ๆ ตอ้งนาํมาปรับใชเ้พ่ือหาแนวทางพฒันาการผลิตสินคา้ให้มีคุณภาพสามารถแข่งขนักบั
คู่แข่งขนัในประเทศอ่ืน ๆ ได ้ รวมทั้งตอ้งหาวิธีการลดตน้ทุนการผลิตให้ต ํ่าลง  ซ่ึงหน่ึงในวิธีการทาํ
ให้ตน้ทุนตํ่าคือการลดความสูญเสีย และการนาํเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซมาใช้ตรวจเช็คการ
ร่ัวไหลของก๊าซในสถานประกอบการและในกระบวนผลิตสินคา้ จะช่วยลดตน้ทุนในการซ้ือก๊าซ 
นอกจากนั้นยงัช่วยเพ่ิมความปลอดภยัและสามารถอพยพผูป้ฏิบติังานออกจากพ้ืนท่ีไดท้นัก่อนจะ
ไดรั้บอนัตรายจากการสูดดมก๊าซท่ีร่ัวไหลออกมา ส่งผลให้ช่วยลดค่าใช้จ่ายในการรักษาพยาบาล
พนกังานท่ีไดรั้บอนัตรายจากก๊าซท่ีร่ัวไหลดว้ย 
 เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซสามารถนาํไปใชง้านไดห้ลายอยา่ง ไดแ้ก่  ใชต้รวจเช็คการร่ัว
ของก๊าซซ่ึงมีก๊าซหลายชนิด เช่น ก๊าซสารทาํความเยน็ ก๊าซพิษ ก๊าซเช้ือเพลิง ซ่ึงใชว้ดัก๊าซหลายชนิด
เช่น Carbon Monnoxide, Nitric Oxide, Nitrogen Dioxide, Sulfur Dioxide หลงัจากวดักจ็ะวิเคราะห์
ก๊าซท่ีเกิดจากการเผาไหมส่้วนใหญ่เป็นภาคอุตสาหกรรมท่ีใชเ้ช้ือเพลิงเผาไหมใ้นกระบวนการผลิต  
ก๊าซบางชนิดดงัท่ีกล่าวมาแลว้เม่ือผูป้ระกอบการใชก๊้าซในการดาํเนินธุรกิจหรือใชใ้นกระบวนการ
ผลิตอาจเกิดการร่ัวไหลออกมาได ้  ซ่ึงถา้สูดดมเขา้ไปจะเป็นอนัตรายถึงชีวิตและยงัทาํลายส่ิงแวดลอ้ม    
บางชนิดเป็นก๊าซชนิดติดไฟไดก้็อาจทาํให้เกิดการระเบิด  ถา้ก๊าซมีสถานะความเขม้ขน้พอและอยูใ่น
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พ้ืนท่ีเส่ียง  ก๊าซอีกชนิดหน่ึงเป็นก๊าซท่ีเกิดจากการเผาไหมเ้ม่ือใชเ้คร่ืองมือวดักจ็ะสามารถทาํใหรู้้ไดว้่า
จะต้องปรับเพ่ิมอะไรบ้างเพ่ือให้เกิดการเผาไหม้ท่ีสมดุลมีประสิทธิภาพ ถ้าการเผาไหม้ไม่มี
ประสิทธิภาพก็จะทาํให้ผูป้ระกอบการส้ินเปลืองทรัพยากรเช้ือเพลิงท่ีใชใ้นการเผาไหมแ้ละช้ินงานท่ี
ผลิตได้ก็ไม่มีคุณภาพ และยงัปล่อยก๊าซท่ีเป็นมลพิษออกสู่ส่ิงแวดล้อมภายนอก การหาอุปกรณ์
เคร่ืองมือไวส้ําหรับตรวจจับการร่ัวไหลของก๊าซและวดัวิเคราะห์ก๊าซเผาไหม้ เพ่ือช่วยประหยดั
พลงังาน ช่วยเพ่ิมความปลอดภยัต่อพนักงานและทรัพยสิ์นของผูป้ระกอบการ รวมทั้ งไม่ทาํลาย
ส่ิงแวดล้อม ซ่ึงภาครัฐได้มีการออกกฎหมายบังคบัให้ผูป้ระกอบการทุกรายต้องติดตั้ งอุปกรณ์
เคร่ืองมือในการตรวจจบัก๊าซร่ัวและวดัวิเคราะห์ก๊าซเผาไหมไ้วใ้นสถานประกอบการ   
 บริษทัท่ีจาํหน่ายเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซในประเทศไทยแบ่งเป็น 3 กลุ่มตามประเทศ
ผูผ้ลิต ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑจ์ากประเทศเยอรมนี ประเทศสหรัฐอเมริกา ประเทศจีน และไตห้วนั  
โดยผลิตภณัฑข์องประเทศเยอรมนีเป็นกลุ่มท่ีมียอดขายเป็นอนัดบัหน่ึงมีลูกคา้ทั้งภาคอุตสาหกรรม
และภาคบริการนิยมซ้ือมาใชใ้นสถานประกอบการ  เพราะเป็นตราสินคา้ท่ีเปิดตวัในตลาดเมืองไทยมา
นานเกือบ 30 ปี  ทาํให้เป็นท่ีจดจาํของลูกคา้  รองลงมาเป็นผลิตภณัฑข์องประเทศสหรัฐอเมริกาท่ี
บริษทักรณีศึกษาเร่ิมนาํเขา้มาจาํหน่ายในประเทศไทยเป็นเวลาประมาณ 12 ปี ส่วนกลุ่มท่ีสามคือ
ผลิตภัณฑ์จากประเทศจีน  และไต้หวัน ซ่ึง เ ป็นท่ี นิยมในกลุ่มผู ้ประกอบการร้านจําหน่าย
เคร่ืองปรับอากาศและผูรั้บเหมารายย่อย  เน่ืองจากมีราคาถูกกว่าผลิตภณัฑ์ทั้งจากประเทศเยอรมนี 
และสหรัฐอเมริกา จากขอ้มูลดงักล่าวจะเห็นไดว้่าบริษทักรณีศึกษาอยู่ในสถานการณ์การแข่งขนัท่ี
เขม้ขน้ทั้งจากตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยมและครองตลาดมาเป็นเวลานาน  และจากกลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีใช ้   
กลยุทธ์ราคาตํ่า ทําให้สามารถเข้ามามีส่วนแบ่งทางการตลาดอย่างรวดเร็วและต่อเน่ือง จาก
สถานการณ์ดงักล่าว  บริษทั เอพีแอล เอเชีย จาํกดั จึงตอ้งมองหาช่องทางในการขยายตลาดเพื่อเพิ่ม
ยอดขายเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ  เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมายมีจาํนวนมากทั้งกลุ่มธุรกิจผลิต
สินคา้ ธุรกิจโรงพยาบาล ธุรกิจโรงแรม ธุรกิจเทรดด้ิง และธุรกิจรับเหมาต่าง ๆ  แนวทางส่งเสริมการ
ขายท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ในกลุ่มธุรกิจต่าง ๆ จะทาํให้บริษทั เอพีแอล 
เอเชีย จาํกดั สามารถเลือกใชว้ิธีการส่งเสริมการขายท่ีมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล   
 ดงันั้นการศึกษาเร่ือง แนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั
และวิเคราะห์ก๊าซ กรณีศึกษาบริษทั เอพีแอล เอเชีย จาํกดั น้ีจะทาํใหส้ามารถนาํผลการวิจยัไปใชเ้ป็น
แนวทางวางแผนกลยทุธ์การตลาด  เพื่อส่งเสริมการขาย   เพ่ิมยอดขาย  สร้างฐานลูกคา้ใหม่  และรักษา
ฐานลูกคา้เก่าใหค้งอยูก่บับริษทัตลอดไป 
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1.2  วตัถุประสงค์การวจัิย 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาปัจจยัเก่ียวกบับริษทัของลูกคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ 
 1.2.2 เพ่ือศึกษาแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ 

 
1.3  สมมติฐานการวจัิย 
 1.3.1 ปัจจยัเก่ียวกบับริษทัท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์
ก๊าซแตกต่างกนั 
 1.3.2 แนวทางการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์
ก๊าซของลูกคา้  

 
1.4  ขอบเขตของการวิจัย 
 การศึกษาเร่ือง “แนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ: กรณีศึกษาบริษทั เอพีแอล เอเชีย จาํกดั” มีขอบเขตของการศึกษาดงัน้ี 
 1.4.1 ขอบเขตด้านเนือ้หา  ศึกษาเฉพาะปัจจยัเก่ียวกบับริษทัของลูกคา้และแนวทางส่งเสริม
การขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ของบริษทั เอพแีอล เอเชีย จาํกดั  
 1.4.2 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ลูกคา้ในภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการของบริษทั 
เอพีแอล เอเชีย จาํกดั ท่ีเคยซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ จาํนวน 214 ราย โดยพิจารณาจากบญัชี
รายช่ือลูกคา้ท่ีติดต่อกบับริษทั เอพีแอล เอเชีย จาํกดั 
 1.4.3 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการศึกษาคร้ังนี ้คือ กลุ่มลูกคา้ในภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการ
ท่ีเคยซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ใชว้ิธีการคาํนวณขนาดตวัอยา่ง โดยสูตรคาํนวณของทาโร ยามาเน่ 
(Yamane, 1973) ได้ขนาดตัวอย่าง จาํนวน 160 ตัวอย่าง โดยแบ่งเป็นลูกค้าภาคอุตสาหกรรม 80 
ตวัอยา่ง และภาคบริการ 80 ตวัอยา่ง  

ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งชั้นภูมิ ( Stratified Random Sampling Method) 
ระยะเวลาในการเกบ็ขอ้มูล ตั้งแต่ ตุลาคม 2558 - ตุลาคม  2559 
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1.5  คาํจํากดัความในการวจัิย 
 เคร่ืองมือวัดและวิเคราะห์ก๊าซ  หมายถึง อุปกรณ์ท่ีใชส้าํหรับตรวจสอบปริมาณของก๊าซ 
ตรวจจบัการร่ัวไหลของก๊าซ และวดัวิเคราะห์การเผาไหมข้องก๊าซ 
 รูปแบบการส่งเสริมการขาย  หมายถึง กิจกรรมส่งเสริมการขายเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์
ก๊าซของผูป้ระกอบการ ไดแ้ก่ การใหส่้วนลดสินคา้  การใหสิ้นคา้ตวัอยา่งไปทดลองใช ้ ระยะเวลาการ
ใหเ้ครดิตในการชาํระค่าสินคา้ เพ่ือดึงดูดใจใหล้กูคา้ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ   
 การรับรู้การส่งเสริมการขาย หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคแปลความหมายของส่ิงเร้าท่ีมา
กระทบประสาทสัมผสัทั้งห้า เกิดความรู้สึก การจดจาํ การเรียนรู้ และนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือ  เช่น 
เม่ือเห็นการสาธิตใช้เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ทาํให้เกิดการรับรู้ คือ รู้จกัเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ  เขา้ใจวิธีการใชแ้ละประโยชน์ของเคร่ืองมือ นาํไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือ
วดัและเคราะห์ก๊าซ 
 ช่องทางการส่งเสริมการขาย หมายถึง รูปแบบของการส่งเสริมการขายเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซท่ีผูป้ระกอบการเลือกใชเ้พื่อกระจายสินคา้สู่ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การขายผ่านพนกังานขาย 
การขายผา่นตวัแทน การขายผา่นเวบ็ไซต ์การขายผา่นงานแสดงสินคา้ การขายผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์ 
 ภาพลกัษณ์ของสินค้า  หมายถึง ภาพท่ีเกิดข้ึนในใจของลูกคา้ท่ีมีต่อสินคา้ยีห่อ้ใดยีห่อ้หน่ึง
หรือตรา (Brand) ใดตราสินคา้หน่ึง หรือเคร่ืองหมายการคา้ (Trademark) ใดเคร่ืองหมายการคา้หน่ึง 
ส่วนมากมกัอาศยัวิธีการโฆษณาและการส่งเสริมการขาย เพ่ือบ่งบอกถึงบุคลิกลกัษณะของเคร่ืองมือ
วดัและวิเคราะห์ก๊าซ โดยการเนน้ถึงคุณลกัษณะเฉพาะหรือจุดขาย 
 การตัดสินใจซ้ือ  หมายถึง การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ 
ประกอบดว้ย ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ ร้านคา้ท่ีซ้ือ ปริมาณท่ีซ้ือ เวลาท่ีซ้ือ วิธีการในการชาํระเงิน 
 ตรายี่ห้อที่ซ้ือ หมายถึง ช่ือ เคร่ืองหมาย สัญลกัษณ์ หรือ หลาย ๆ ส่ิงรวมกนั เพ่ือระบุให้
เห็นความแตกต่างของผลิตภณัฑเ์คร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซจากแต่ละผูผ้ลิตหรือผูข้าย 
 ร้านค้าที่ซ้ือ หมายถึง แหล่งท่ีลูกคา้ในภาคอุตสาหกรรมและบริการนิยมซ้ือเคร่ืองมือวดั
และวิเคราะห์ก๊าซ ไดแ้ก่ ซ้ือจากบริษทัผูผ้ลิตเคร่ืองมือโดยตรง หรือซ้ือจากบริษทัตวัแทนผูน้าํเขา้
เคร่ืองมือ   
 ปริมาณทีซื่้อ หมายถึง จาํนวนสินคา้ ประเภทของสินคา้ และความถ่ี ท่ีลูกคา้ซ้ือเคร่ืองมือวดั
และวิเคราะห์กา๊ซทั้งในภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการ 
 เวลาท่ีซ้ือ หมายถึง ช่วงเวลาท่ีลูกคา้ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์กา๊ซ ประกอบ 
ดว้ย ระยะเวลาในการรับประกนั และระยะเวลาในการบาํรุงรักษา 
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 วิธีการในการชําระเงิน หมายถึง  รูปแบบการชาํระเงินท่ีลูกคา้ในภาคอุตสาหกรรมและ
บริการนิยมใชบ่้อย ไดแ้ก่  การชาํระเงินดว้ยเงินสด  การชาํระดว้ยเครดิต 
 ปัจจัยบริษัท หมายถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบับริษทัลูกคา้ของ บริษทั เอพีแอล เอเชีย จาํกดั 
ประกอบดว้ย ประเภทของกิจการ จาํนวนพนกังาน ตาํแหน่งงานของผูต้อบ ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน 
และ ความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือ  
 ประเภทของกจิการ หมายถึง รูปแบบของธุรกิจท่ีลูกคา้ทาํ ไดแ้ก่ ธุรกิจในภาคอุตสาหกรรม
ธุรกิจในภาคบริการ 
 จํานวนพนักงาน หมายถึง จาํนวนพนกังานทั้งหมดในสถานประกอบการของลูกคา้ผูต้อบ
แบบสอบถาม 
 ตาํแหน่งงานของผู้ตอบ หมายถึง  ตาํแหน่งงานปัจจุบนัของลูกคา้ผูต้อบแบบสอบถาม 
 ระยะเวลาทีป่ฏบิัติงาน หมายถึง ระยะเวลาท่ีลูกคา้ผูต้อบแบบสอบถามทาํงานในบริษทันั้น  
 ความเกีย่วข้องกบัการจดัซ้ือ หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามมีบทบาท หรือ หนา้ท่ีดา้นใดท่ีมี
ผลหรืออิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ 
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1.6  กรอบแนวคดิในการวจัิย   
  ตวัแปรอสิระ (Independent Variable)          ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

อา้งอิง : EKB model (Darley et. 

al., 2010, Engel et. al., 1978) 

  อา้งอิง : Promotion Mix Kotler (1997, p.604) 
 
ภาพที ่1.1  กรอบแนวคิดในการวิจยั (Conceptual Framework) 
 

1.7  ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
 1.7.1 เพ่ือเป็นขอ้มูลในการทาํแนวทางส่งเสริมการขายท่ีเหมาะสม ตรงกบัความตอ้งการ
ของลกูคา้ในการจาํหน่ายเคร่ืองมือวดั และวิเคราะห์ก๊าซของบริษทั เอพีแอล เอเชีย จาํกดั 
 1.7.2 เพ่ือเป็นแนวทางในการปรับปรุงปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบับริษทั เอพีแอล เอเชีย 
จาํกดั เช่น ภาพลกัษณ์องคก์ร หรือการบริการหลงัการขายใหดี้ข้ึน   
 1.7.3 เพ่ือเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้สําหรับบริษทั เอพีแอล เอเชีย จาํกดั ในการวางแผนกลยุทธ์
การตลาดและการส่งเสริมการขายเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซท่ีสามารถตอบสนองความของลูกคา้ 
ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 1.7.4 เพ่ือเป็นขอ้มูลสนบัสนุนการส่งเสริมการการขายสาํหรับธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

ปัจจยับริษทั 

  - ประเภทของกิจการ 

  - จาํนวนพนกังาน 

  - ตาํแหน่งงานของผูต้อบ 

  - ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน 

  - ความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือ 

  - แหล่งขอ้มูลสินคา้ 

การตดัสินใจซ้ือ 

 - ภาพลกัษณ์ของสินคา้  
 - สถานท่ีซ้ือ  
 - ปริมาณท่ีซ้ือ  
 - เวลาท่ีซ้ือ  
 - วิธีการในการชาํระเงิน  
 

แนวทางการส่งเสริมการขาย 

 -รูปแบบการส่งเสริมการขาย 

 -การรับรู้การส่งเสริมการขาย 

 -ช่องทางการส่งเสริมการขาย 



 

บทท่ี 2 
เอกสารและงานวจัิยท่ีเกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาเร่ือง “แนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ”  ไดด้าํเนินการศึกษาคน้ควา้เอกสาร  บทความ วารสาร เวบ็ไซต ์งานวิจยั แนวคิดและ
ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง นาํเสนอดงัน้ี 
 2.1  แนวคิดการส่งเสริมการขาย 
 2.2  แนวคิดเก่ียวกบัภาพลกัษณ์ 
 2.3  แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 2.4  ความรู้เก่ียวกบัเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ 
 2.5  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1  แนวคดิการส่งเสริมการขาย 
 2.1.1 การส่งเสริมการตลาด 
  การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็นองค์ประกอบหน่ึงของส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงหมายถึง เคร่ืองมือท่ีองคก์รใชเ้พ่ือแจง้ข่าวสารและจูงใจผูซ้ื้อให้
รับทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการขององคก์ร  โดยอาศยักระบวนการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหว่าง
ผูข้ายและผูซ้ื้อเพ่ือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ หรือ บริการ Kotler (1997, p.604) อธิบาย
ว่าส่วนประกอบของการส่งเสริมการตลาด มี 4 อยา่ง คือ  
  2.1.1.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินคา้ หรือ
บริการ ผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพแ์ละนิตยสาร โดยผูข้ายตอ้งจ่ายเงินค่าโฆษณา
ใหแ้ก่ส่ือ 
  2.1.1.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการขายระหว่างพนกังาน
ขายขององคก์รท่ีเสนอขายต่อลูกคา้โดยตรง ใชว้ิธีการติดต่อส่ือสารแบบ 2 ทาง มีจุดมุ่งหมายเพ่ือสร้าง
ยอดขายและสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้  
  2.1.1.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมระยะสั้ นท่ีองคก์รใช้
ส่งเสริมการขาย เพ่ือกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ขั้นสุดทา้ย หรือ
ตวัแทนขายในแต่ละช่องทางการจดัจาํหน่าย 
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  2.1.1.4 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นการ
ให้ข่าวจากองคก์ร จุดมุ่งหมายเพ่ือติดต่อส่ือสารกบักลุ่มท่ีเป็นลูกคา้และไม่ใชลู้กคา้ เช่น ประชาชน
ทัว่ไป พนกังานในองคก์ร ผูถื้อหุน้ และหน่วยราชการ มุ่งเนน้การสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีขององคก์ร 
 2.1.2 รูปแบบของการส่งเสริมการขาย 
  Belch และ Belch (1993, p.576) อธิบายว่าการส่งเสริมการขาย แบ่งตามกิจกรรมการ
เสริมการขาย สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ ดงัน้ี คือ  
  2.1.2.1 การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเนน้ท่ีผูบ้ริโภค (consumer-oriented Sales promotion) 
ท่ีนิยมใช้กนัทัว่ไป ไดแ้ก่ การแจกคูปอง (couponing) การแจกของตวัอย่าง (sampling) การให้ของ
แถม (premiums) การเพ่ิมขนาดบรรจุภัณฑ์ (bonus packs) การลดราคา (price-offs) การคืนเงิน 
(rebates) การแข่งขัน (contests) การชิงโชค (sweepstakes) และการอุปถัมภ์กิจกรรมพิเศษ  (event 
sponsorship) โดยมีจุดมุ่งหมายตอ้งการใหผู้บ้ริโภคผูซ้ื้อสินคา้  
  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเน้นท่ีผูบ้ริโภค เป็นส่วนหน่ึงของกลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาดท่ีเรียกว่า กลยทุธ์ดึง (pull strategy) จะกระทาํควบคู่กบัการโฆษณา เพ่ือกระตุน้ใหผู้บ้ริโภค
ซ้ือสินคา้ของบริษทั หรือเป็นการสร้างอุปสงคใ์หเ้กิดข้ึนในตวัผูบ้ริโภค เพื่อผูบ้ริโภคจะไดเ้รียกหาซ้ือ
สินคา้จากผูค้า้ปลีก และจะผลกัดนัให้ผูค้า้ปลีกนาํสินคา้นั้นจากผูค้า้ส่งมาจาํหน่าย เป็นตวัเร่งให้ผูค้า้
ส่งไปรับสินคา้จากผูผ้ลิต มาพร้อมท่ีจะจาํหน่ายไดก้บัผูค้า้ปลีกอีกต่อหน่ึง 
  2.1.2.2 การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเน้นท่ีคนกลางท่ีนิยมใช้กนัทัว่ไปได้แก่ การให้
ส่วนลดทางการคา้ การจดัแสดงท่ีแหล่งซ้ือ การแข่งขนัทางการขาย การจดัโปรแกรมฝึกอบรม  การจดั
แสดงสินคา้ และการโฆษณาร่วม โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือเป็นการกระตุน้จูงใจผูจ้ดัจาํหน่ายหรือคนกลาง 
รับเอาสินคา้จากผูผ้ลิตไปจาํหน่าย และเป็นการสร้างความพยายามพิเศษ ใหก้บัคนกลางเพ่ือนาํไปเป็น
เคร่ืองมือส่งเสริมการขายกบัลูกคา้  จึงการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเน้นคนกลางถือเป็นส่วนหน่ึงของ     
กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด ท่ีเรียกวา่ กลยทุธ์ผลกั (push strategy)  
 เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาด สามารถสรุปเป็นกลุ่มประกอบดว้ย การโฆษณา การขาย
โดยใชพ้นกังานขาย  การส่งเสริมการขาย  และการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ์ ดงัแสดงในตารางท่ี 2.1  
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ตารางที่ 2.1  ตารางแสดงถึงเคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาด 

การโฆษณา 
(Advertising) 

การขายโดยใช้
พนักงานขาย 

(Personal Selling) 

การส่งเสริมการขาย 
(Sales Promotion) 

การให้ข่าวและ
ประชาสัมพนัธ์ 
(Publicity and 

Relation) 
 -ส่ิงตีพิมพแ์ละ 
  ส่ือกระจายเสียง 
-โฆษณาท่ีติดอยู ่ 
 ภายนอกหีบห่อ 
-โฆษณาท่ีติดอยู ่
  ภายในหีบห่อ 
-ไปรษณีย ์
-แคตตาลอ๊ก 
-ภาพยนตร์ 
-นิตยสาร 
-แผน่พบัและรูปเล่ม 
-โปสเตอร์และใบปลิว 
-สมุดรายการ 
-ป้ายโฆษณา 
-เคร่ืองหมายท่ีใชใ้น 
 การจดัแสดงสินคา้ 

-การเสนอขาย 
-การประชุม 
-การส่ือสารทาง
การตลาด 
-โปรแกรมในการให ้
 ส่ิงจูงใจพนกังาน 
-ตวัอยา่งสินคา้ 
-งานแสดงสินคา้ 
 และนิทรรศการ 

-แข่งขนั-เกมส์ ชิงโชค 
-ลอ๊ตเตอร่ี 
-ของแถมและของขวญั 
-การแจกของตวัอยา่ง 
-งานแสดงสินคา้และ 
 นิทรรศการ 
-การสาธิตสินคา้ 
-การแจกคูปอง 
-การคืนเงิน 
-สินเช่ืออตัราดอกเบ้ีย 
 ตํ่า 
-ส่วนยอมใหจ้าก 
 การแลกซ้ือสินคา้ 
-แสตมป์การคา้ 
-ส่ิงผกูติดกบัสินคา้ 
-การใหค้วามบนัเทิง 

-การใหส้มัภาษณ์ 
-สุนทรพจน์ 
-การสมัมนา 
-รายงานประจาํปี 
-การบริจาคเพ่ือ 
 การกุศล 
-การเป็นสปอนเซอร์ 
-การตีพิมพเ์อกสาร 
-การสร้างความ 
 สมัพนัธ์อนัดีกบัชุมชน 
-การลอ็บบ้ี 
-ส่ือเฉพาะ 

ทีม่า :  eLearning MK212 Chapter 10, Bangkok University 
 
 2.1.3 วตัถุประสงค์พืน้ฐานในการส่งเสริมการตลาด 
  การส่งเสริมการตลาดมีวตัถุประสงค์คือ เพ่ือแจง้ข่าวสาร เพ่ือจูงใจ และเพ่ือเตือน
ความจาํ โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
  2.1.3.1 เพ่ือแจง้ข่าวสาร เช่น การแนะนาํสินคา้ใหม่ หรืออธิบายลกัษณะใหม่ของ
ผลิตภณัฑห์รือช้ีแจงขอ้เท็จจริงเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์เช่น นมโฟร์โมสต ์กล่ินนํ้ ามะพร้าวนํ้ าหอม หรือ 
ป๊ัมนํ้าท้ิงจากระบบทาํความเยน็รุ่นใหม่ 
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  2.1.3.2 เพ่ือจูงใจ ช้ีให้เห็นจุดเด่นของสินคา้เพ่ือกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการ
และเกิดการตดัสินใจซ้ือ โตชิบา ใชส้โลแกนว่า นาํส่ิงท่ีดีสู่ชีวิต หรือ ลอรีอลั ปารีส ใชส้โลแกนว่า คุณ
ค่าท่ีคุณคู่ควร เป็นตน้ 
  2.1.3.3 เพ่ือเตือนความจาํ เพ่ือเป็นการส่งเสริมให้ลูกคา้ระลึกถึงสินคา้นั้นอยู่เสมอ 
เช่น วีตา้พรุนสกดัเขม้ขน้ ใหพ้าดหวัว่า เพ่ือต่อตา้นอนุมูลอิสระ 
 2.1.4 การส่งเสริมการตลาดกบัการตดิต่อส่ือสาร  
  สุพานี  สฤษฏว์านิ (2552, น.269) อธิบายว่าการติดต่อส่ือสาร หมายถึง การเคล่ือนยา้ย
หรือการส่งผา่นข่าวสาร ขอ้มูล เพ่ือใหเ้กิดความเขา้ใจกนั หรือเพ่ือวตัถุประสงคบ์างอยา่งตามท่ีตอ้งการ  
  กระบวนการติดต่อส่ือสาร มีประกอบดว้ย  แหล่งข่าวสาร การใส่รหสั ช่องทางข่าวสาร 
การป้อนกลบั และส่ิงรบกวน ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
  2.1.4.1 แหล่งข่าวสาร หรือ ผูส่้งข่าวสาร หมายถึง ผูท่ี้ทาํการส่งข่าวสารไปยงัผูรั้บ
อาจจะทาํหนา้ท่ีเป็นผูพ้ดู ผูเ้ขียน ผูส่้งข่าวสาร หรือผูแ้สดงกิริยา อาการใด ๆ กต็าม ผูส่้งข่าวสารอาจจะ
เป็นผูผ้ลิต ผูจ้ดัจาํหน่าย หรือคนกลางทางการตลาด 
  2.1.4.2 การใส่รหัส เป็นการตัดสินใจของแหล่งข่าวสารว่าจะพูด หรือส่ือความ
ข่าวสาร ในรูปคาํพดู หรือสญัลกัษณ์เพ่ือใหผู้รั้บเกิดความเขา้ใจในข่าวสารเช่นเดียวกบัผูส่ื้อสาร  
  2.1.4.3 ช่องทางข่าวสาร หมายถึง บุคคลหรือส่ือท่ีใชส่้งข่าวสาร ไดแ้ก่ พนกังานขาย 
โทรทศัน ์วิทย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ฯลฯ 
  2.1.4.4 การถอดรหสั เป็นการแปลความหมายข่าวสารของผูรั้บข่าวสาร  
  2.1.4.5 ผูรั้บข่าวสาร จะเป็นบุคคลท่ีผูส่้งข่าวสารตอ้งการให้ไดรั้บข่าวอาจจะเป็น
ผูฟั้ง ชม หรือ อ่านข่าวสารอยู ่เป็นตน้ 
  2.1.4.6 การป้อนกลบั เป็นปฏิกิริยาท่ีผูรั้บข่าวสารแสดงออกมาหลงัจากรับข่าวสาร
แลว้ 
  2.1.4.7 ส่ิงรบกวน เป็นส่ิงท่ีเป็นอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนในระหว่างการติดต่อส่ือสาร เช่น 
เสียงรบกวนคล่ืน 
 ภาคผนวก ก แสดงสรุปประเดน็เปรียบเทียบเคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดประเภทต่าง ๆ    
 จากแนวคิดการส่งเสริมการขายขา้งตน้ จะเห็นไดว้่าแนวทางการส่งเสริมการขายแต่ละ
ประเภทมีความเหมาะสมกบัสินคา้และบริการแตกต่างกนั  ดงันั้น จึงไดร้วบรวมรูปแบบการส่งเสริม
การขาย  และนาํไปสร้างกรอบแนวคิดในการวิจยั เพ่ือหาแนวทางส่งเสริมการขายท่ีเหมาะสมกบัการ
ขายเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซในกลุ่มลูกคา้ภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการ   
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2.2  แนวคดิเกีย่วกบัภาพลกัษณ์ 
 2.2.1 ความหมายของภาพลกัษณ์ 
 ภาพลกัษณ์ หมายถึง องคร์วมของความเช่ือ ความคิด และความประทบัใจท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใด
ส่ิงหน่ึง ซ่ึงทศันคติและการกระทาํใด ๆ ท่ีคนมีต่อส่ิงนั้นจะมีความเก่ียวพนัอย่างสูงกบัภาพลกัษณ์ของ
ส่ิงนั้น (Kotler, 2000, p.553) ส่วน วิรัช  ลภิรัตนกุล (2540, น.81-83) ไดอ้ธิบายว่า ภาพลกัษณ์ของบริษทั 
(Corporate Image) คือ ภาพท่ีเกิดข้ึนในจิตใจของบุคคลทัว่ไปท่ีมีต่อบริษทัหรือหน่วยงานธุรกิจแห่งใด
แห่งหน่ึง หมายรวมไปถึงดา้นการบริหาร หรือการจดัการของบริษทัแห่งนั้นดว้ย และรวมไปถึงสินคา้
ผลิตภณัฑ์และบริการ ท่ีบริษทันั้นจาํหน่าย ดงันั้นภาพลกัษณ์ของบริษทั จึงมีความหมายค่อนขา้ง
กวา้ง ครอบคลุมทั้งตวัหน่วยงานธุรกิจ ฝ่ายจดัการ และสินคา้หรือบริการของบริษทัแห่งนั้นดว้ย 
 ดงันั้น เม่ือกล่าวถึงภาพลกัษณ์เพ่ือส่งเสริมการตลาด จึงส่ือความหมายรวมถึงภาพลกัษณ์
ทุกดา้นท่ีประกอบข้ึนจากส่วนต่าง ๆ ของธุรกิจ และสามารถส่งผลต่อความเคล่ือนไหว 
 ของภาวะทางการตลาดของธุรกิจทั้ งในทางตรงและทางอ้อม เช่น เ ม่ือผลิตภัณฑ์มี
ภาพลกัษณ์ท่ีดี ช่วยใหผู้บ้ริโภคตอ้งการซ้ือ ส่งผลให้ยอดจาํหน่ายเพ่ิมข้ึน และหากภาพลกัษณ์ของตวั
องคก์ารดีดว้ยอีกส่วนหน่ึง ย่อมก่อให้เกิดความเช่ือถือไวว้างใจ จนอาจถึงขั้นช่ืนชมและศรัทธา จึงมี
ผลต่อความจงรักภกัดีในตรายี่ห้อของสินคา้ (Brand Loyalty) ทาํให้สินคา้อยู่ในตลาดไดอ้ย่างย ัง่ยืน
และส่วนครองตลาด (Market Share) เติบโตรุดหนา้ 
 2.2.2 ประเภทของภาพลกัษณ์ทีเ่กีย่วข้องกบัองค์การธุรกจิ 
 ภาพลักษณ์เป็นวิถีท่ีบุคคลทั่วไปรับรู้เก่ียวกับบริษัท หรือผลิตภัณฑ์ของบริษัท และ
ภาพลกัษณ์เป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนได้จากปัจจัยหลายประการภายใต้การควบคุมของธุรกิจ เม่ือพิจารณา
ภาพลกัษณ์ท่ีองคก์รธุรกิจจะสามารถนาํมาเป็นองคป์ระกอบทางการบริหารจดัการไดแ้ลว้ อาจจาํกดั
ขอบเขตประเภทของภาพลกัษณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการตลาดให้ชดัเจนโดยจาํแนกเป็น 3 ประเภท
คือ ภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑห์รือบริการ ภาพลกัษณ์ตรายีห่้อและภาพลกัษณ์ของสถาบนัหรือองคก์าร โดย
มีรายละเอียดดงัน้ี (Kotler, 2000, p.296)  
  2.2.2.1 ภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑห์รือบริการ (Product or Service Image) คือ ภาพท่ี
เกิดข้ึนในใจของบุคคลทัว่ไปท่ีมีต่อผลิตภณัฑห์รือบริการของบริษทัเพียงอยา่งเดียว ไม่รวมถึงองคก์ร
หรือธุรกิจ ซ่ึงบริษทัหน่ึง ๆ อาจมีผลิตภณัฑ์หลายชนิดและหลายตราสินคา้จาํหน่ายอยู่ในทอ้งตลาด 
ดงันั้นภาพลกัษณ์ประเภทน้ีจึงเป็นภาพโดยรวมของผลิตภณัฑห์รือบริการทุกชนิดและทุกตราสินคา้ ท่ี
อยูภ่ายใตค้วามรับผดิชอบของบริษทัใดบริษทัหน่ึง 
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  2.2.2.2 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Brand Image) คือภาพท่ีเกิดข้ึนในใจของบุคคลทัว่ไป
ท่ีมีต่อสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง หรือเคร่ืองหมายการคา้ใดเคร่ืองหมายการคา้หน่ึง โดยอาศยัวิธีการ
โฆษณาและการส่งเสริมการขาย เพ่ือบ่งบอกถึงลกัษณะของสินคา้ โดยการเนน้ถึงคุณลกัษณะเฉพาะ
หรือจุดขาย แม้สินค้าหลายตราสินค้าจะมาจากบริษัทเดียวกัน แต่ก็ไม่จาํเป็นต้องมีภาพลักษณ์
เหมือนกัน เน่ืองจากภาพลักษณ์ของตราสินค้าถือว่าเป็นส่ิงเฉพาะตัว โดยข้ึนอยู่กับการกาํหนด
ตาํแหน่งครองใจของตราสินคา้ชนิดนั้น ๆ ท่ีบริษทัตอ้งการใหมี้ความแตกต่างจากยีห่อ้อ่ืน ๆ 
  2.2.2.3 ภาพลกัษณ์ของสถาบนัหรือองคก์ร (Institutional Image) คือ ภาพท่ีเกิดข้ึน
ในใจของบุคคลทัว่ไปท่ีมีต่อองคก์รหรือสถาบนั ซ่ึงเนน้เฉพาะภาพของสถาบนัหรือองคก์รเพียงส่วน
เดียว ไม่รวมถึงสินคา้หรือบริการท่ีจาํหน่าย ดงันั้น ภาพลกัษณ์ประเภทน้ีจึงเป็นภาพท่ีสะทอ้นถึงการ
บริหารและการดาํเนินงานขององค์กร ทั้งในแง่ระบบบริหารจดัการ บุคลากร ความรับผิดชอบต่อ
สงัคม และการทาํประโยชนแ์ก่สาธารณะ 
 2.2.3 ภาพลกัษณ์เพือ่ส่งเสริมการตลาดทีพ่งึประสงค์สําหรับองค์กรธุรกจิ 
  2.2.3.1 การกาํหนดภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงค ์(Wish Image or Desired Image) เพ่ือ
สนับสนุนการตลาดขององค์กรธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพนั้ น ต้องคาํนึงถึงความแตกต่างจาก
ภาพลกัษณ์ของคู่แข่งในตลาดเดียวกนัดว้ย อาํนวย  วีรวรรณ (อา้งใน พรทิพย ์ พิมลสินธ์ุ, 2540, 
น.107-108) อธิบายวา่ภาพลกัษณ์ขององคก์รท่ีสงัคมตอ้งการประกอบดว้ย 
  1) เป็นองคก์ารท่ีเจริญกา้วหนา้ทนัโลก 
  2) มีบริการและสมัพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 
  3) มีระบบบริหารและฝ่ายจดัการท่ีสูงดว้ยประสิทธิภาพ 
  4) ทาํคุณประโยชน์ทางเศรษฐกิจใหแ้ก่ส่วนรวม 
  5) ปฏิบติังานภายในกรอบกฎหมายของบา้นเมือง 
  6) มีความรับผดิชอบต่อสังคมในระดบัสูง 
  ในการกาํหนดภาพลกัษณ์เพ่ือส่งเสริมการตลาดท่ีพึงประสงคน์ั้น อาจเร่ิมตน้จากการ
วิเคราะห์จาํแนกภาพลกัษณ์แต่ละดา้นโดยอาศยักรอบทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด  
  2.2.3.2 สําหรับองคก์ารธุรกิจโดยทัว่ไป ภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงค์สามารถกาํหนด
โดยอาศยัส่วนผสมทางการตลาดรวมไปถึงมิติอ่ืน ๆ ของธุรกิจมาเป็นแนวทางการพจิารณา ดงัน้ี 
  1) ภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงคด์า้นสินคา้หรือบริการ เช่น สินคา้มีคุณภาพดี น่าเช่ือถือ 
สินคา้มีความทนัสมยั สินคา้มีเอกลกัษณ์โดดเด่น สินคา้มีความกา้วหนา้ทางเทคโนโลย ี
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  2) ภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงค์ดา้นราคา โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะเร่ิมตน้จากจุดแรกคือ
ราคาสินคา้หรือค่าบริการท่ีมีความเหมาะสมและยุติธรรม แต่ในสภาพการแข่งขนัท่ีรุนแรงสําหรับ
ตลาดสินคา้บางประเภทนั้น เป้าหมายของภาพลกัษณ์ดา้นราคาอาจตอ้งปรับตวัสู่อีกมิติหน่ึง คือราคา
ยอ่มเยา 
  3) ภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงคด์า้นช่องทางการกระจายสินคา้ มกัจะมุ่งในประเดน็เร่ือง
สถานท่ีจาํหน่าย และระยะเวลาท่ีผูบ้ริโภคสามารถเข้าถึงได้โดยสะดวก เช่น ตัวแทนจาํหน่าย
ครอบคลุมพ้ืนท่ีกวา้งขวางและทัว่ถึง เป็นตน้ 
  4) ภาพลกัษณ์ท่ีพงึประสงคด์า้นการส่งเสริมการตลาด จาํแนกเป็น 2 ส่วน คือ 
   (1) ภาพลกัษณ์ของกิจกรรมการส่ือสารการตลาด เช่น ส่ือโฆษณา ประชาสัมพนัธ์
ท่ีใชมี้ความทนัสมยั มีรสนิยมท่ีดี และข่าวสารกต็อ้งมีความเป็นเอกภาพ จริงใจไม่โออ้วด     
   (2) ภาพลกัษณ์ของกิจกรรมส่งเสริมการขาย ในแง่รูปแบบและอรรถประโยชน์
ต่อผู ้บริโภค รวมถึงกิจกรรมและอุปกรณ์ส่งเสริมการขายว่ามีความทันสมัยและเหมาะสมกับ
สินคา้ เช่น การจดัวางสินคา้ บญัชีรายการสินคา้ และผูน้าํเสนอสินคา้ เป็นตน้ 
 ความประทบัใจของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น บางคร้ังก็
มิไดเ้กิดจากจุดแข็งดา้นการตลาดของผลิตภณัฑแ์ต่เพียงส่วนเดียว หากยงัข้ึนอยูก่บัส่วนท่ีเป็นคุณค่า
เพ่ิม (Value Added) อีกดว้ย  
  5) ภาพลักษณ์ท่ีพึงประสงค์ด้านบริการ ประสิทธิภาพของบริการเกิดข้ึนจาก
องคป์ระกอบสาํคญั 2 ส่วนคือ ระบบบริการธุรกิจตอ้งพฒันาทั้งระบบเพ่ือใหมี้ภาพของความทนัสมยั 
กา้วหนา้ รวดเร็ว และถูกตอ้งแม่นยาํ และพนกังานบริการตอ้งมีความเช่ียวชาญ คล่องแคล่ว สุภาพ มี
บุคลิกภาพและอธัยาศยัไมตรีท่ีดี เพ่ือใหบ้รรลุเป้าหมายของการสร้างภาพลกัษณ์ดา้นบริการไดเ้ตม็ท่ี 
  6) ภาพลกัษณ์ท่ีพงึประสงคด์า้นองคก์ร เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัของแต่ละธุรกิจ โดย
ยดึแนวคิดในการเป็น“องคก์รท่ีดีของสังคม” เช่น ภาพลกัษณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้ความสามารถ และ
คุณธรรมของเจา้ของธุรกิจ และผูบ้ริหาร ความมัน่คงกา้วหนา้ของกิจการ ความทนัสมยั และกา้วหนา้
ทางวิทยาการของธุรกิจ ความรู้ความสามารถ รวมถึงประสิทธิภาพการทาํงานและมนุษยส์ัมพนัธ์ของ
พนักงาน ความมีจริยธรรมและรับผิดชอบต่อสังคม การทําคุณประโยชน์แก่สังคม เช่น ด้าน
ศิลปวฒันธรรม การศึกษา เยาวชน ส่ิงแวดลอ้ม เป็นตน้ 
 2.2.4 ปัจจยัทีม่ีผลต่อการกาํหนดกลยุทธ์การสร้างภาพลกัษณ์เพือ่ส่งเสริมการตลาด 
 การกาํหนดกลยุทธ์การสร้างภาพลกัษณ์เพ่ือส่งเสริมการตลาดมีปัจจยัท่ีจะต้องพิจารณา
แตกต่างกนัออกไปตามประเภทของธุรกิจ และเป้าหมายทางการตลาดของธุรกิจนั้น ๆ ในแต่ละช่วงเวลา 
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เน่ืองจากการกาํหนดเป้าหมายและกลยุทธ์ดาํเนินงานสร้างภาพลกัษณ์จะตอ้งมีความเป็นไปไดจ้ริง
ภายใตเ้ง่ือนไขของสถานการณ์ปัจจุบนั ดงันั้นในการพิจารณากาํหนดกลยุทธ์การสร้างภาพลกัษณ์เพ่ือ
ส่งเสริมการตลาดของธุรกิจใด ๆ จาํเป็นตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัสาํคญั ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งเป็นพ้ืนฐานดงัน้ี 
  2.2.4.1 องค์ประกอบของธุรกิจ ได้แก่ ขนาด ประเภท เทคโนโลยีการผลิต ตลาด 
นโยบายและเป้าหมายทางการตลาด ตลอดจนการจดัสรรงบประมาณในการสร้างภาพลกัษณ์ของธุรกิจ 
  2.2.4.2 สภาพเศรษฐกิจ โดยพิจารณาภาวการณ์เติบโต และการถดถอย ตั้งแต่เศรษฐกิจ
ระดบัโลก ประเทศ ทอ้งถ่ิน จนถึงบุคคล 
  2.2.4.3 สภาพการแข่งขนัของธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกนั โดยพิจารณาภาวะการ
แข่งขนั จุดเด่นของคู่แข่งขนั และแนวโนม้ของอุตสาหกรรมโดยรวม 
  2.2.4.4 กรอบของสงัคม ครอบคลุมเร่ืองของวฒันธรรม วิถีชีวิต กฎหมาย ซ่ึงอาจเป็น
ขอ้จาํกดัสาํหรับการส่ือสารเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ของธุรกิจบางประเภท เช่น กฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภค 
กฎหมายเก่ียวกบัการโฆษณาอาหารและยา เป็นตน้ 
  2.2.4.5 กฎจรรยาบรรณวิชาชีพ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัชีวิตมนุษย์
อยา่งใกลชิ้ด อาทิ ธุรกิจโรงพยาบาลซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงกฎแพทยส์ภาเป็นแนวทางสาํคญั ฯลฯ 
  2.2.4.6 ผลกระทบต่อทรัพยากรธรรมชาติ ส่ิงแวดล้อมและพลงังาน เช่น การนํา
แนวคิดเร่ืองการตลาดสีเขียว (Green Marketing) มาใชเ้ป็นกลยทุธ์ทางการตลาด ปัจจยัเหล่าน้ีจะช่วย
เป็นแนวทางใหธุ้รกิจสามารถกาํหนดกรอบของภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงคไ์ดอ้ยา่งเหมาะสม พร้อมกบั
สามารถเลือกใชว้ิธีการส่ือสารต่าง ๆ ใหส้อดคลอ้งกนัอยา่งมีประสิทธิภาพภายใตเ้ง่ือนไขท่ีมีอยู ่
 2.2.5 การใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดในการสร้างภาพลกัษณ์เพือ่ส่งเสริมการตลาด 
 Schultz (อา้งถึงใน Kotler and Armstrong, 1999, p.439) อธิบายว่าการส่ือสารการตลาด
แบบผสมผสาน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) เป็นการผสมสานเคร่ืองมือการ
ส่ือสารมาใชร่้วมกนัอยา่งมีประสิทธิภาพทั้งการโฆษณาผา่นส่ือมวลชน การขายโดยพนกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง บรรจุภณัฑ ์และอ่ืน ๆ เพ่ือเผยแพร่ข่าวสารท่ีมี
ความชัดเจน คงท่ี และจบัใจเก่ียวกบัองค์กรและผลิตภณัฑ์  การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน
สามารถช่วยสร้างอตัลกัษณ์ท่ีแข็งแกร่งของตราสินคา้ในตลาด โดยการผูกรวมเอาภาพลกัษณ์และ
ข่าวสารต่าง ๆ เขา้ดว้ยกนั หมายความว่า ข่าวสารตาํแหน่งครองใจ  ภาพลกัษณ์และอตัลกัษณ์ของ
ธุรกิจจะถูกนําเสนออย่างกลมกลืนเป็นแนวเดียวกันในทุก ๆ เคร่ืองมือ ไม่ว่าจะเป็นทางการ
ประชาสมัพนัธ์ การตลาดทางตรง การโฆษณา การส่งเสริมการขาย และอ่ืน ๆ 
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 แนวคิดในการนาํกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดมาใชส้ร้างภาพลกัษณ์เพ่ือส่งเสริมการตลาด
น้ี เป็นการประยุกต์เอาแนวทางการดาํเนินงานของการตลาดสมยัใหม่มาเป็นกรอบ ภาพลกัษณ์เพ่ือ
ส่งเสริมการตลาดเป็นเป้าหมายสาํคญัทางการตลาดท่ีองคก์รธุรกิจจะตอ้งสร้างใหมี้ความโดดเด่นและ
เขม้แขง็ เพ่ือใหส้ามารถพฒันาตนเองในภาวการณ์แข่งขนัของตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 ดงันั้นการบรรลุเป้าหมายของภาพลกัษณ์เพือ่ส่งเสริมการตลาดจึงสามารถดาํเนินการไดโ้ดย
อาศยัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีมีอยู่มาประยุกต์ใช้ให้กลมกลืนกนั ประกอบดว้ย การโฆษณา  
การประชาสัมพนัธ์ การส่ือสารผา่นบุคคล การส่งเสริมการขาย และการส่ือสารผา่นอตัลกัษณ์ของธุรกิจ 
โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
  2.2.5.1 การโฆษณาเป็นเคร่ืองมือหลกัในการส่ือสารภาพลกัษณ์ของสินคา้โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งภาพท่ีส่ือถึงความสวยงาม ความกา้วหน้าของเทคโนโลยีล ํ้ าสมยั การสร้างภาพลกัษณ์ตรา
สินคา้หรือบริการผ่านทางโฆษณามีองค์ประกอบท่ีสําคญั คือ ภาพของสินคา้ คาํขวญั คาํบรรยาย
จุดเด่นของสินคา้ ช่ือผูแ้ทนจาํหน่าย สถานท่ีติดต่อและโทรศพัท ์ช่ือและท่ีตั้งของบริษทั ซ่ึงทั้งหมดน้ี
ตอ้งบ่งบอกถึงบุคลิกของสินคา้และตาํแหน่งครองใจของสินคา้นั้น ๆ อยา่งเด่นชดั 
  2.2.5.2 การประชาสัมพนัธ์เป็นเคร่ืองมือท่ีสร้างความเช่ือถือไดดี้ และมีความยดืหยุน่
สูง จึงสามารถช่วยสร้างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ และภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ์โดยรวมของบริษทัได ้ดว้ย
วิธีการเสนอขอ้เท็จจริงเชิงบวกอย่างนุ่มนวลและไม่โออ้วด จึงกลายเป็นจุดแข็งท่ีเสริมสร้างความ
เช่ือถือไวว้างใจแก่ผูบ้ริโภคในระยะยาว  การทาํประชาสัมพนัธ์เป็นเคร่ืองมือหลกัของการส่ือสาร
ภาพลกัษณ์ขององคก์ร โดยถ่ายทอดผา่นทางกิจกรรมพิเศษ การรณรงค ์และส่ือประเภทต่าง ๆ เพ่ือบ่ง
บอกถึงประสิทธิภาพและความเจริญกา้วหนา้ของกิจการ และแสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบท่ีธุรกิจ
มีต่อสงัคม 
  2.2.5.3 การส่ือสารผ่านทางบุคคลซ่ึงอาจเป็นพนักงานขายสินคา้ ตวัแทนจาํหน่าย 
หรือสมาชิกในระบบการตลาดขายตรง ทาํหนา้ท่ีโดยตรงในการถ่ายทอดขอ้มูลและให้บริการท่ีดีแก่
ลูกคา้ ตลอดจนช่วยเสริมสร้างการรับรู้ และทศันคติท่ีดีต่อองค์การธุรกิจตามเป้าหมายท่ีกาํหนด
ไว  ้โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการดาํเนินงานธุรกิจขายตรง ซ่ึงถือว่าส่ือบุคคลเป็นกลไกหลกัในการ
ขบัเคล่ือนธุรกิจและเป็นช่องทางในการส่ือสารระหว่างบริษทักบัลูกคา้ในทุก ๆ เร่ือง ทั้งเร่ืองสินคา้ 
บริการและกิจกรรมต่าง ๆ นอกจากช่องทางส่ือบุคคลซ่ึงทาํหนา้ท่ีขายโดยตรงแลว้ พนกังานบริการ
รวมถึงพนกังานทั้งหมดของบริษทั ลว้นมีส่วนช่วยสนบัสนุนภาพลกัษณ์ของธุรกิจทั้งส้ิน 
  2.2.5.4 การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมและอุปกรณ์ส่งเสริมการขายท่ีจดั
ข้ึน โดยต้องมีความสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมาย เพ่ือช่วยสร้างเสริม
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ภาพลกัษณ์ท่ีดีและถูกตอ้งของสินคา้ รวมไปถึงภาพลกัษณ์ท่ีดีของธุรกิจ โดยสะทอ้นถึงตาํแหน่งครอง
ใจของสินคา้หรือบริการท่ีขายอยา่งชดัเจนและมีรสนิยมอนัเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 
  2.2.5.5 การส่ือสารผา่นอตัลกัษณ์ของธุรกิจ หมายถึงการกาํหนดรูปแบบ ซ่ึงสามารถ
ถ่ายทอดผา่นองคป์ระกอบหลกั ๆ ของธุรกิจไดโ้ดยตรง คือ ถ่ายทอดผา่นอตัลกัษณ์ของสินคา้ โดยเนน้
ท่ีการออกแบบตวัสินคา้และบรรจุภณัฑใ์หเ้หมาะสมกบัตาํแหน่งครองใจ และถ่ายทอดผา่นอตัลกัษณ์
ขององคก์ร เนน้ท่ีรูปทรงของอาคาร การตกแต่งสถานท่ี บรรยากาศ ป้ายสัญลกัษณ์ รวมถึงเคร่ืองแบบ
พนกังาน ท่ีจะช่วยส่ือความหมายและสร้างความประทบัใจในทิศทางท่ีตอ้งการไดอ้ยา่งสอดคลอ้งกนั 
 ดงันั้น ภาพลกัษณ์ท่ีเขม้แข็งและทรงพลงัท่ีจะช่วยสนบัสนุนการตลาดของธุรกิจสามารถ
สร้างข้ึนไดจ้ากการผสมผสานการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดหลาย ๆ ชนิดเขา้ดว้ยกนัอยา่งกลมกลืน 
ดงัท่ี Kotler (2000, pp.296-297) ยนืยนัไวว้า่ ภาพลกัษณ์ท่ีมีประสิทธิภาพจะช่วยใหเ้กิดผลดี 
 ต่อธุรกิจใน 3 ส่วน คือช่วยสร้างบุคลิกและคุณค่าแก่สินคา้ (Product Value and 
Proposition) ช่วยนาํเสนอความแตกต่างท่ีชดัเจน ไม่สับสนกบัคู่แข่ง และภาพลกัษณ์ในจิตใจ (Mental 
Image) ช่วยก่อให้เกิดพลงัของอารมณ์ความรู้สึก โดยการถ่ายทอดภาพลกัษณ์เหล่าน้ีผ่านช่องทางการ
ส่ือสารทุกชนิดและการส่ือสารตราสินคา้  เช่น การกาํหนดว่า  ไอบีเอม็คือบริการ  ข่าวสารน้ีจะตอ้งส่ือ
ผ่านทุกทางทั้ งสัญลักษณ์ ส่ือส่ิงพิมพ์ ส่ือโสตทัศน์ บรรยากาศของบริษัท กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีจัด
ข้ึน ตลอดจนพฤติกรรมการแสดงออกของพนกังาน 

 

2.3  แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539, น.48-49) อธิบายว่า ผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 
ขั้นตอน ดงัแสดงในภาพท่ี 2.1 โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 2.3.1 การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) ผูบ้ริโภคจะ
ตระหนักถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิด
ข้ึนมาจากความจาํเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) และส่ิงกระตุน้ภายนอก 
(External Stimuli)  
 2.3.2 การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการใน
สินค้าหรือบริการแล้ว ลาํดับขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการแสวงหาข้อมูล เพ่ือใช้ประกอบการ
ตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 
  2.3.2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว คน
รู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ 
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  2.3.2.2 แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณาตาม
ส่ือต่าง ๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์
  2.3.2.3 แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของ
สินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 
  2.3.2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากประสบการณ์ส่วนตวั
ของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น ๆ มาก่อน 
 2.3.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ในการประเมินทางเลือกนั้น 
ผูบ้ริโภคตอ้งกาํหนดเกณฑ ์หรือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน เช่น ยีห่อ้ ราคา รูปแบบ บริการหลงั
การขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้ 
 2.3.4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
  2.3.4.1 ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ หมายถึง ช่ือ เคร่ืองหมาย สัญลกัษณ์ หรือ หลาย ๆ ส่ิงรวมกนั 
เพ่ือระบุใหเ้ห็นความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์
  2.3.4.2 สถานท่ีซ้ือ หมายถึง แหล่งท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้ เช่น ซ้ือผ่านตวัแทนจาํหน่าย 
หรือซ้ือผา่นพนกังานขายของบริษทั 
  2.3.4.3 ปริมาณท่ีซ้ือ หมายถึง จาํนวนสินคา้ ประเภทของสินคา้ และความถ่ีท่ีลูกคา้
ซ้ือสินคา้ 
  2.3.4.4 เวลาท่ีซ้ือ หมายถึง ช่วงเวลาท่ีลูกคา้มกัจะซ้ือสินคา้ เช่น การเปิดสายการผลิต
ใหม่ การเพ่ิมสาขา หรือ การขยายกิจการ 
  2.3.4.5 วิธีการในการชาํระเงิน หมายถึง รูปแบบการชาํระเงินค่าสินคา้ของลูกคา้ เช่น 
การชาํระเงินสด การมีส่วนลด การใหเ้ครดิต 
 2.3.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase Behavior) หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้าํการซ้ือ
สินคา้หรือบริการไปแลว้ จะตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ โดยการเปรียบเทียบ
ส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริงกบัส่ิงท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บจริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูง
กวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้กจ็ะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั้น กจ็ะเกิดพฤติกรรมในการ
ซ้ือซํ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีไดรั้บจริงตํ่ากว่าท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะ
เกิดความไม่พึงพอใจ ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภค
คนอ่ืน ๆ ดว้ย ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากท่ีลูกคา้
ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้ โดยอาจจะทาํผา่นการใชแ้บบสาํรวจความพึงพอใจ หรือจดัตั้งศูนยรั์บขอ้
ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้ 
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ภาพที ่2.1  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (อดุลย ์จาตุรงคกลุ, 2539, น.48-49) 
 

2.4  ความรู้เกีย่วกบัเคร่ืองมือวดัและวเิคราะห์ก๊าซ 
 บริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั (APL Asia Co., Ltd.) เป็นบริษทัผูน้าํเขา้เคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซจากประเทศสหรัฐอเมริกา โดยมีผลิตภณัฑท่ี์นาํเขา้มาจาํหน่ายในประเทศไทย 5 ประเภท 
ไดแ้ก่ เคร่ืองมือวิเคราะห์การเผาไหมแ้บบมือถือ อุปกรณ์ตรวจจบัการร่ัวไหลของก๊าซ เคร่ืองตรวจจบั
การร่ัวไหลของสารทาํความเยน็ทุกชนิดแบบพกพาท่ีใชเ้ซ็นเซอร์อินฟราเรด  เซ็นเซอร์ตรวจจบัก๊าซร่ัว
ทุกชนิดแบบติดตั้ง และเคร่ืองตรวจจบัก๊าซแอมโมเนียร่ัวชนิดติดตั้ง โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 2.4.1 ประเภทของเคร่ืองมอืวดัและวเิคราะห์ก๊าซ 
  2.4.1.1 เคร่ืองมือวิเคราะห์การเผาไหมแ้บบมือถือ ดงัแสดงในภาพท่ี 2.2 มีคุณสมบติั
และประโยชน ์ดงัน้ี 
  1) หน้าจอขนาดใหญ่กราฟิกสีท่ีสดใสเต็มรูปแบบ จอแสดงผลเรืองแสงโหมดซูม
และลดแสง 

การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา 

(Problem/Need Recognition) 

การแสวงหาขอ้มูล 

(Information Search)   

การประเมินทางเลือก 

(Evaluation of Alternatives) 

การตดัสินใจซ้ือ 

(Purchase Decision) 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

(Post purchase Behavior) 
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  2) เป็นวสัดุท่ีแขง็แรงทนทาน 
  3) สามารถอพัเกรดใชไ้ดถึ้ง 6 เซนเซอร์ไฟฟ้าเคมี 
  4) เทคโนโลย ีB-สมาร์ท®เซ็นเซอร์ท่ีไม่ซํ้ ากนั จะช่วยประหยดัค่าใชจ่้ายในการสอบ
เทียบและเวลา 
  5) เลือกเช้ือเพลิงได ้10 ชนิด 
  6) การป้องกนัช่วงค่า CO ท่ีมากเกินแบบอตัโนมติั 
  7) การวดัและแสดงค่าก๊าซออกซิเจน คาร์บอนมอนอกไซด์ อุณหภูมิปล่องไฟ
อุณหภูมิการเผาไหมใ้นอากาศ ลมและความดนัท่ีแตกต่างกนั 
  8) การคาํนวณท่ีลดการสูญเสียและมีประสิทธิภาพจากการคาํนวณค่ามาตรฐาน 
ความร้อน การสูญเสียหรือใชสู้ตร Siegert สาํหรับประเทศในยโุรป 
  9) จอแสดงผลแบบหลายภาษา 

 
ภาพที ่2.2  เคร่ืองวิเคราะห์การเผาไหมแ้บบมือถือ (PCA 3) 
 

 2.4.1.2 อุปกรณ์ตรวจจบัการร่ัวไหลของก๊าซ ดงัแสดงในภาพท่ี 2.3 มีคุณสมบติัและ
ประโยชน ์ดงัน้ี 
 1) แสดงผลการตรวจจบัการร่ัวของก๊าซดว้ยหลอดไฟ Ultra-bright LEDS จาํนวน 10 ปุ่ม 
 2) แสดงผลการตรวจจบัดว้ยเสียง แสดงเสียงเตือน “ต๊ิก” ในระดบัท่ีสามารถไดย้ิน
ชดัเจน 
 3) เคร่ืองตรวจจบัความไวแสง ช่วยใหส้ามารถตรวจจบัการร่ัวไหลของก๊าซไดอ้ยา่ง
เท่ียงตรง 
 4) หลอดไฟแสดงสถานะ การใชง้าน (ระบบองักฤษและระบบสากล) 
 5) สายตรวจจบัการร่ัวไหวของก๊าซยาว 20 น้ิว ซ่ึงใชง้านในพ้ืนท่ีเขา้ถึงยาก 
 6) UL Listed การรับรองความปลอดภยัในพ้ืนท่ีเส่ียงต่อการระเบิด 
 7) CE Mark มาตรฐานประสิทธิภาพของอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 
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ภาพที ่2.3  อุปกรณ์ตรวจจบัการร่ัวไหลของก๊าซ (Leakator 10) 
 2.4.1.3 เคร่ืองตรวจจบัการร่ัวไหลของสารทาํความเยน็แบบพกพาท่ีใชเ้ซ็นเซอร์อิน 
ฟราเรด  ดงัแสดงในภาพท่ี 2.4 มีคุณสมบติัและประโยชน ์ดงัน้ี 
 1) เทคโนโลยท่ีีทนัสมยัอินฟราเรดตรวจจบัสาร CFC, HFC, HCFC และสารทาํ
ความเยน็ HFC-1234YF ดว้ยความถกูตอ้ง มีประสิทธิภาพ 
 2) ขนาดกะทดัรัดและ 15.5” (39.4 ซม.) โพรบท่ีมีความยืดหยุน่ พกพาง่าย และ
ความสามารถในการตรวจสอบ 
 3) การกาํหนดเป้าหมาย 3 ระดบั ของการตรวจสอบความไว คือ 0.5-1.5 oz./ปี 
 4) แถบแสดงผลกราฟ LED ท่ีมีการอ่านสูงสุด และตวัช้ีวดัถา้แบตเตอร่ีตํ่า 
 5) การสอบเทียบอตัโนมติั ในพ้ืนท่ีปนเป้ือนสําหรับระบุตาํแหน่งท่ีดีข้ึนของการ
ร่ัวไหล 
 6) สัญญาณเตือนภาพและเสียงสําหรับสภาพแวดลอ้มท่ีมีเสียงดงั (ท่ีมีการปิดหน่ึง
สมัผสั) 
 7) แบบชาร์จแบตเตอร่ีลิเธียมไอออน (อะแดปผนงัและท่ีชาร์จแบตในรถยนต ์DC) 
 8) มีความทนทาน ยางกนัฝุ่ นป้องกนัและคลิปแม่เหลก็ 

 

 
 

ภาพที ่2.4   เคร่ืองตรวจจบัการร่ัวไหลของสารทาํความเยน็แบบพกพา 
 ท่ีใชเ้ซ็นเซอร์อินฟราเรด (Tru Pointe IR) 
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    2.4.1.4 เซ็นเซอร์ตรวจจบัก๊าซร่ัวดงัแสดงในภาพท่ี 2.5 มีคุณสมบติัและประโยชน ์
ดงัน้ี 
 1) เซ็นเซอร์อินฟราเรด เซมิคอนดกัเตอร์และเคมีไฟฟ้า มีทางเลือกในการตรวจจบัท่ี
มีประสิทธิภาพ 
 2) ผูใ้ชส้ามารถเลือกผลลพัธ์แบบอนาล๊อก :  4-20 mA, 0-5V, 0-10V, 1-5V, 2-10V, 
ท่ีมี 12/24 VAC/VDC การปฏิบติัการ 
 3) เซ็นเซอร์ตอบสนองเร็วตรวจพบการร่ัวไหลอย่างรวดเร็ว ซ่ึงคุม้ครองบุคลากร
และลดการใชส้ารทาํความเยน็ ก๊าซอนัตรายท่ีมีผลต่อบุคคลและส่ิงแวดลอ้ม 
 4) เซ็นเซอร์แบบเซมิคอนดกัเตอร์ใชง้านไดน้าน ตรวจจบัสารทาํความเยน็ทั้งหมด 
แอมโมเนีย ฮาโลคาร์บอน ก๊าซติดไฟ ก๊าซพิษ 
 5) การออกแบบมีประสิทธิภาพช่วยให้ติดตั้งง่าย สะดวกทุกบริเวณพ้ืนท่ีท่ีตอ้งการ
ตรวจจบั 
 6) เซ็นเซอร์มีความหลากหลายรุ่นใหเ้ลือก กนันํ้า กนัฝุ่ นและป้องกนัการระเบิด 
 

 
 

ภาพที ่2.5  เซ็นเซอร์ตรวจจบัก๊าซร่ัวทุกชนิดแบบติดตั้ง (MGS-150) 
 2.4.1.5 เคร่ืองตรวจจบัก๊าซแอมโมเนียร่ัวชนิดติดตั้ง ดงัแสดงในภาพท่ี 2.6 มีคุณสมบติั
และประโยชน ์ดงัน้ี 
 1) ขนาดเลก็กะทดัรัด แต่เป่ียมไปดว้ยคุณภาพ 
 2) ตดัปัญหาสญัญาณผดิพลาดดว้ยเทคโนโลยเีซ็นเซอร์อินฟาเรด 
 3) ผูใ้ชส้ามารถปรับระดบัเสียงเตือนก๊าซร่ัวไดถึ้ง 3 ระดบั 
 4) สามารถบนัทึกการอ่านค่าของก๊าซสูงถึง 200 ค่า โดยสามารถเลือกช่วงเวลาได ้
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ภาพที ่2.6  เคร่ืองตรวจจบัก๊าซแอมโมเนียร่ัวชนิดติดตั้ง (AGM-SZ) 
 
 2.4.2 ประโยชน์ของเคร่ืองมอืวดัและวเิคราะห์ก๊าซ 
 2.4.2.1 ใช้วดัประสิทธิภาพการเผาไหม้เพ่ือช่วยรักษาส่ิงแวดล้อมและประหยดั
เช้ือเพลิงในกระบวนการผลิต 
 2.4.2.2 ใช้ตรวจจบัการร่ัวไหลของก๊าซติดไฟ เพ่ือป้องกนัความเส่ียงท่ีอาจเกิดการ
ระเบิด ช่วยลดความสูญเสียต่อชีวิตและทรัพยสิ์น 
 2.4.2.3 สําหรับสารทาํความเยน็ช่วยให้สามารถเช็ครอยร่ัว และซ่อมเพ่ือไม่ให้เกิด
การสูญเสียของสารทาํความเยน็ เพ่ือลดค่าใชจ่้ายในการซ้ือสารทาํความเยน็ และรักษาส่ิงแวดลอ้มจาก
สารท่ีร่ัวไหลออกไป  
 2.4.2.4 สําหรับเคร่ืองตรวจจับการร่ัวของก๊าซชนิดติดตั้ งสามารถตรวจจับก๊าซได้
หลายชนิดเป็นเคร่ืองเฝ้าระวงัคอยเตือนเม่ือมีก๊าซร่ัวออกมาสามารถส่งสัญญาณดงัเตือน เพ่ือใหส้ามารถ
อพยพผูค้นออกจากพ้ืนท่ีไดท้นั เน่ืองจากกา๊ซบางชนิดเป็นอนัตรายมีพิษเม่ือสูดดมเขา้ไปอาจถึงชีวิต  
 

2.5  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 แครียา  ภู่พฒัน์ (2551) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์     
โตโยตา้ นิว วิออส ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุสถานภาพ 
ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ นิว วิออส ในดา้นโอกาสท่ีแนะนาํ
หรือบอกต่อบุคคลอ่ืนแตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ นิว วิออส ในดา้นโอกาสท่ีจะแนะนาํหรือบอกต่อบุคคลอ่ืน และดา้นความพึง
พอใจโดยรวม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 



35 

 เทอดพงษ ์ หลีเกษม (2552) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองจกัรกล
ทางการเกษตรของเกษตรกร อาํเภอโพทะเล จงัหวดัพิจิตร วตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองจกัรกลทางการเกษตรของเกษตรกร  ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองจกัรกลทางการเกษตรของเกษตรกร คือ ดา้นผลิตภณัฑมี์ความสาํคญัมากท่ีสุด รองลงมา ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นราคา ตามลาํดบั 
 พงษธ์เนศ  สมบติัมาก (2548) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติในการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองจกัรงานไมข้องผูซ้ื้อ (ลกูคา้) ท่ีมีต่อบริษทั ไทยเทค็วูด้แมค จาํกดั วตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อทัศนคติในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองจักรงานไม้ ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้
ความสาํคญัระดบัมาก ดา้นบริการของพนกังานขาย คือ สามารถตอบขอ้ซกัถามจากลูกคา้ได ้ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย คือ มีการจดัส่งโปรโมชัน่ไปยงับริษทัของลูกคา้ และดา้นการรับประกนั คือ สามารถ
เปล่ียนอะไหล่ท่ีชาํรุดให้ทนัทีหากอยู่ในระยะเวลารับประกนั ดา้นการใหข้อ้มูลข่าวสารกบัลูกคา้จาก
พนกังานขาย 
 รติวลัย ์ วฒันสิน (2555) ไดศึ้กษาเร่ืองการส่งเสริมการขายท่ีมีประสิทธิภาพในธุรกิจคา้ปลีก
สมยัใหม่ มุมมองของผูบ้ริโภคและผูบ้ริหาร วตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษารูปแบบกิจกรรมการส่งเสริมการ
ขายท่ีมีประสิทธิภาพในธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่โดยพิจารณาเปรียบเทียบมุมมองของผูบ้ริโภคและ
ผูบ้ริหารของธุรกิจคา้ปลีก ผลการวิจยัพบว่า ลดราคาและแถมสินคา้แบบเดียวกนัเป็นการส่งเสริมการ
ขายท่ีทั้งผูบ้ริโภคและผูบ้ริหารมีความพึงพอใจในระดบัสูง ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในระดบัตํ่าต่อชิง
โชค จดัเทศกาล และกิจกรรมร่วมกบัคนดงั ในขณะท่ีผูบ้ริหารเห็นดว้ยในบางกรณีเฉพาะการส่งเสริม
การขายกลุ่มน้ีมีประสิทธิภาพในร้านคา้ปลีกบางประเภทและสาํหรับการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ
กลุ่มตวัอยา่ง เช่น การจดัเทศกาลจะนิยมใชม้ากในกลุ่มหา้งสรรพาสินคา้ 
 สายฤดี  พฒันพงศานนท ์(2555) ไดศึ้กษาเร่ืองการรับรู้วิธีการส่งเสริมการขายบนFacebook 
Fan page และผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาวิธีการส่งเสริมการขายบน Facebok Fan 
page และเพ่ือศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้วิธีการส่งเสริมการขายบน Facebook Fan page กบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในดา้นทศันคติการเขา้ร่วมและความตั้งใจซ้ือ  ผลการวิจยัพบว่า (1) จากการศึกษา
เอกสาร พบว่าวิธีการส่งเสริมการขายบน Facebook Fan page ของตราสินคา้ 5 ชนิด อยูใ่นรูปแบบของ
การแจกคูปอง (Coupon) และการแข่งขนัและการชิงรางวลั (Contests and Sweepstakes) (2) จาก
การศึกษาเชิงสาํรวจ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการรับรู้วิธีการส่งเสริมการขายบน Facebook Fan page
ในระดบัปานกลาง มีทศันคติเชิงบวกต่อวิธีการส่งเสริมการขายบน Facebook Fan page โดยมีระดบัการ
เขา้ร่วมอยู่ในระดบัน้อย และมีระดบัความตั้งใจซ้ือในระดบัปานกลางและจากการทดสอบสมมติฐาน 



36 

พบว่า การรับรู้วิธีการส่งเสริมการขายบน Facebook Fan page มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในดา้นทศันคติ การเขา้ร่วมและความตั้งใจซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 สุเทพ  ยนต์พิมาย และคณะ (2556) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครราชสีมา จงัหวดันครราชสีมา  วตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษา
ปัจจัยท่ี มีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าของผู ้บริโภคและการรับรู้ช่องทางการเลือกซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครราชสีมา  ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีพิจารณาตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า คือ คุณภาพ กบั ราคา และนิยมหาขอ้มูลซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจากทางอินเทอร์เน็ต ในส่วน
ของการรับรู้ในการเลือกช่องทางการตดัสินใจเลือกเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยเฉพาะ
การรับรู้จากดา้นการประกนัคุณภาพของสินคา้ 
 อภิชาติ   ผิวนวล (2552) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง 
กรณีศึกษาอุตสาหกรรมโรจนะ ผลการวิจยัพบว่า เพศ ระดบัการศึกษา ตาํแหน่งท่ีแตกต่างกนัมีความ
คิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมืออ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นงาน
ดา้นพ้ืนฐาน มีความถ่ีในการจดัซ้ือ 1-2 คร้ังต่อเดือน มีงบประมาณในการซ้ือแต่ละคร้ังมากกว่า 100,000 
บาท การซ้ือผลิตภณัฑจ์ะมีการซ้ือตามการร้องขอ สถานในการซ้ือผลิตภณัฑจ์ะเป็นร้านคา้ภายนอกเขต
อุตสาหกรรมโรจนะ 
 อิศเรศ  แสงนนท์ (2555) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของ
โรงงานอุตสาหกรรมผูผ้ลิตช้ินส่วนยานยนต์ในนิคมอุตสาหกรรมภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ผลการวิจยัพบว่า พนกังานของโรงงานผูผ้ลิตช้ินส่วนยานยนต์ท่ีมีเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อายุการ
ทาํงาน ตาํแหน่งงาน ประเภทของโรงงาน ทุนจดทะเบียน และสัญชาติโรงงานแตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัแตกต่างกนั 



 

บทท่ี 3 
วธีิดาํเนินการวจิัย 

 
 การศึกษาเร่ือง “แนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ : กรณีศึกษาบริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั” มีวิธีดาํเนินการวิจยั ดงัน้ี 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.3 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 3.4 วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 การศึกษา  เร่ือง “แนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ : กรณีศึกษาบริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั” กาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 
 3.1.1 ประชากร (Population) ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ในภาคอุตสาหกรรมและ
ภาคบริการของบริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั ท่ีเคยซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ จาํนวน 214 ราย 
โดยพิจารณาจากบญัชีรายช่ือลูกคา้ท่ีติดต่อกบับริษทั 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง (Samples) ลูกคา้ในภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการของบริษทั
กรณีศึกษาท่ีเคยซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ใชวิ้ธีการคาํนวณขนาดตวัอยา่งโดยสูตรคาํนวณของ
ทาโร ยามาเน่ (Yamane, 1973) ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 160 ตวัอย่าง โดยแบ่งเป็นลูกคา้
ภาคอุตสาหกรรม 80 ตวัอยา่ง และ ภาคบริการ 80 ตวัอยา่ง  

โดยกาํหนดระดบัความเช่ือมัน่ของกลุ่มตวัอยา่งมีค่าเท่ากบัร้อยละ 95 ซ่ึงหมายความ
ว่ายอมรับใหมี้ความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 5 

 

สูตร             n     =         N 
                               1+N(e2) 

โดย     n     = จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
   N    =  ขนาดของประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั 
                            e   =  ค่าเปอร์เซ็นตค์วามคาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง (นิยมใช ้0.05) 
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 เม่ือแทนค่าจะได ้
                            n   = 214/[(1+(214x(0.052)] 
                            n   = 140 ตวัอยา่ง 
 ไดก้ลุ่มตวัอย่างเป็นจาํนวน 140  ตวัอย่าง โดยไดเ้ผื่อการสูญเสียของแบบสอบถาม 15% 
เท่ากบั 20 คน ดงันั้นขนาดจาํนวนของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 160  ตวัอยา่ง 
 การเกบ็ขอ้มูลในการศึกษาน้ีใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบ (Stratified Random Sampling) เพ่ือเกบ็
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มลูกคา้ท่ีไดก้าํหนดไว ้โดยแบ่งลูกคา้เป็น 2 กลุ่ม ตามตารางท่ี 3.1 
 
ตารางที ่3.1  แสดงการสุ่มตวัอยา่งในการเกบ็ขอ้มูล 

กลุ่มลูกค้า ประชากร กลุ่มตวัอย่าง 
ภาคอุตสาหกรรม 107 80 
ภาคบริการ 107 80 

รวม 214 160 
 

3.2  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวจิัย 
 การศึกษาเร่ือง “แนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ : กรณีศึกษาบริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั” เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถาม
(Questionnaire) โดยแบบสอบถามสร้างข้ึนจากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  ดงัน้ี 
 3.2.1 ขั้นตอนในการสร้างแบบสอบถาม 
  3.2.1.1 ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามท่ีใชใ้นการเกบ็ขอ้มูลจากเอกสารและตาํราท่ี
เก่ียวขอ้ง เพ่ือเป็นแนวทางในการกาํหนดกรอบแนวความคิดในการทาํแบบสอบถาม 
  3.2.1.2 ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารการวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยพิจารณาถึง
รายละเอียดต่าง ๆ เพ่ือใหค้รอบคลุมถึงวตัถุประสงคข์องงานวิจยัท่ีกาํหนดไว ้
  3.2.1.3 สร้างแบบสอบถามใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องงานวิจยั ใชเ้ป็นเคร่ืองมือ
ในการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเพ่ือนาํมาวิเคราะห์ 
  3.2.1.4 นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพ่ือทาํการตรวจสอบ 
ขั้นตน้ หลงัจากนั้นนาํแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบแลว้ไปให้ผูท้รงคุณวุฒิ จาํนวน 3 ท่าน  
ตรวจสอบความถูกตอ้งเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) ของคาํถามในแต่ละขอ้ว่าตรงตาม
จุดมุ่งหมายของการวิจยัคร้ังน้ีหรือไม่ แลว้นาํมาแกไ้ขปรับปรุงเพ่ือดาํเนินการในขั้นต่อไป 
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 3.2.1.5 นาํแบบสอบถามไปหาค่า IOC จากผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีประสบการณ์ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย ตั้งแต่ 3 คนข้ึนไปในการตรวจสอบโดยใชเ้กณฑพิ์จารณาดงัน้ี 

ใหค้ะแนน  +1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้คาํถามวดัไดต้ามวตัถุประสงค ์
ใหค้ะแนน     0 ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้คาํถามวดัไดต้ามวตัถุประสงค ์
ใหค้ะแนน  -1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้คาํถามวดัไม่ไดต้ามวตัถุประสงค ์
 
คือ   ผลรวมคะแนนผูเ้ช่ียวชาญ 
         จาํนวนผูเ้ช่ียวชาญ 

  

 เกณฑค์าํถามท่ีมีค่า IOC  ตั้งแต่ 0.50 - 1.00 มีค่าความเท่ียงตรงใชไ้ด ้ 
 3.2.1.6 นาํแบบสอบถามท่ีไดป้รับปรุงตามขอ้เสนอแนะของผูท้รงวุฒิแลว้ นาํเสนอ
อาจารยท่ี์ปรึกษาอีกคร้ังหน่ึง เพ่ือตรวจความถูกตอ้งสมบูรณ์ของแบบสอบถามแลว้จึงนาํไปทดลองใช้
กบัประชากรท่ีไม่ไดเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 คน แลว้นาํมาตรวจสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) 
โดยใชว้ิธีการหาค่าสมัประสิทธ์ิของครอนแบคอลัฟา (Cronbach’s Alpha) ซ่ึงไดค่้าความเช่ือมัน่เท่ากบั 
0.802 ซ่ึงมากกว่า 0.70 แสดงวา่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ สามารถนาํไปใชไ้ดจ้ริง 
 3.2.1.7 นาํแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 160 ชุด หลงัจากนั้น
จึงนาํแบบสอบถามท่ีเกบ็รวบรวมขอ้มูลไดม้าจดัการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 3.2.2 ข้อมูลในแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามท่ีใช้การเก็บขอ้มูลการวิจยัคร้ังน้ีประกอบดว้ย คาํถามประเภทต่าง ๆ แบ่ง
ออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนที ่1 ปัจจยับริษทั เป็นขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบับริษทัของผูต้อบแบบสอบถาม   
 แบบสอบถามเป็นคาํถามปลายปิด (Closed End) ท่ีเลือกตอบไดเ้พียงขอ้เดียว คาํถามเป็น
มาตราวดั Nominal Scale ประกอบดว้ย  
  - ประเภทของกิจการ  
  - จาํนวนพนกังาน  
  - ตาํแหน่งงานของผูต้อบ   
  - ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน   
  - ความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือ 
  - ท่านทราบแหล่งขอ้มูลสินคา้ของบริษทั เอพแีอล เอเชีย จาํกดั ผา่นช่องทางใด 
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 ส่วนที ่2 แนวทางส่งเสริมการขาย เป็นคาํถามความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม
เก่ียวกบัแนวทางการส่งเสริมการขายเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ  แบบสอบถามเป็นคาํถามแบบวดั
ทศันคติ (Likert  scale) 5 ระดบั ท่ีเลือกตอบไดเ้พยีงขอ้เดียว ประกอบดว้ย   
  - รูปแบบการส่งเสริมการขาย   
  - การรับรู้การส่งเสริมการขาย   
  - ช่องทางการส่งเสริมการขาย   
 ส่วนที ่3 การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวัดและวิเคราะห์ก๊าซ  เป็นคาํถามความคิดเห็นของ
ผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวัดและวิเคราะห์ก๊าซของบริษัทผู ้ตอบ
แบบสอบถาม  แบบสอบถามเป็นคาํถามแบบวดัทศันคติ (Likert  scale) 5 ระดบั ท่ีเลือกตอบไดเ้พียง
ขอ้เดียว  ประกอบดว้ย 
  - ภาพลกัษณ์ของสินคา้   
  - สถานท่ีซ้ือ  
  - ปริมาณท่ีซ้ือ  
  - เวลาท่ีซ้ือ  
  - วิธีการในการชาํระเงิน  
 ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะอื่น ๆ เป็นคาํถามความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกับ
ขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติมแนวทางส่งเสริมการขายเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ  แบบสอบถามเป็นคาํถาม
ปลายเปิด (Opened End) ใชว้ิธีการเขียนบรรยาย 

 

3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การศึกษาเร่ือง “แนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ : กรณีศึกษาบริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั”  ดาํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 
 3.3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการนาํแบบสอบถามเกบ็รวบรวมขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอย่าง คือ ลูกคา้ในภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการของบริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดัท่ีเคยซ้ือ
เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ จาํนวน 160 ตวัอยา่ง และดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลให้ครบตาม
จาํนวนท่ีกาํหนดไวใ้นช่วงเดือนตุลาคม 2558 - ตุลาคม 2559 
 3.3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีนาํมาประกอบการศึกษา ซ่ึงไดท้าํการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากบทความ วิทยานิพนธ์ การคน้ควา้อิสระและรายงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดว้ยวิธี
คน้ควา้ขอ้มูลออนไลนจ์ากอินเทอร์เน็ต เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษางานวิจยัคร้ังน้ี 
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3.4  วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การศึกษาเร่ือง “แนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ : กรณีศึกษาบริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั”  ดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถาม
ความคิดเห็นของลูกคา้ในภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการของบริษทั เอพี แอล เอเซีย จาํกดัท่ีเคยซ้ือ
เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ โดยใชว้ิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ 
โดยสถิตท่ีใชใ้นการการวิเคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ย  
 3.4.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าความถ่ี 
(Frequency Distribution) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยั 
ต่าง ๆ ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ปัจจยับริษทั ประกอบดว้ย ประเภทของกิจการ จาํนวนพนักงาน  ตาํแหน่งงาน
ของผูต้อบ ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน ความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือ ใชก้ารวิเคราะห์ค่าร้อยละ (Percentage)  
และค่าความถ่ี (Frequency Distribution)  
 ส่วนท่ี 2 แนวทางการส่งเสริมการขาย ประกอบดว้ย  รูปแบบการส่งเสริมการขาย  การรับรู้
การส่งเสริมการขาย ช่องทางการส่งเสริมการขาย ภาพลกัษณ์ของสินคา้  ใชก้ารวิเคราะห์ค่า ร้อยละ 
(Percentage) ค่าความถ่ี (Frequency Distribution) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  
 ส่วนท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ประกอบดว้ย ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ ร้านคา้
ท่ีซ้ือ ปริมาณท่ีซ้ือ เวลาท่ีซ้ือ วิธีการในการชาํระเงิน ใชก้ารวิเคราะห์ค่าร้อยละ (Percentage) และ
ค่าความถ่ี (Frequency Distribution) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 สําหรับแบบสอบถามส่วนท่ี 2 และ 3 กาํหนดเกณฑ์การให้คะแนนตามหลกัลิเคิร์ท 
(Likert’s  Method)  แบ่งเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
  ระดบั 5 หมายถึง สาํคญัมากท่ีสุด        
  ระดบั 4  หมายถึง สาํคญัมาก 
  ระดบั 3  หมายถึง     สาํคญัปานกลาง        
  ระดบั 2  หมายถึง     สาํคญันอ้ย 
  ระดบั 1  หมายถึง     สาํคญันอ้ยท่ีสุด 
 เกณฑ์การประเมินใช้วิธีการแบ่งช่วงการแปรผลตามหลกัการของการแบ่งอนัตรภาคชั้น 
(Class interval) โดยแบ่งคะแนนออกเป็น 5 ระดบั จากคะแนนเฉล่ียท่ีไดจ้ากแบบสอบถามคะแนนตํ่า
ท่ีสุด 1 คะแนน และคะแนนท่ีสูงสุด คือ 5 คะแนน หาค่าก่ึงกลางพิสัย โดยใชสู้ตรวิธีคาํนวณความกวา้ง
ของชั้น (วิชิต  อู่อน้, 2550, น.114) ไดด้งัน้ี 
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ค่าพิสยั  =     คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 
      จาํนวนช่วงท่ีตอ้งการ 
    = 5 – 1  
        5 
    =     0.80 
 

คะแนนเฉล่ีย 4.21- 5.00  หมายถึง   สาํคญัมากท่ีสุด  
คะแนนเฉล่ีย 3.41- 4.20  หมายถึง   สาํคญัมาก   
คะแนนเฉล่ีย 2.61- 3.40  หมายถึง   สาํคญัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81- 2.60  หมายถึง   สาํคญันอ้ย 

  คะแนนเฉล่ีย 1.00- 1.80  หมายถึง   สาํคญันอ้ยท่ีสุด 
 
 ส่วนท่ี 4  ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ เป็นคาํถามปลายเปิด ใชว้ิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลขอ้เสนอแนะ
เพ่ิมเติม ดว้ยการวิเคราะห์เชิงพรรณนา 
 3.4.2 สถิตเิชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใชว้ิเคราะห์เพ่ือทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัเก่ียวกบับริษทัท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั ใชส้ถิติ  Independent sample t-test, One-way ANOVA และ Least Significant 
Different 
 สมมติฐานท่ี 2 แนวทางการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ใชส้ถิติ Multiple Linear Regression 
 

 
 
 
 
 
 
 
 



 

 บทท่ี 4 
ผลการวเิคราะห์ 

 
 การศึกษาเร่ือง “แนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ : กรณีศึกษาบริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั” ศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ในภาคอุตสาหกรรม
และภาคบริการ จาํนวน 160 ตวัอยา่ง โดยใชว้ิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ
ในการประมวลผล วิเคราะห์ขอ้มูลและแปลความหมายไดก้าํหนดสัญลกัษณ์และอกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 n แทน จาํนวนประชากรในกลุ่มตวัอยา่ง 
 x แทน ค่าคะแนนเฉล่ียเลขคณิต (Mean) 
 SD แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการแจกแจงความถ่ีแบบ (t-Distribution) 
 F แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการแจกแจงความถ่ีแบบ (F-Distribution) 
 SS แทน ผลรวมกาํลงัสองของความแปรผนั (Sum of Squares) 
 MS แทน ค่าเฉล่ียผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 df แทน องศาความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
 Sig. แทน ระดบันยัสาํคญัทางสถิติเพ่ือใชท้ดสอบสมมติฐาน 
 * แทน ความมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 R แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณ 
 R Square แทน ค่าสมัประสิทธ์ิการพยากรณ์ 
 

4.1  การนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามลูกคา้ในภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการของบริษทั
กรณีศึกษาท่ีเคยซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ จาํนวน 160 ตวัอยา่ง โดยแบ่งการนาํเสนอผลการ
วิเคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยับริษทั 
  ส่วนท่ี 2  การวิเคราะห์ขอ้มูลแนวทางส่งเสริมการขายเคร่ืองมือวดัและวเิคราะห์ก๊าซ 
  ส่วนท่ี 3  การวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ 
  ส่วนท่ี 4  การวิเคราะห์ขอ้มูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
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4.2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนที ่1  การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยับริษทั 
 

ตารางที ่4.1 แสดงจาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจาํแนกตามประเภทกิจการ    
 จาํนวนพนกังาน ตาํแหน่งงาน ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน ความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือ 
 และแหล่งขอ้มูลสินคา้ 

ประเภทกจิการ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ภาคอุตสาหกรรม 80 50.00 
ภาคบริการ 80 50.00 

รวม 160 100.00 

จาํนวนพนักงาน จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 100 คน 136 85.00 
100 คน ข้ึนไป 24 15.00 

รวม 160 100.00 

ตําแหน่งงาน จาํนวน (คน) ร้อยละ 
เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 65 40.60 
ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 39 24.40 
หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 36 22.50 
อ่ืน ๆ  20 12.50 

รวม 160 100.00 

ระยะเวลาทีป่ฏิบติังาน จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 5 ปี 57 35.60 
5-10 ปี 55 34.40 
11-15 ปี 30 18.80 
มากกวา่ 15 ปี 18 11.20 

รวม 160 100.00 
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ตารางที ่ 4.1 แสดงจาํนวนความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจาํแนกตามประเภทกิจการ 
 จาํนวนพนกังาน ตาํแหน่งงาน ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน ความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือ 
 และแหล่งขอ้มูลสินคา้ (ต่อ) 

ความเกีย่วข้องกบัการจัดซ้ือ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ 46 28.80 
ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ 35 21.90 
ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ 42 26.30 
ผูใ้ชง้านโดยตรง /วิศวกร
ผูรั้บผดิชอบเก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

37 23.00 

รวม 160 100.00 

 
แหล่งข้อมูลสินค้า จาํนวน (คน) ร้อยละ 
Web site ของบริษทั 17 10.60 
คน้ผา่น google 42 26.30 
ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ 23 14.40 
จากการออกบูธแสดงสินคา้ 28 17.50 
ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/ 
ตวัแทนจาํหน่าย 

50 31.20 

รวม 160 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยับริษทัของผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ี ดงัต่อไปน้ี 
 ดา้นประเภทกิจการ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเป็นลูกคา้ภาคอุตสาหกรรม จาํนวน 80 คน   
คิดเป็นร้อยละ 50.00  และภาคบริการ จาํนวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 ดา้นจาํนวนพนกังาน พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก คือ จาํนวนพนกังาน ตํ่ากว่า 100 คน จาํนวน 136 คน คิด
เป็นร้อยละ 85.00  และผูต้อบแบบสอบถามนอ้ยท่ีสุด จาํนวนพนกังาน 100 คน ข้ึนไป จาํนวน 24 คน 
คิดเป็นร้อยละ 15.00 
 ดา้นตาํแหน่งงาน พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก คือ ตาํแหน่งเจา้หนา้ท่ี
ฝ่ายจดัซ้ือ จาํนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 40.60 อนัดบัท่ีสองผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ จาํนวน 39 คน คิดเป็น
ร้อยละ 24.40 อนัดบัท่ีสามหุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 และผูต้อบ
แบบสอบถามนอ้ยท่ีสุดตาํแหน่งอ่ืน ๆ จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 
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 ด้านระยะเวลาท่ีปฏิบัติงาน พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดเป็นอันดับแรก คือ 
ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน ตํ่ากว่า 5 ปี จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 35.60 อนัดบัท่ีสองระยะเวลาท่ี
ปฏิบติังาน 5-10 ปี จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 34.40  อนัดบัท่ีสามระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน 11-15 ปี 
จาํนวน 30 คน  คิดเป็นร้อยละ 18.80  และผูต้อบแบบสอบนอ้ยท่ีสุดระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน มากกว่า 15  
ปี จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 11.20 
 ดา้นความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก คือ ผูมี้
อาํนาจตดัสินใจซ้ือ จาํนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 28.80 อนัดบัท่ีสองผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ จาํนวน 42 คน 
คิดเป็นร้อยละ 26.30 อนัดบัท่ีสามผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกรผูรั้บผิดชอบเก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ จาํนวน 
37 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 และผูต้อบแบบสอบถามนอ้ยท่ีสุดผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ จาํนวน 35 คน 
คิดเป็นร้อยละ 21.90  
 ดา้นแหล่งขอ้มูลสินคา้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก คือ ทราบจาก
พนกังานขายโดยตรง/ตวัแทนจาํหน่าย จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 31.20 อนัดบัท่ีสองคน้ผ่าน 
google จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 26.30  อนัดบัท่ีสามจากการออกบูทแสดงสินคา้ จาํนวน 28 คน 
คิดเป็นร้อยละ 17.50 อนัดบัท่ีส่ีทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 14.40 และ
ผูต้อบแบบสอบถามนอ้ยท่ีสุด Web site ของบริษทั จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 10.60  
 ส่วนที ่2  การวเิคราะห์ข้อมูลแนวทางส่งเสริมการขายเคร่ืองมือวดัและวเิคราะห์ก๊าซ 
 
ตารางที ่ 4.2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานแนวทางส่งเสริมการขาย ดา้นรูปแบบการส่งเสริม 
 การขาย 

แนวทางส่งเสริมการขาย 
ระดบัความสําคัญ (ร้อยละ) 

 SD แปลผล อนัดบั มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

ด้านรูปแบบการส่งเสริมการขาย 
1.ระดบัความสาํคญั 
ในการให้ส่วนลดสินคา้ 

88.80 11.20 0.00 0.00 0.00 4.88 0.316 มาก
ท่ีสุด 

1 

2.ระดบัความสาํคญัของระยะเวลา 
การให้เครดิตในการชาํระค่าสินคา้ 

72.50 23.80 2.50 0.00 1.20 4.66 0.652 มาก
ท่ีสุด 

2 

3.ระดบัความสาํคญัของการให ้
สินคา้ตวัอยา่งไปทดลองใช ้

49.40 34.40 15.00 0.60 0.60 4.31 0.794 มาก
ท่ีสุด 

3 

ภาพรวม 92.50 5.00 2.50 0.00  0.00 4.62 0.406 มากท่ีสุด 
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 จากตารางท่ี 4.2  แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าแนวทางส่งเสริม   
การขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขายโดยภาพรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x = 4.62, 
SD = 0.406) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ การให้
ส่วนลดสินคา้ มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x = 4.88, SD = 0.316) รองลง คือ ระยะเวลาในการใหเ้ครดิตในการ
ชาํระค่าสินคา้ (x = 4.66, SD = 0.652)   และอนัดบัสุดทา้ย คือ การใหสิ้นคา้ตวัอยา่งไปทดลองใช ้   
(x = 4.31, SD = 0.794) 
 
ตารางที่  4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานแนวทางส่งเสริมการขาย ดา้นการรับรู้การส่งเสริม 
 การขาย 

แนวทางส่งเสริมการขาย 
ระดบัความสําคัญ (ร้อยละ) 

 SD แปลผล อนัดบั มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

ด้านการรับรู้การส่งเสริมการขาย 
1.ระดบัความสาํคญัใน 
การสาธิตคุณสมบติัของสินคา้ 

78.80 20.00 1.20 0.00 0.00 4.77 0.447 มาก
ท่ีสุด 

1 

2.ระดบัความสาํคญัของการนาํเสนอ
ขอ้มูลท่ีเป็นปัจจุบนับน Website 
ของบริษทั เอพีแอล เอเชีย อยา่ง
สมํ่าเสมอ 

18.10 55.60 18.80 6.90 0.60 3.83 0.823 มาก 2 

3.ระดบัความสาํคญัของการเห็น
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทั เอพี
แอล เอเชีย ในส่ือออนไลน์ต่างๆ  

5.60 55.00 24.40 14.40 0.60 3.50 0.831 มาก 3 

ภาพรวม 51.30 35.70 13.00 0.00 0.00 4.03 0.548 มาก 

 จากตารางท่ี 4.3  แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าแนวทางส่งเสริม     
การขายดา้นการรับรู้การส่งเสริมการขายโดยภาพรวมมีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก (x = 4.03,        
SD = 0.548) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ การสาธิต
คุณสมบติัของสินคา้ มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x = 4.77, SD = 0.447) รองลงมา คือ การนาํเสนอขอ้มูลท่ีเป็น
ปัจจุบนับน website ของบริษทั เอพีแอล เอเชีย อยา่งสมํ่าเสมอ (x =3.83, SD = 0.823) และอนัดบัสุด
ทา้ยสุด คือ การเห็นขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทั เอพีแอล เอเชีย ในส่ือออนไลน์ต่าง ๆ (x =3.50,   
SD = 0.831) 
 
 



48 

ตารางที ่ 4.4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานแนวทางส่งเสริมการขาย ดา้นช่องทางการส่งเสริม 
 การขาย 

แนวทางส่งเสริมการขาย 
ระดบัความสําคัญ (ร้อยละ) 

 SD แปลผล อนัดบั มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

ด้านช่องทางการส่งเสริมการขาย 
1ระดบัความสาํคญัของ 
การขายโดยตรงผา่นพนกังานขาย
ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

26.30 49.40 22.50 1.80 0.00 4.00 0.752 มาก 1 

2.ระดบัความสาํคญัของ 
การขายผา่นตวัแทนจาํหน่าย 
ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

17.50 41.90 30.00 10.60 0.00 3.66 0.889 มาก 4 

3.ระดบัความสาํคญัของ 
การคน้พบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ 
ของบริษทัผา่น Search engine  
เช่น Google ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

18.10 50.60 26.90 4.40 0.00 3.82 0.773 มาก 2 

4.ระดบัความสาํคญัของการคน้พบ
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ผ่านเวบ็ไซด์
ของบริษทัต่อการตดัสินใจซ้ือ 

17.50 46.90 28.80 6.80 0.00 3.75 0.824 มาก 3 

ภาพรวม 27.50 46.30 24.30 1.90 0.00 3.80 0.637 มาก 

 จากตารางท่ี 4.4  แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าแนวทางส่งเสริม     
การขายดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายโดยภาพรวมมีความสาํคญัอยู่ในระดบัมาก (x = 3.80,        
SD = 0.673) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความสาํคญัในระดบัมาก คือ การขายโดยตรง
ผา่นพนกังานขาย มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x = 4.00, SD = 0.752) รองลงมา คือ การคน้พบขอ้มูลเก่ียวกบั
สินคา้ของบริษทัผา่น Search engine เช่น Google (x =3.82, SD = 0.773) ถดัมา คือ การคน้พบขอ้มูล
เก่ียวกบัสินคา้ผา่นเวบ็ไซดข์องบริษทั (x =3.75, SD = 0.824) และอนัดบัสุดทา้ย คือ การขายผา่น
ตวัแทนจาํหน่าย (x =3.66, SD = 0.889) 
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ตารางที ่4.5  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานแนวทางส่งเสริมการขาย โดยภาพรวม 

แนวทางส่งเสริมการขาย 
ระดับความสําคัญ (ร้อยละ) 

 SD แปลผล อนัดบั มาก 
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

ดา้นรูปแบบ 
การส่งเสริมการขาย 

92.50 5.00 2.50 0.00  0.00 4.62 0.406 มากท่ีสุด 1 

ดา้นการรับรู้ 
การส่งเสริมการขาย 

51.30 35.70 13.00 0.00 0.00 4.03 0.548 มาก 2 

ดา้นช่องทาง 
การส่งเสริมการขาย 

27.50 46.30 24.30 1.90 0.00 3.80 0.637 มาก 3 

ภาพรวม 40.40 54.50 5.50 0.00 0.00 4.12 0.409 มาก  

 จากตารางท่ี 4.5  แสดงใหเ้ห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า แนวทางส่งเสริมการ
ขายในภาพรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก (x = 4.12, SD = 0.409) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า
ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย (x = 4.62, SD = 0.406) รองลงมา คือ ดา้น
การรับรู้การส่งเสริมการขาย (x = 4.03, SD = 0.548)  และอนัดบัสุดทา้ยท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้น
ช่องทางการส่งเสริมการขาย (x = 3.80, SD = 0.637) ซ่ึงหมายความว่าผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญัแนวทางการส่งเสริมการขายโดยภาพรวมในระดบัสาํคญัมากและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
หรือการกระจายตวัของขอ้มูลไม่มากหมายความว่าขอ้มูลมีความน่าเช่ือถือ  ดงันั้น บริษทั เอพีแอล 
เอเชีย จาํกดั  จึงควรให้ความสาํคญัในเร่ืองรูปแบบการส่งเสริมการขายเพื่อจูงใจให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ 
 ส่วนที ่3  การวเิคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวเิคราะห์ก๊าซ 
 
ตารางที ่ 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์กา๊ซ 
 ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ 

การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั 
และวเิคราะห์ก๊าซ 

ระดบัความสําคัญ (ร้อยละ) 

 SD แปลผล อนัดบั มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

ด้านภาพลักษณ์ของสินค้า 
1.ระดบัความสาํคญัของประเทศ
ผูผ้ลิตสินคา้ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

50.60 38.10 11.30 0.00 0.00 4.39 0.683 มาก
ท่ีสุด 

2 

2.ระดบัความสาํคญัของคุณภาพ 
ของสินคา้ เช่น ความทนทาน   
ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

91.30 8.10 0.60 0.00 0.00 4.90 0.313 มาก
ท่ีสุด 

1 
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ตารางที ่ 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์กา๊ซ 
 ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ (ต่อ) 

การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั 
และวเิคราะห์ก๊าซ 

ระดบัความสําคัญ (ร้อยละ) 

 SD แปลผล อนัดบั มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

ด้านภาพลักษณ์ของสินค้า 
3.ระดบัความสาํคญัของตราสินคา้
ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

30.00 43.10 15.00 11.90 0.00 3.91 0.960 มาก 3 

ภาพรวม 72.00 24.20 3.80 0.00 0.00 4.40 0.492 มากท่ีสุด 

 จากตารางท่ี 4.6  แสดงใหเ้ห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าการตดัสินใจซ้ือดา้น
ภาพลกัษณ์ของสินคา้โดยภาพรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x = 4.40, SD = 0.492) และเม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ คุณภาพของสินคา้ มีค่าเฉล่ียสูงสุด 
(x = 4.90, SD = 0.313) รองลงมา คือ ประเทศผูผ้ลิตสินคา้ (x =4.39, SD = 0.683) และอนัดบัสุดทา้ย 
คือ ตราสินคา้ (x =3.91, SD = 0.960) 
 
ตารางที ่ 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์กา๊ซ 
 ดา้นสถานท่ีซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั 
และวเิคราะห์ก๊าซ 

ระดบัความสําคัญ (ร้อยละ) 

 SD แปลผล อนัดบั มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

ด้านสถานที่ซ้ือ 
1.ระดบัความสาํคญัของการซ้ือ
โดยตรงผา่นพนกังานขายของบริษทั
APL ASIA Co., ltd  

20.00 53.80 23.10 3.10 0.00 3.90 0.742 มาก 1 

2.ระดบัความสาํคญัของการซ้ือ 
ผา่นตวัแทนจาํหน่ายเป็นทางการ
ของบริษทั APL ASIA Co., ltd  

12.50 40.00 35.60 11.90 0.00 3.53 0.860 มาก 2 

3.ระดบัความสาํคญัของการซ้ือ 
ผา่นผูค้า้รายยอ่ย  

7.50 32.50 40.60 19.40 0.00 3.28 0.862 ปาน
กลาง 

3 

ภาพรวม 16.30 36.90 40.50 6.30 0.00 3.57 0.713   มาก 

 จากตารางท่ี 4.7  แสดงใหเ้ห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าการตดัสินใจซ้ือดา้น
สถานท่ีซ้ือโดยภาพรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก (x = 3.57, SD = 0.713) และเม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความสําคญัในระดบัมาก คือ การซ้ือโดยตรงผ่านพนักงานขายของบริษทัAPL 
ASIA Co., Ltd. มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x = 3.90, SD = 0.742) รองลงมา คือ การซ้ือผา่นตวัแทนจาํหน่ายเป็น
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ทางการของบริษทั APL ASIA Co., Ltd (x =3.53, SD = 0.860) และอนัดบัสุดทา้ย คือ การซ้ือผ่านผูค้า้
รายยอ่ย (x =3.28, SD = 0.862) 
 
ตารางที ่4.8  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์กา๊ซ 

ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั 
และวเิคราะห์ก๊าซ 

ระดบัความสําคัญ (ร้อยละ) 

 SD แปลผล อนัดบั มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

ด้านปริมาณท่ีซ้ือ 
1.ระดบัความสาํคญัของ 
จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละ 
คร้ังต่อการตดัสินใจซ้ือ 

46.30 41.90 11.80 0.00 0.00 4.34 0.682 มาก
ท่ีสุด 

2 

2.ระดบัความสาํคญัของ 
จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละ 
ประเภทต่อการตดัสินใจซ้ือ 

14.40 53.10 25.60 6.90 0.00 3.75 0.785 มาก 3 

3.ระดบัความสาํคญัของ 
ความถ่ีในการซ้ือต่อ 
การตดัสินใจซ้ือ 

44.40 46.90 8.70 0.00 0.00 4.35 0.637 มาก 
ทีสุด 

1 

ภาพรวม 45.60 45.70 8.70 0.00 0.00 4.15 0.468   มาก 

 จากตารางท่ี 4.8  แสดงใหเ้ห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าการตดัสินใจซ้ือดา้น
ปริมาณท่ีซ้ือโดยภาพรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก (x = 4.15, SD = 0.468) และเม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ความถ่ีในการซ้ือ มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x = 4.35,     
SD = 0.637) รองลงมา คือ จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง (x =4.34, SD = 0.682) และอนัดบัสุดทา้ย 
คือ จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละประเภท (x =3.75, SD = 0.785) 
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ตารางที ่4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์กา๊ซ 
 ดา้นเวลาท่ีซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั 
และวเิคราะห์ก๊าซ 

ระดบัความสําคัญ (ร้อยละ) 

 SD แปลผล อนัดบั มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

ด้านเวลาท่ีซ้ือ 
1.ระดบัความสาํคญัของ 
เวลาท่ีเร่ิมสายการผลิต หรือ 
บริการใหม่ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

7.50 35.00 41.30 15.00 1.20 3.32 0.865 ปาน
กลาง 

3 

2.ระดบัความสาํคญัของ 
ระยะเวลาในการรับประกนั 
สินคา้ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

79.40 20.60 0.00 0.00 0.00 4.79 0.405 มาก
ท่ีสุด 

2 

3.ระดบัความสาํคญัของ 
ระยะเวลาในการบาํรุงรักษา 
สินคา้ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

82.50 16.30 1.20 0.00 0.00 4.81 0.422 มาก    
ทีสุด 

1 

ภาพรวม 68.20 28.70 3.10 0.00 0.00 4.31 0.399   มากท่ีสุด 

 จากตารางท่ี 4.9  แสดงใหเ้ห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าการตดัสินใจซ้ือดา้น
เวลาท่ีซ้ือโดยภาพรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x = 4.31, SD = 0.399) และเม่ือพิจารณา
เป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีมีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด คือ ระยะเวลาในการบาํรุงรักษาสินค้า              
มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x = 4.81, SD = 0.422) รองลงมา คือ ระยะเวลาในการรับประกนัสินคา้ (x =4.79, 
SD = 0.405) และอนัดบัสุดทา้ย คือ เวลาท่ีเร่ิมสายการผลิต หรือบริการใหม่ (x =3.32, SD = 0.865) 
 
ตารางที ่4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์กา๊ซ 
 ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน 

การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั 
และวเิคราะห์ก๊าซ 

ระดบัความสําคัญ (ร้อยละ) 

 SD แปลผล อนัดบั มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

ด้านวธีิการในการชําระเงิน 
1.ระดบัความสาํคญัของ 
การชาํระค่าสินคา้แบบไม่ได ้
รับเครดิตต่อการตดัสินใจ 

61.90 27.50 6.30 1.80 2.50 4.44 0.888 มาก
ท่ีสุด 

2 

2.ระดบัความสาํคญัของ 
การชาํระค่าสินคา้แบบไดรั้บ 
เครดิตต่อการตดัสินใจ 

63.10 29.40 6.30 0.00 1.20 4.53 0.726 มาก
ท่ีสุด 

1 

ภาพรวม 65.60 28.10 5.00 0.00 1.30 4.48  0.720   มากท่ีสุด 
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 จากตารางท่ี 4.10  แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นวิธีการในการชาํระเงินโดยภาพรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x = 4.48, SD = 0.720) 
และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ การชาํระค่าสินคา้แบบ
ไดรั้บเครดิต มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x = 4.53, SD = 0.726) และอนัดบัสุดทา้ย คือ การชาํระค่าสินคา้แบบ
ไม่ไดรั้บเครดิต (x =4.44, SD = 0.888) 
 
ตารางที ่4.11  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือฯ โดยภาพรวม 

การตัดสินใจซ้ือ 
ระดบัความสําคัญ (ร้อยละ) 

 SD แปลผล อนัดบั มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน 65.60 28.10 5.00 0.00 1.30 4.48 0.720 มากท่ีสุด 1 
ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ 72.00 24.20 3.80 0.00 0.00 4.40 0.492 มากท่ีสุด 2 
ดา้นเวลาท่ีซ้ือ 68.20 28.70 3.10 0.00 0.00 4.31 0.399 มากท่ีสุด 3 
ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ 45.60 45.70 8.70 0.00 0.00 4.15 0.468 มาก 4 
ดา้นสถานท่ีซ้ือ 16.30 36.90 40.50 6.30 0.00 3.57 0.713 มาก 5 

ภาพรวม 48.80 51.20 0.00 0.00 0.00 4.16 0.305 มาก  

 จากตารางท่ี 4.11  แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า การตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซในภาพรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก (x = 4.16, SD = 0.305) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน (x = 4.48, SD = 
0.720) รองลงมาอนัดบัท่ี 2 คือ ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ (x = 4.40, SD = 0.492)  อนัดบัท่ี 3 คือ ดา้น
เวลาท่ีซ้ือ (x = 4.31, SD = 0.399) อนัดบัท่ี 4 คือ ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ (x = 4.15, SD = 0.468) และอนัดบั
สุดทา้ยท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ (x = 3.57, SD = 0.713)  ซ่ึงหมายความว่าโดย
ภาพรวมผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากและส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานหรือการกระจายตวัของขอ้มูลไม่มากหมายความว่าขอ้มูลมีความน่าเช่ือถือ  บริษทั เอพีแอล 
เอเซีย  จาํกดั จึงควรใหค้วามสาํคญัในเร่ืองวิธีการชาํระเงิน  เพื่อจูงใจใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั
และวิเคราะห์กา๊ซ 
 ส่วนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 สมมตฐิานที ่1  ปัจจยัเก่ียวกบับริษทัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์
ก๊าซโดยสามารถเขียนเป็นสมมติฐานยอ่ยดงัน้ี 
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 สมมติฐานที่ 1.1  ประเภทกิจการของบริษทัท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือ
วดัและวิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 
 H0  = ประเภทกิจการของบริษทัท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซไม่แตกต่างกนั 
 H1  =  ประเภทกิจการของบริษทัท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.12  การทดสอบความแตกต่างระหวา่งประเภทกิจการของบริษทัแตกต่างกนัมี 
 ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 

การตัดสินใจซ้ือ ประเภทกจิการ  SD t df Sig. 
ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ ภาคอุตสาหกรรม 4.38 0.525 -0.427 158 0.670 
 ภาคบริการ 4.42 0.458    
ดา้นสถานท่ีซ้ือ ภาคอุตสาหกรรม 3.45 0.739 -2.129 158 0.035* 
 ภาคบริการ 3.69 0.670    
ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ ภาคอุตสาหกรรม 4.14 0.488 -0.112 158 0.911 
 ภาคบริการ 4.15 0.449    
ดา้นเวลาท่ีซ้ือ ภาคอุตสาหกรรม 4.35 0.370 -1.256 158 0.211 
 ภาคบริการ 4.27 0.424    
ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน ภาคอุตสาหกรรม 4.61 0.703 -2.337 158 0.021* 
 ภาคบริการ 4.35 0.716    

ภาพรวม 
ภาคอุตสาหกรรม 4.16 0.330 -0.110 158 0.912 

ภาคบริการ 4.16 0.281    
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.12 การทดสอบสมมติฐานดว้ยค่า Independent Samples t-test ท่ีระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 พบว่าการตดัสินใจซ้ือในภาพรวม มีค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.912 ซ่ึงมากกว่า 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน H1 สรุปว่าประเภทกิจการของบริษทัท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซไม่แตกต่างกนัหมายความว่า ภาคอุตสาหกรรมและ
ภาคบริการมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซท่ีไม่แตกต่างกนัในส่วนของการวิเคราะห์ราย
ดา้น พบว่า การตดัสินใจซ้ือดา้นสถานท่ีซ้ือ และดา้นวิธีการในการชาํระเงินมีค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 
0.035 และ 0.021 ตามลาํดบั ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่าประเภทของกิจการมีการตดัสินใจซ้ือดา้นสถานท่ี
ซ้ือและดา้นวิธีการในการชาํระเงินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 สมมติฐานที่ 1.2  จาํนวนพนกังานท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 
 H0  = จาํนวนพนกังานท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ
ไม่แตกต่างกนั 
 H1 =  จาํนวนพนกังานท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ
แตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.13  การทดสอบความแตกต่างระหวา่งบริษทัท่ีมีจาํนวนพนกังานแตกต่างกนั 
 มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 

การตัดสินใจซ้ือ ประเภทกจิการ  SD t df Sig. 
ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ ตํ่ากว่า 100 คน 4.40 0.508 -0.135 158 0.069 
 100 คน ข้ึนไป 4.41 0.396    
ดา้นสถานท่ีซ้ือ ตํ่ากว่า 100 คน 3.52 0.727 -1.850 158 0.103 
 100 คน ข้ึนไป 3.81 0.581    
ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ ตํ่ากว่า 100 คน 4.14 0.454 -0.189 158 0.159 
 100 คน ข้ึนไป 4.16 0.547    
ดา้นเวลาท่ีซ้ือ ตํ่ากว่า 100 คน 4.25 0.387 -4.423 158 0.073 
 100 คน ข้ึนไป 4.62 0.315    
ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน ตํ่ากว่า 100 คน 4.52 0.714 1.764 158 0.425 
 100 คน ข้ึนไป 4.25 0.722    

ภาพรวม 
ตํ่ากว่า 100 คน 4.14 0.301 -1.616 158 0.861 
100 คน ขึน้ไป 4.25 0.319    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 ผลจากตารางท่ี 4.13  การทดสอบสมมติฐานดว้ยค่า Independent Samples t-test ท่ีระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ ดา้นสถานท่ีซ้ือ ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ ดา้นเวลาท่ีซ้ือ 
ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน และในภาพรวม มีค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.069, 0.103, 0.159, 0.073, 
0.425 และ 0.861 ตามลาํดบั ซ่ึงมากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน H1 สรุปว่า
จาํนวนพนกังานท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซไม่แตกต่างกนั 
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 สมมตฐิานที ่1.3 ตาํแหน่งงานท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 
 H0 = ตาํแหน่งงานท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซไม่
แตกต่างกนั 
 H1 = ตาํแหน่งงานท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ
แตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.14 การทดสอบความแตกต่างระหวา่งตาํแหน่งงานท่ีแตกต่างกนั 
 มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 

การตัดสินใจซ้ือ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 0.314 3 0.105 0.427 0.734 
 ภายในกลุ่ม 38.217 156 0.245   
 รวม 38.531 159    
ดา้นสถานท่ีซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 1.343 3 0.448 0.877 0.454 
   ภายในกลุ่ม  79.584 156 0.510   
 รวม 80.927 159    
ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 1.032 3 0.344 1.588 0.195 
 ภายในกลุ่ม 33.812 156 0.217   
 รวม 34.844 159    
ดา้นเวลาท่ีซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 0.795 3 0.265 1.683 0.173 
 ภายในกลุ่ม 24.566 156 0.157   
 รวม 25.360 159    
ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน ระหวา่งกลุ่ม 6.639 3 2.213 4.552 0.004* 
 ภายในกลุ่ม 75.836 156 0.486   
 รวม 82.475 159    
 ระหวา่งกลุ่ม 0.273 3 0.091 0.972 0.408 
ภาพรวม   ภายในกลุ่ม  14.598 156 0.094   
 รวม 14.871 159    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  



57 

                ผลจากตารางท่ี 4.14  การทดสอบสมมติฐานดว้ยค่า F-test โดยวิเคราะห์จากค่าความ
แปรปรวนทางเดียวท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 จาํแนกตามตาํแหน่งงาน พบว่า ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน 
มีค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.004  ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 
สรุปว่า ตาํแหน่งงานท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซดา้นวิธีการ
ในการชาํระเงินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงไดท้ดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ย
วิธี LSD (Least significant Difference) ดงัแสดงผลในตารางท่ี 4.15 
 
ตารางที ่4.15  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของตาํแหน่งงานเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ  
 เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ  ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน 
LSD 

ตําแหน่งงาน 
กลุ่ม I 

ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

กลุ่ม J 

Mean 
เจา้หนา้ท่ี 
ฝ่ายจดัซ้ือ 

ผูจ้ดัการ 
ฝ่ายจดัซ้ือ 

หุน้ส่วน/ 
กรรมการผูจ้ดัการ 

ตาํแหน่ง
อ่ืนๆ 

x 4.55 4.74 4.19 4.30 
เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 4.55 - -0.189 0.359 0.253 
   (0.181) (0.014*) (0.156) 
ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 4.74  - 0.549 0.443 
    (0.001*) (0.022*) 
หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 4.19   - -0.105 

(0.588) 
ตาํแหน่งอ่ืน ๆ 4.30    - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ผลจากตารางท่ี 4.15 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของตาํแหน่งงานเก่ียวกบัการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน พบว่า เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ มีค่าเฉล่ียสูง
กว่า หุ้นส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ โดยมีค่าระดบันัยสําคญัเท่ากบั 0.014 และมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.359 ส่วนผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ มีค่าเฉล่ียสูงกว่า หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ และตาํแหน่งอ่ืน ๆ โดยมี
ค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.001 และ 0.022 และมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.549 และ 0.443 ตามลาํดบั  
แสดงให้เห็นว่าเจา้หน้าท่ีฝ่ายจดัซ้ือ และผูจ้ดัการฝ่ายจัดซ้ือให้ความสําคญัวิธีการในการชาํระเงิน
มากกว่าตาํแหน่งงานอ่ืน ๆ ดงันั้น บริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั ควรนาํเสนอวิธีการในการชาํระเงินให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ดงักล่าว 
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 สมมตฐิานที ่1.4 ระยะเวลาท่ีปฏิบติังานท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั
และวิเคราะห์กา๊ซแตกต่างกนั 
 H0 = ระยะเวลาท่ีปฏิบัติงานท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซไม่แตกต่างกนั 
 H1 = ระยะเวลาท่ีปฏิบัติงานท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.16  การทดสอบความแตกต่างระหวา่งระยะเวลาท่ีปฏิบติังานแตกต่างกนั 
 มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 

การตัดสินใจซ้ือ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 1.463 3 0.488 2.053 0.109 
 ภายในกลุ่ม 37.067 156 0.238   
 รวม 38.531 159    
ดา้นสถานท่ีซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 2.569 3 0.856 1.705 0.168 
   ภายในกลุ่ม  78.358 156 0.502   
 รวม 80.927 159    
ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 0.424 3 0.141 0.640 0.590 
 ภายในกลุ่ม 34.421 156 0.221   
 รวม 34.844 159    
ดา้นเวลาท่ีซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 1.545 3 0.515 3.374 0.020* 
 ภายในกลุ่ม 23.815 156 0.153   
 รวม 25.360 159    
ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน ระหวา่งกลุ่ม 12.905 3 4.302 9.643 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 69.570 156 0.446   
 รวม 82.475 159    
 ระหวา่งกลุ่ม 0.954 3 0.318 3.564 0.016* 
ภาพรวม   ภายในกลุ่ม  13.917 156 0.089   
 รวม 14.871 159    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ผลจากตารางท่ี 4.16 การทดสอบสมมติฐานดว้ยค่า F-test โดยวิเคราะห์จากค่าความ
แปรปรวนทางเดียวท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 จาํแนกตามระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน พบว่า ดา้นเวลาท่ีซ้ือ 
ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน และดา้นการตดัสินใจซ้ือโดยภาพรวม มีค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.020 , 
0.000 และ 0.016 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 สรุปว่า 
ระยะเวลาท่ีปฏิบติังานท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ดา้นเวลาท่ี
ซ้ือ ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน และดา้นการตดัสินใจซ้ือโดยภาพรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 จึงไดท้ดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวิธี LSD (Least significant Difference) ดงั
แสดงผลในตารางท่ี 4.17-4.19 
 
ตารางที ่4.17  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของระยะเวลาท่ีปฏิบติังานเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ  
 เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ดา้นเวลาท่ีซ้ือ 
LSD 

ระยะเวลาทีป่ฏิบติังาน 
กลุ่ม I 

ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

กลุ่ม J 

Mean 
ตํ่ากว่า 

5 ปี 
5-10 ปี 11-15 ปี มากกวา่ 

15  ปี 
x 4.39 4.32 4.25 4.07 

ตํ่ากวา่ 5 ปี 4.39 - 0.070 0142 0.323 
   (0.342) (0.109) (0.003*) 
5-10 ปี 4.32  - 0.071 0.253 
    (0.420) (0.018*) 
11-15 ปี 4.25   - 0.181 
     (0.121) 
มากกวา่ 15 ปี 4.07    - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ผลจากตารางท่ี 4.17 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของระยะเวลาท่ีปฏิบติังานเก่ียวกบัการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ดา้นเวลาท่ีซ้ือ พบว่า ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน ตํ่ากว่า 5 ปี และ
ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน 5-10 ปี มีค่าเฉล่ียสูงกว่า ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน มากกว่า 15 ปี โดยมีค่าระดบั
นยัสาํคญัเท่ากบั 0.003 และ 0.018 และมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.323 และ 0.253 ตามลาํดบั แสดงให้
เห็นว่าระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน ตํ่ากวา่ 5 ปี และระยะเวลาปฏิบติังาน 5-10 ปี ใหค้วามสาํคญัดา้นเวลาท่ีซ้ือ
มากกว่าระยะเวลาปฏิบติังาน 11-15 ปี และระยะเวลาปฏิบติังาน มากกว่า 15 ปี ดงันั้น บริษทั เอพีแอล 
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เอเชีย จาํกดั ควรปรับปรุงระยะเวลาในการรับประกนัสินคา้ และระยะเวลาในการบาํรุงรักษาเคร่ืองมือ
วดัและวิเคราะห์ก๊าซเพ่ือจูงใจลูกคา้กลุ่มดงักล่าว 
 
ตารางที ่4.18  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของระยะเวลาท่ีปฏิบติังานเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ  
 เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน 
LSD 

ระยะเวลาทีป่ฏิบติังาน 
กลุ่ม I 

ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

กลุ่ม J 

Mean 
ตํ่ากว่า 

5 ปี 
5-10 ปี 11-15 ปี มากกวา่ 

15  ปี 
x 4.72 4.41 4.58 3.77 

ตํ่ากวา่ 5 ปี 4.72 - 0.309 0.144 0.950 
   (0.015*) (0.338) (0.000*) 
5-10 ปี 4.41  - -0.165 0.640 
    (0.278) (0.001*) 
11-15 ปี 4.58   - 0.805 
     (0.000*) 
มากกวา่ 15 ปี 3.77    - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ผลจากตารางท่ี 4.18 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของระยะเวลาท่ีปฏิบติังานเก่ียวกบัการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน พบว่า ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน 
ตํ่ากว่า 5 ปี มีค่าเฉล่ียสูงกว่า ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน 5-10 ปี  และระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน มากกว่า 15 ปี 
โดยมีค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.015 และ 0.000 และมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.309 และ 0.950 ตามลาํดบั 
ส่วนระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน 5-10 ปี และระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน 11-15 ปี มีค่าเฉล่ียสูงกว่า ระยะเวลาท่ี
ปฏิบติังาน มากกว่า 15 ปี โดยมีค่านัยสําคญัเท่ากบั 0.001 และ 0.000 และมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.640 และ 0.805 ตามลาํดบั  แสดงใหเ้ห็นว่าระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน ตํ่ากว่า 5 ปี ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน 
5-10 ปี ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน 11-15 ปี  ใหค้วามสาํคญัดา้นวิธีการในการชาํระเงินมากกว่าระยะเวลา 
ท่ีปฏิบติังานอ่ืน ๆ ดงันั้น บริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั ควรนาํเสนอวิธีการชาํระเงินเพ่ือกระตุน้และ  
จูงใจลูกคา้กลุ่มดงักล่าว 
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ตารางที ่4.19  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของระยะเวลาท่ีปฏิบติังานเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ  
 เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ โดยภาพรวม 
LSD 

ระยะเวลาทีป่ฏิบติังาน 
กลุ่ม I 

ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

กลุ่ม J 

Mean 
ตํ่ากว่า 

5 ปี 
5-10 ปี 11-15 ปี มากกวา่ 

15  ปี 
x 4.25 4.15 4.09 4.02 

ตํ่ากวา่ 5 ปี 4.25 - 0.098 0.162 0.225 
   (0.083) (0.017*) (0.006*) 
5-10 ปี 4.15  - 0.064 0.126 
    (0.346) (0.120) 
11-15 ปี 4.09   - 0.062 
     (0.482) 
มากกวา่ 15 ปี 4.02    - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.19 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของระยะเวลาท่ีปฏิบติังานเก่ียวกบัการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซในภาพรวม พบว่า ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน ตํ่ากว่า 5 ปี มี
ค่าเฉล่ียสูงกวา่ ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน 11-15 ปี และระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน มากกว่า 15 ปี โดยมีค่าระดบั
นยัสาํคญัเท่ากบั 0.017 และ 0.006 และมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.162 และ 0.225 ตามลาํดบั แสดงให้
เห็นว่าระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน ตํ่ากว่า 5 ปี ใหค้วามสาํคญัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ
ในภาพรวมมากกว่าระยะเวลาท่ีปฏิบติังานอ่ืน ๆ ดงันั้น บริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั ควรปรับปรุงดา้น
ภาพลกัษณ์ ดา้นสถานท่ี ดา้นปริมาณ ดา้นเวลา และดา้นวิธีการในการชาํระเงินให้สอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้กลุ่มดงักล่าว 
 สมมตฐิานที ่1.5 ความเก่ียวข้องกับการจัดซ้ือท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 
 H0 = ความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซไม่แตกต่างกนั 
 H1 = ความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.20  การทดสอบความแตกต่างระหวา่งดา้นความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือแตกต่างกนั 
 มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 

การตัดสินใจซ้ือ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 1.164 3 0.388 1.620 0.187 
 ภายในกลุ่ม 37.367 156 0.240   
 รวม 38.531 159    
ดา้นสถานท่ีซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 3.855 3 1.285 2.601 0.054 
   ภายในกลุ่ม  77.072 156 0.494   
 รวม 80.927 159    
ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 0.837 3 0.279 1.280 0.283 
 ภายในกลุ่ม 34.007 156 0.218   
 รวม 34.844 159    
ดา้นเวลาท่ีซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 0.869 3 0.290 1.845 0.141 
 ภายในกลุ่ม 24.491 156 0.157   
 รวม 25.360 159    
ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน ระหวา่งกลุ่ม 8.632 3 2.877 6.079 0.001* 
 ภายในกลุ่ม 73.843 156 0.473   
 รวม 82.475 159    
 ระหวา่งกลุ่ม 0.091 3 0.030 0.320 0.811 
ภาพรวม   ภายในกลุ่ม  14.780 156 0.095   
 รวม 14.871 159    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ผลจากตารางท่ี 4.20 การทดสอบสมมติฐานดว้ยค่า F-test โดยวิเคราะห์จากค่าความ
แปรปรวนทางเดียวท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 จาํแนกตามความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือ พบว่า ดา้นวิธีการใน
การชาํระเงิน มีค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับ
สมมติฐาน H1 สรุปว่า ความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั
และวิเคราะห์ก๊าซดา้นวิธีการในการชาํระเงินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงไดท้ดสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวิธี LSD (Least significant Difference)  ดงัแสดงผลในตารางท่ี 4.21 
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ตารางที ่4.21  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือเก่ียวกบั 
 การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน 
LSD 

ความเกีย่วข้อง 
กบัการจดัซ้ือ 

กลุ่ม I 

ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

กลุ่ม J 

Mean 
ผูมี้อาํนาจ
ตดัสินใจ 

ผูมี้ส่วนร่วม 
ตดัสินใจซ้ือ 

ผูจ้ดัหา 
ขอ้มูลสินคา้ 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/ 
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชง้าน 

x 4.77 4.20 4.59 4.28 
ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ 4.77 - 0.571 0.176 0.487 
   (0.000*) (0.231) (0.002*) 
ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ 4.20  - -0.395 

(0.013*) 
-0.083 
(0.606) 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ 4.59   - 0.311 
(0.046*) 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/ 4.28    - 
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ      

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ผลจากตารางท่ี 4.21 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือเก่ียวกบั
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน พบว่า ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ 
มีค่าเฉล่ียสูงกว่า ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ และผูใ้ช้งานโดยตรง/วิศวกรผูรั้บผิดชอบเก่ียวกบัการใช้
สินคา้ โดยมีค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.000 และ 0.002 และมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.571 และ 0.487 
ตามลาํดบั ส่วนผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ มีค่าเฉล่ียสูงกว่า ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ และผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผิดชอบเก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ โดยมีค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.013 และ 0.046 และมีผลต่าง
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.395 และ 0.311 ตามลาํดบั  แสดงให้เห็นว่าผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ และผูจ้ดัหาขอ้มูล
สินคา้ ใหค้วามสาํคญัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซดา้นวิธีการในการชาํระเงินมากกว่า
ผูเ้ก่ียวขอ้งคนอ่ืน ๆ ดงันั้น บริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั ควรปรับปรุงดา้นวิธีการในการชาํระเงิน คือ 
การใหเ้ครดิตในการชาํระค่าสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มดงักล่าว 
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 สมมตฐิานที ่1.6 แหล่งขอ้มูลสินคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 
 H0 =   แหล่งขอ้มูลสินคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์
ก๊าซไม่แตกต่างกนั 
 H1 =   แหล่งขอ้มูลสินคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์
ก๊าซแตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.22  การทดสอบความแตกต่างระหวา่งแหล่งขอ้มูลสินคา้แตกต่างกนั 
 มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 

การตัดสินใจซ้ือ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 0.918 4 0.230 0.946 0.439 
 ภายในกลุ่ม 37.612 155 0.243   
 รวม 38.531 159    
ดา้นสถานท่ีซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 0.939 4 0.235 0.455 0.769 
   ภายในกลุ่ม  79.988 155 0.516   
 รวม 80.927 159    
ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 1.222 4 0.305 1.408 0.234 
 ภายในกลุ่ม 33.623 155 0.217   
 รวม 34.844 159    
ดา้นเวลาท่ีซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 2.672 4 0.668 4.564 0.002* 
 ภายในกลุ่ม 22.688 155 0.146   
 รวม 25.360 159    
ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน ระหวา่งกลุ่ม 1.580 4 0.395 0.757 0.555 
 ภายในกลุ่ม 80.895 155 0.522   
 รวม 82.475 159    
 ระหวา่งกลุ่ม 0.397 4 0.099 1.064 0.376 
ภาพรวม   ภายในกลุ่ม  14.474 155 0.093   
 รวม 14.871 159    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ผลจากตารางท่ี 4.22 การทดสอบสมมติฐานดว้ยค่า F-test โดยวิเคราะห์จากค่าความ
แปรปรวนทางเดียวท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลสินคา้ พบว่า ดา้นเวลาท่ีซ้ือ มีค่า
ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.002  ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 
สรุปว่า แหล่งขอ้มูลสินคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซดา้น
เวลาท่ีซ้ือแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงไดท้ดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวิธี 
LSD (Least significant Difference) ดงัแสดงผลในตารางท่ี 4.23 
 
ตารางที ่4.23  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของแหล่งขอ้มูลสินคา้เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ  
 เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ดา้นเวลาท่ีซ้ือ 
LSD 

แหล่งข้อมูลสินค้า 
กลุ่ม I 

ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

กลุ่ม J 

Mean 
Website 
ของบริษทั 

คน้หาผา่น
google 

จากลกูคา้ 
ท่ีเคยใช ้

การออกบูท
แสดงสินคา้ 

จากพนกังาน
ขายโดยตรง/

ตวัแทนจาํหน่าย 

x 4.13 4.19 4.42 4.52 4.30 
Website  ของบริษทั 4.13 - -0.053 

(0.629) 
-0.283 

(0.022*) 
-0.386 

(0.001*) 
-0.162 
(0.132) 

คน้หาผา่น google 4.19  - -0.229 
(0.022*) 

-0.333 
(0.000*) 

-0.109 
(0.173) 

จากลกูคา้ท่ีเคยใช ้ 4.42   - -0.103 
(0.338) 

0.120 
(0.214) 

การออกบทูแสดงสินคา้ 4.52    - -0.223 
(0.014*) 

จากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

4.30     - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ผลจากตารางท่ี 4.23 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของแหล่งขอ้มูลสินคา้เก่ียวกบัการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ดา้นเวลาท่ีซ้ือ พบว่า แหล่งขอ้มูลสินคา้จากการออกบูท
แสดงสินคา้ มีค่าเฉล่ียสูงกว่า Website ของบริษทั คน้ผ่าน google และจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย โดยมีค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.001, 0.000 และ 0.014 และมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 
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0.386, 0.333 และ 0.223 ตามลาํดบั ส่วนแหล่งขอ้มูลสินคา้จากลูกคา้ท่ีเคยใช ้มีค่าเฉล่ียสูงกว่า Website 
ของบริษทั และคน้ผา่น google โดยมีค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.022 และ 0.022 และมีผลต่างค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 0.283 และ 0.229 แสดงใหเ้ห็นว่าแหล่งขอ้มูลสินคา้จากการออกบูทแสดงสินคา้และจากลูกคา้
ท่ีเคยใชสิ้นคา้ มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซดา้นเวลาท่ีซ้ือมากกว่า
แหล่งขอ้มูลสินคา้อ่ืน ๆ ดงันั้น บริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั ควรจดักิจกรรมออกบูทแสดงสินคา้อยา่ง
สมํ่าเสมอ เพ่ือใหลู้กคา้เกิดการรับรู้ในตวัสินคา้และจูงใจใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดงักล่าว 
 การวิเคราะห์สถิติดว้ยวิธี Multiple Linear Regression จะใชใ้นการทดสอบสมมติฐานการ
วิจยัคร้ังน้ี โดยใชส้ญัลกัษณ์ดงัต่อไปน้ี 
 X =  ค่าของตวัแปรตน้ (Independent Variable) โดยรันเลขจาํนวนเตม็ไปตามจาํนวนของ
ตวัแปรตน้ ใชส้ญัลกัษณ์ X  แทนตวัแปรตน้ ตวัท่ี i 
 Y =  ค่าของตวัแปรตาม (Dependent Variable) จะใชสั้ญลกัษณ์ Y ค่าประมาณหรือค่า
ทาํนาย (Predict) จากตวัอยา่ง 
 β  =  ค่าคงท่ี (Constant) ของสมการถดถอย จะใชสั้ญลกัษณ์  b  สําหรับค่าคงท่ีของ
สมการถดถอยในรูปแบบของตวัอยา่ง 

β  =  ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย (Regression Coefficient) ของตวัแปรอิสระ และใชส้ัญลกัษณ์  
b  สาํหรับค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของตวัแปรท่ีไดจ้ากตวัอยา่ง ซ่ึงค่าน้ีแสดงใหเ้ห็นถึงการเปล่ียนแปลง
ของค่า X และค่า Y เช่น X  เปล่ียนไป i หน่วย จะทาํใหค้่า Y เปล่ียนไป β หน่วย โดยคาํนึงว่าตวัแปรตน้
ตวัอ่ืน ๆ นอกจากตวัท่ี i มีค่าคงท่ี 
 e =  ค่าความแตกต่างหรือค่าความคลาดเคล่ือน (Error or Residual) ของการประมาณค่า Y 
โดยค่า  Y จะใชสั้ญลกัษณ์ e สาํหรับความคลาดเคล่ือนของสมการในรูปตวัอยา่งซ่ึงจะไดส้มการถดถอย
พหุคูณเชิงทัว่ไป คือ 
 Y   =    β 	β X β X β X 	. . 	β X e 

 สมการในรูปประชากรเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลกูคา้ 
Y t   =   β 	β X β X β X 	. . 	β X e 

Y1  =   β 	β X β X β X 	. . 	β X e 

Y2  =   β 	β X β X β X 	. . 	β X e 

Y3  =   β 	β X β X β X 	. . 	β X e 

Y4  =   β 	β X β X β X 	. . 	β X e 

Y5  =   β 	β X β X β X 	. . 	β X e 
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 สมการประมาณค่าเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ 
Y t  =  b 	b X b X b X 	. . 	b X 	 e 

Y 1  =  b 	b X b X b X 	. . 	b X 	 e 

Y 2  =  b 	b X b X b X 	. . 	b X 	 e 

Y 3  =  b 	b X b X b X 	. . 	b X 	 e 

Y 4  =  b 	b X b X b X 	. . 	b X 	 e 

Y 5  =  b 	b X b X b X 	. . 	b X 	 e 

 สมมุตฐิานที ่2 แนวทางการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ โดยสมมติฐานน้ีกาํหนดให้ 

ตวัแปรตาม 
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ประกอบดว้ย 5 ดา้นไดแ้ก่ 

 Y t คือ การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ 
 Y 1 คือ การตดัสินใจซ้ือดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ 
 Y 2 คือ การตดัสินใจซ้ือดา้นสถานท่ีซ้ือ 
 Y 3 คือ การตดัสินใจซ้ือดา้นปริมาณท่ีซ้ือ 
 Y 4 คือ การตดัสินใจซ้ือดา้นเวลาท่ีซ้ือ 
 Y 5 คือ การตดัสินใจซ้ือดา้นวิธีการในการชาํระเงิน 

ตวัแปรอสิระ 
 แนวทางส่งเสริมการขาย ประกอบดว้ย 3 ดา้นไดแ้ก่ 
 X  คือ รูปแบบการส่งเสริมการขาย 
 X  คือ การรับรู้การส่งเสริมการขาย 
 X  คือ ช่องทางการส่งเสริมการขาย 
 สมมติฐานท่ี 2.1  แนวทางส่งเสริมการขาย ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย ดา้นการรับรู้
การส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั
และวิเคราะห์กา๊ซของลูกคา้ ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ เพ่ือนาํค่าตวัแปร
ต่าง ๆ ไปสร้างสมการถดถอยพหุคูณเชิงเส้น (Multiple Linear Regression) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05  
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ตารางที ่4.24 แสดงค่าความสมัพนัธ์ของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ  
 เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ (ตามสมการ Y1) 

ตวัแปรทาํนาย R R Square Adjusted R Square Std. Error of the estimate 

1 0.506 (c) 0.256 0.241 0.428 
c. Predictors: (Constant), ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย, ดา้นการรับรู้การส่งเสริมการขาย, 
   ดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย 
 จากตารางท่ี 4.24 สรุปไดว้่า แนวทางส่งเสริมการขายขาย ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย 
ดา้นการรับรู้การส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกกบั
ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.506 และสามารถทาํนาย
ค่าสมการของการวิเคราะห์ไดเ้ท่ากบัร้อยละ 24.10 

 
ตารางที ่4.25  แสดงค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อ 
 การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้  
 (ตามสมการ Y1) 

ตัวแปรทาํนาย 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 
B 

Std. 
Error 

Beta 

1  (Constant) 1.742 0.418  4.163 0.000 
    ดา้นการรับรู้การส่งเสริมการขาย X  0.272 0.068 0.304 3.988  0.000* 
    ดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย X  0.150 0.059 0.195 2.552  0.012* 

ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย X  0.214 0.089 0.177 2.413  0.017* 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.25 พบว่า แนวทางส่งเสริมการขายดา้นการรับรู้การส่งเสริมการขายมีค่า
ระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.000 ดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายมีค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.012 และ
ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขายมีค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.017  
 จากตารางสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณเชิงบวกของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้  ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ เม่ือนาํมาเขียนเป็น
สมการถดถอยพหุคูณ เพ่ือใชใ้นการพยากรณ์ จะไดด้งัน้ี 
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 Y1    =   b0 + b1X1 + b2X2+ b3X3 
 แทนค่าในสมการ 

Y1 = 1.742 + 0.214X1+ 0.272X2 + 0.150X3  
 b0 = ค่าคงท่ี (Constant) ของสมการถดถอย 
 b1 = ค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอยดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย 
 b2 = ค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอยดา้นการรับรู้การส่งเสริมการขาย 
 b3 = ค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอยดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย 
 สมมติฐานที่ 2.2  แนวทางส่งเสริมการขาย ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย ดา้นการรับรู้
การส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั
และวิเคราะห์กา๊ซของลูกคา้ ดา้นสถานท่ีซ้ือ 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ เพ่ือนาํค่าตวัแปร
ต่าง ๆ ไปสร้างสมการถดถอยพหุคูณเชิงเส้น (Multiple Linear Regression) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05  
 
ตารางที ่4.26 แสดงค่าความสมัพนัธ์ของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ  
 เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นสถานท่ีซ้ือ (ตามสมการ Y2) 

ตวัแปรทาํนาย R R Square Adjusted R Square Std. Error of the estimate 

1 0.432 (a) 0.186 0.181 0.645 
a. Predictors: (Constant), ดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย 
 จากตารางท่ี 4.26 สรุปไดว้่า แนวทางส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกกบัดา้น
สถานท่ีซ้ือ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.432 และสามารถทาํนายค่าสมการของ
การวิเคราะห์ไดเ้ท่ากบัร้อยละ 18.10 
 
 
 
 
 
 
  



70 

ตารางที ่4.27  แสดงค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อ 
 การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นสถานท่ีซ้ือ  
 (ตามสมการ Y2) 

ตัวแปรทาํนาย 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 
B 

Std. 
Error 

Beta 

1  (Constant) 1.734 0.310  5.594 0.000 
ดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย X  0.483 0.080 0.432 6.013  0.000* 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.27 พบว่า แนวทางส่งเสริมการขายดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายมีค่าระดบั
นยัสาํคญัเท่ากบั 0.000  
 จากตารางสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณเชิงบวกของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้  ดา้นสถานท่ีซ้ือ เม่ือนาํมาเขียนเป็นสมการ
ถดถอยพหุคูณ เพ่ือใชใ้นการพยากรณ์ จะไดด้งัน้ี 
 Y2    =   b0 +  b3X3 
 แทนค่าในสมการ 

Y2 = 1.734 + 0.483X3  
 b0 = ค่าคงท่ี (Constant) ของสมการถดถอย 
 b3 = ค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอยดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย 
 สมมติฐานที่ 2.3  แนวทางส่งเสริมการขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย ดา้นการรับรู้
การส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั
และวิเคราะห์กา๊ซของลูกคา้ ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ เพ่ือนาํค่าตวัแปร
ต่าง ๆ ไปสร้างสมการถดถอยพหุคูณเชิงเส้น (Multiple Linear Regression) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05  
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ตารางที ่4.28 แสดงค่าความสมัพนัธ์ของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ  
 เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ (ตามสมการ Y3) 

ตวัแปรทาํนาย R R Square Adjusted R Square Std. Error of the estimate 

1 0.221 (a) 0.049 0.043 0.458 
a. Predictors: (Constant), ดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย 
 จากตารางท่ี 4.28 สรุปไดว้่า แนวทางส่งเสริมการขายดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายมี
ความสัมพนัธ์ในเชิงบวกกบัดา้นปริมาณท่ีซ้ือ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.221 
และสามารถทาํนายค่าสมการของการวิเคราะห์ไดเ้ท่ากบัร้อยละ 4.30 
 
ตารางที ่4.29  แสดงค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณของแนวทางส่งเสริมการขายดา้นช่องทางการ  
                       ส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้  
                       ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ (ตามสมการ Y3) 

ตัวแปรทาํนาย 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 
B 

Std. 
Error 

Beta 

1  (Constant) 3.532 0.220  16.060 0.000 
ดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย X  0.162 0.057 0.221 2.848  0.005* 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.29 พบว่า แนวทางส่งเสริมการขายดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายมีค่าระดบั
นยัสาํคญัเท่ากบั 0.005  
 จากตารางสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณเชิงบวกของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ เม่ือนาํมาเขียนเป็นสมการ
ถดถอยพหุคูณ เพ่ือใชใ้นการพยากรณ์ จะไดด้งัน้ี 
 Y3    =   b0 +  b3X3 
 แทนค่าในสมการ 

Y3 = 3.532 + 0.162X3  
 b0 = ค่าคงท่ี (Constant) ของสมการถดถอย 
 b3 = ค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอยดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย 
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 สมมติฐานที่ 2.4  แนวทางส่งเสริมการขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย ดา้นการรับรู้
การส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั
และวิเคราะห์กา๊ซของลูกคา้ ดา้นเวลาท่ีซ้ือ 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ เพ่ือนาํค่าตวัแปร
ต่าง ๆ ไปสร้างสมการถดถอยพหุคูณเชิงเส้น (Multiple Linear Regression) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05  
 
ตารางที ่4.30 แสดงค่าความสมัพนัธ์ของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ  
 เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นเวลาท่ีซ้ือ (ตามสมการ Y4) 

ตวัแปรทาํนาย R R Square Adjusted R Square Std. Error of the estimate 

1 0.183 (a) 0.033 0.027 0.393 
a. Predictors: (Constant), ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย 
 จากตารางท่ี 4.30 สรุปไดว้่า แนวทางส่งเสริมการขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขายมี
ความสัมพนัธ์ในเชิงบวกกบัดา้นเวลาท่ีซ้ือ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.183 และ
สามารถทาํนายค่าสมการของการวิเคราะห์ไดเ้ท่ากบัร้อยละ 2.70 
 
ตารางที ่4.31  แสดงค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อ 
 การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นเวลาท่ีซ้ือ  
 (ตามสมการ Y4) 

ตัวแปรทาํนาย 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 
B 

Std. 
Error 

Beta 

1  (Constant) 3.482 0.356  9.779 0.000 
ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย X  0.179 0.077 0.183 2.336  0.021* 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.31 พบว่า แนวทางส่งเสริมการขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขายมีค่าระดบั
นยัสาํคญัเท่ากบั 0.021  
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 จากตารางสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณเชิงบวกของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นเวลาท่ีซ้ือ เม่ือนาํมาเขียนเป็นสมการถดถอย
พหุคูณ เพ่ือใชใ้นการพยากรณ์ จะไดด้งัน้ี 
 Y4    =   b0 + b1X1 
 แทนค่าในสมการ 

Y4 = 3.482 + 0.179X1  
 b0 = ค่าคงท่ี (Constant) ของสมการถดถอย 
 b1 = ค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอยดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย 
 สมมติฐานที่ 2.5  แนวทางส่งเสริมการขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย ดา้นการรับรู้
การส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั
และวิเคราะห์กา๊ซของลูกคา้ ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ เพ่ือนาํค่าตวัแปร
ต่าง ๆ ไปสร้างสมการถดถอยพหุคูณเชิงเส้น (Multiple Linear Regression) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05  
 
ตารางที ่4.32  แสดงค่าความสมัพนัธ์ของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ  
 เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน (ตามสมการ Y5) 

ตวัแปรทาํนาย R R Square Adjusted R Square Std. Error of the estimate 

1 0.416 (a) 0.173 0.168 0.656 
a. Predictors: (Constant), ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย 

จากตารางท่ี 4.32 สรุปไดว้่า แนวทางส่งเสริมการขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขายมี
ความสัมพนัธ์ในเชิงบวกกบัดา้นวิธีการในการชาํระเงิน โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 
0.416 และสามารถทาํนายค่าสมการของการวิเคราะห์ไดเ้ท่ากบัร้อยละ 16.80 
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ตารางที ่4.33  แสดงค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อ 
 การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน  
 (ตามสมการ Y5) 

ตัวแปรทาํนาย 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 
B 

Std. 
Error 

Beta 

1  (Constant) 1.081 0.594  1.821 0.070 
ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย X  0.737 0.128 0.416 5.758  0.000* 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.33 พบว่า แนวทางส่งเสริมการขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขายมีค่าระดบั
นยัสาํคญัเท่ากบั 0.000  
 จากตารางสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณเชิงบวกของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้  ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน เม่ือนาํมาเขียนเป็น
สมการถดถอยพหุคูณ เพ่ือใชใ้นการพยากรณ์ จะไดด้งัน้ี 
 Y5    =   b0 + b1X1 
 แทนค่าในสมการ 

Y5 = 1.081 + 0.737X1  
 b0 = ค่าคงท่ี (Constant) ของสมการถดถอย 
 b1 = ค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอยดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย 
 สมมติฐานที่ 2.6  แนวทางส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ในภาพรวม 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ เพ่ือนาํค่าตวัแปร
ต่าง ๆ ไปสร้างสมการถดถอยพหุคูณเชิงเส้น (Multiple Linear Regression) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05  
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ตารางที ่4.34 แสดงค่าความสมัพนัธ์ของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ  
 เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้  (ตามสมการ Yt) 

ตวัแปรทาํนาย R R Square Adjusted R Square Std. Error of the estimate 

1 0.585 (c) 0.342 0.329 0.250 
c. Predictors: (Constant), ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย, ดา้นการรับรู้การส่งเสริมการขาย, 
ดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย 

จากตารางท่ี 4.34 สรุปไดว้า่ แนวทางส่งเสริมการขายในภาพรวมมีความสมัพนัธ์ในเชิงบวก
กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ
เท่ากบั 0.585 และสามารถทาํนายค่าสมการของการวิเคราะห์ไดเ้ท่ากบัร้อยละ 32.90 

 
ตารางที ่4.35 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อ 
 การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ (ตามสมการ Yt) 

ตัวแปรทาํนาย 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 
B 

Std. 
Error 

Beta 

1  (Constant) 2.188 0.244  8.949 0.000 
    ดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย X  0.136 0.034 0.284 3.967  0.000* 
    ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย X  0.192 0.052 0.255 3.698  0.000* 

ดา้นการรับรู้การส่งเสริมการขาย X  0.141 0.040 0.253 3.539  0.001* 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.35 พบว่า แนวทางส่งเสริมการขายดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายมีค่าระดบั
นยัสาํคญัเท่ากบั 0.000 ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขายมีค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.000 และดา้นการ
รับรู้การส่งเสริมการขายมีค่าระดบันยัสาํคญัเท่ากบั 0.001  
 จากตารางสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณเชิงบวกของแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ในภาพรวม เม่ือนาํมาเขียนเป็นสมการถดถอย
พหุคูณ เพ่ือใชใ้นการพยากรณ์ จะไดด้งัน้ี 
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 Yt    =   b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 
 แทนค่าในสมการ 

Yt = 2.188 + 0.192X1 + 0.141X2+ 0.136X3 
 b0 = ค่าคงท่ี (Constant) ของสมการถดถอย 
 b1 = ค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอยดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย 
 b2 = ค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอยดา้นการรับรู้การส่งเสริมการขาย 
 b3 = ค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอยดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางที ่4.36  แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัเก่ียวกบับริษทั 
 มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้  

ปัจจยัเกีย่วกบับริษทั 
การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวเิคราะห์ก๊าซของลูกค้า 

ภาพลกัษณ์ 
ของสินค้า 

สถาน 
ทีซ้ื่อ 

ปริมาณ 
ทีซื่้อ 

เวลา 
ทีซื่้อ 

วธีิการใน 
การชําระเงนิ 

ภาพ 
รวม 

1.ประเภทกิจการ -  - -  - 
2.จาํนวนพนกังาน - - - - - - 
3.ตาํแหน่งงาน - - - -  - 
4.ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน 
   ของผูต้อบแบบสอบถาม 

- - -    

5.ความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือ - - - -  - 
6.การทราบแหล่งขอ้มูลสินคา้ 
   ของบริษทั APL ASIA  

- - -  - - 

คือ  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในการทดสอบความแตกต่าง  
- คือ  ไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในการทดสอบความแตกต่าง  
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ตารางที ่4.37  สรุปค่าความสมัพนัธ์การทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ของแนวทางส่งเสริมการขาย 
 มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ในดา้นต่าง ๆ 

การตัดสินใจซ้ือ R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1.ภาพลกัษณ์ของสินคา้ 0.506 (c) 0.256 0.241 0.428 
2.สถานท่ีซ้ือ 0.432 (a) 0.186 0.181 0.645 
3.ปริมาณท่ีซ้ือ 0.221 (a) 0.049 0.043 0.458 
4.เวลาท่ีซ้ือ 0.183 (a) 0.033 0.027 0.393 
5.วิธีการในการชาํระเงิน 0.416 (a) 0.173 0.168 0.656 
6.ภาพรวม 0.585 (c) 0.342 0.329 0.250 

a, b, c. Predictors: (Constant), แนวทางส่งเสริมการขาย 
 
ตารางที ่4.38 สรุปสมการพยากรณ์การทดสอบสมมติฐานท่ี 2 แนวทางส่งเสริมการขาย 
 มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้  

การตดัสินใจซ้ือ สมการพยากรณ์ 
ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ Y  =  1.742 0.214X 0.272X + 0.150X  

       (0.000*)    (0.017*)     (0.000*)     (0.012*)         
ดา้นสถานท่ีซ้ือ Y  =  1.734 0.483X  

        (0.000*)   (0.000*)           
ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ Y  =  3.532 0.162X  

        (0.000*)   (0.005*)           
ดา้นเวลาท่ีซ้ือ Y  =  3.482 0.179X  

        (0.000*)   (0.021*)           
ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน Y  =  1.081 0.737X  

        (0.070)     (0.000*)           

ภาพรวม Y  =  2.188 0.192X 0.141X 0.136X  

        (0.000*)   (0.000*)      (0.001*)      (0.000*) 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 X  คือ รูปแบบการส่งเสริมการขาย 
 X  คือ การรับรู้การส่งเสริมการขาย 
 X  คือ ช่องทางการส่งเสริมการขาย 



 

บทท่ี 5 
สรุปผลการวจิัย การอภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเร่ือง “แนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ : กรณีศึกษาบริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั”   สามารถสรุปผลไดด้งัต่อไปน้ี 
 5.1  สรุปผลการวจิยั 
 5.2  การอภิปรายผลการวิจยั 
 5.3  ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวิจยั 
 5.4  งานวิจยัท่ีเก่ียวเน่ืองในอนาคต 
 

5.1  สรุปผลการวจัิย 
 ส่วนที ่1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยับริษทั 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัเก่ียวกบับริษทัของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 160 ตวัอยา่ง 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทาํงานในภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการเป็นจาํนวนเท่า ๆ กันคือ 
จาํนวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ทาํงานในบริษทัท่ีมีจาํนวนพนกังาน
ตํ่ากวา่ 100 คน จาํนวน 136 คน  คิดเป็นร้อยละ 85.0 มีตาํแหน่งเป็นเจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ จาํนวน 65 คน 
คิดเป็นร้อยละ 40.60  ระยะเวลาท่ีปฏิบติังานในบริษทั ตํ่ากว่า 5 ปี จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 35.60  
เป็นผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือจาํนวน 46 คนคิดเป็นร้อยละ 28.80 และทราบแหล่งขอ้มูลสินคา้จาก
พนกังานขายโดยตรง/ตวัแทนจาํหน่าย จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 31.20  
 ส่วนที ่2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแนวทางส่งเสริมการขายเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์กา๊ซ 
 ผลการศึกษา พบว่า แนวทางส่งเสริมการขายเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซในภาพรวมมี
ความสาํคญัในระดบัมาก (x = 4.12, SD = 0.409) โดยดา้นท่ีมีความสาํคญัระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้น
รูปแบบการส่งเสริมการขาย (x = 4.62, SD = 0.406) รองลงมา คือ ดา้นการรับรู้การส่งเสริมการขาย มี
ความสาํคญัในระดบัมาก (x = 4.03, SD = 0.548) และลาํดบัสุดทา้ย คือ ดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย 
มีความสาํคญัในระดบัมาก (x = 3.80, SD = 0.637) 
 ส่วนที ่3  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ 
 ผลการศึกษา พบว่า การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซในภาพรวมมีความสาํคญั
ในระดบัมาก (x = 4.16, SD = 0.305) โดยดา้นท่ีมีการใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นวิธีการ
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ในการชาํระเงิน (x = 4.48, SD = 0.720) ลาํดบัท่ี 2 คือ ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้มีความสาํคญัในระดบั
มากท่ีสุด (x = 4.40, SD = 0.492) ลาํดบัท่ี 3 คือ ดา้นเวลาท่ีซ้ือมีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด (x = 
4.31, SD = 0.399) ลาํดบัท่ี 4 คือ ดา้นปริมาณท่ีซ้ือมีความสาํคญัในระดบัมาก (x = 4.15, SD = 0.468) 
และลาํดบัสุดทา้ย คือ ดา้นปริมาณท่ีซ้ือมีความสาํคญัในระดบัมาก (x = 3.57, SD = 0.713) 

 ส่วนที ่4  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการศึกษา พบว่า ประเภทของกิจการมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์
ก๊าซดา้นสถานท่ีซ้ือและวิธีการในการชาํระเงิน ตาํแหน่งงานมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซดา้นวิธีการชาํระเงิน  ระยะเวลาท่ีปฏิบติังานมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ ดา้นเวลาท่ีซ้ือ ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน และในภาพรวม  ความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือ
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน แหล่งขอ้มูลสินคา้มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ดา้นเวลาท่ีซ้ือ  ส่วนจาํนวนพนกังานไม่มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ 
 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์และความถดถอยพหุคูณ พบว่า แนวทางส่งเสริมการขายดา้น
ช่องทางการส่งเสริมการขาย X ) รูปแบบการส่งเสริมการขาย ( X ) และการรับรู้การส่งเสริมการขาย
X  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซในภาพรวม โดยมีความสัมพนัธ์เชิง
บวกกบัการตดัสินใจซ้ือ โดยแนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซในภาพรวมมากท่ีสุด คือ ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย รองลงมา คือ ดา้นการรับรู้การ
ส่งเสริมการขาย และ ดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย ตามลาํดบั และสามารถนาํมาสร้างสมการ
พยากรณ์ดงัน้ี 
 Y  =  2.188 	0.192X 0.141X  	0.136X  

 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.585 และสามารถทาํนายค่าสมการของ
การวิเคราะห์ไดเ้ท่ากบัร้อยละ 39.20 

 

5.2  การอภิปรายผลการวจัิย 
 จากการศึกษาเร่ือง แนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ กรณีศึกษาบริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 
 5.2.1 การศึกษาปัจจยัเก่ียวกบับริษทัของลูกคา้  ผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ทราบแหล่งขอ้มูลสินคา้ของบริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั จากพนักงานขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย  ซ่ึงกลุ่มลูกคา้หลกัของบริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั เป็นลูกคา้ในภาคอุตสาหกรรมและภาค
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บริการท่ีตอ้งการซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซไปใชใ้นธุรกิจของตนเอง และเน่ืองจากเคร่ืองมือวดั
และวิเคราะห์ก๊าซเป็นสินคา้ท่ีมีลกัษณะเฉพาะทางเทคนิคสูง มีราคาค่อนขา้งแพง และบางคร้ังตอ้งมี
การทดสอบสินคา้ก่อนซ้ือมาใชง้านดว้ย  ลูกคา้จึงจาํเป็นตอ้งมีการเสาะแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ 
เพ่ือนาํมาประกอบการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การศึกษาขอ้มูลสินคา้จากพนกังานขายโดยตรงจึงเป็นวิธีท่ี
ลูกคา้นิยมมากท่ีสุด เพราะทาํให้ไดข้อ้มูลของสินคา้ท่ีถูกตอ้งครบถว้นมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของพงษธ์เนศ  สมบติัมาก (2548) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติในการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองจกัรงานไมข้องผูซ้ื้อ (ลูกคา้) ท่ีมีต่อบริษทั ไทยเท็ควูด้แมค จาํกดั อธิบายว่ากลุ่มตวัอย่างให้
ความสาํคญัระดบัมาก ดา้นบริการของพนกังาน คือ สามารถตอบขอ้ซกัถามจากลูกคา้ได ้
 5.2.2 การศึกษาแนวทางส่งเสริมการขายแบ่งเป็น 3 ดา้น ผลการวิจยัพบวา่ 
 5.2.1.1 ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย  ผูต้อบแบบสอบถามเห็นว่ามีความสาํคญั
ระดบัมากท่ีสุดโดยเร่ืองท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การให้ส่วนลดสินคา้ รองลงมา คือ ระยะเวลาการให้
เครดิตในการชาํระค่าสินคา้ และสุดทา้ย คือ การใหสิ้นคา้ตวัอยา่งไปทดลองใช ้กล่าวคือลูกคา้มีความ
พึงพอใจมากท่ีสุด เม่ือไดรั้บส่วนลดจากการซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ เน่ืองจากสินคา้มีราคา
ค่อนขา้งสูง การไดส่้วนลดทาํใหลู้กคา้จ่ายเงินนอ้ยลง และการไดรั้บสินคา้ตวัอยา่งไปทดลองใช ้ทาํให้
ลูกคา้มีความมัน่ใจในคุณภาพของสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รติวลัย ์วฒันสิน (2555) ได้
ศึกษาเร่ืองการส่งเสริมการขายท่ีมีประสิทธิภาพในธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ มุมมองของผูบ้ริโภคและ
ผูบ้ริหารอธิบายว่าการลดราคาและแถมสินคา้แบบเดียวกนัเป็นการส่งเสริมการขายท่ีทั้งผูบ้ริโภคและ
ผูบ้ริหารมีความพึงพอใจในระดบัสูง 
 5.2.2.2 ดา้นการรับรู้การส่งเสริมการขาย ผูต้อบแบบสอบถามเห็นว่ามีความสําคญั
ระดบัมาก โดยเร่ืองท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การสาธิตคุณสมบติัของสินคา้ รองลงมา คือ การนาํเสนอ
ขอ้มูลท่ีเป็นปัจจุบนับน Website ของบริษทั และสุดทา้ย คือ การเห็นขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทั เอ
พีแอล เอเชีย ในส่ือออนไลน์ต่าง ๆ กล่าวคือลูกคา้มีความพึงพอใจมากท่ีสุดกบัการสาธิตเคร่ืองมือวดั
และวิเคราะห์ก๊าซของพนกังานขาย เพราะทาํให้ทราบวิธีการใชสิ้นคา้อย่างถูกตอ้ง การนาํเสนอขอ้มูล
สินคา้ผา่น Website และส่ือออนไลน์ต่าง ๆ ทาํใหลู้กคา้สามารถคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้ไดอ้ยา่ง
สะดวกสบาย และเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้ไดท้นัที ซ่ึงผลการวิจยัสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ อดุลย ์จาตุรงคกุล 
(2539, น.48-49) อธิบายว่าเม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการแลว้ ลาํดบัขั้นต่อไป
ผูบ้ริโภคกจ็ะทาํการแสวงหาขอ้มูล เพ่ือใชป้ระกอบการตดัสินใจ เช่น แหล่งประสบการณ์ (Experiential 
Sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น ๆ มาก่อน 
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 5.2.2.3 ดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย  ผูต้อบแบบสอบถามเห็นว่ามีความสาํคญั
ระดบัมากโดยเร่ืองท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การขายโดยตรงผ่านพนักงานขาย อนัดบัท่ีสอง คือ การ
คน้พบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทัผา่น search engine เช่น google อนัดบัท่ีสาม คือ การคน้พบ
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ผ่านเวบ็ไซดข์องบริษทั และสุดทา้ย คือ การขายผ่านตวัแทนจาํหน่าย  กล่าวคือ
ลูกคา้พึงพอใจกบัการไดรั้บทราบขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซจากพนกังานขายของ
บริษทัมากท่ีสุด จึงทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงผลการวิจยัสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler (1997, 
p.604) อธิบายว่าการส่งเสริมการตลาดโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)  เป็นการขายระหว่าง
พนกังานขายขององคก์รท่ีเสนอขายต่อลูกคา้โดยตรง ใชว้ิธีการติดต่อส่ือสารแบบ 2 ทาง มีจุดมุ่งหมาย
เพ่ือสร้างยอดขายและสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ 
 5.2.3 การศึกษาการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของผูต้อบแบบสอบถาม 
แบ่งออกเป็น 5 ดา้น ผลการวิจยัพบวา่  
  5.2.3.1 ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ ผูต้อบแบบสอบถามเห็นว่าการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ในภาพรวม ดา้นคุณภาพของสินคา้ และดา้น
ประเทศผูผ้ลิตสินคา้มีความสาํคญัระดบัมากท่ีสุด โดยดา้นคุณภาพของสินคา้มีความสาํคญัเป็นอนัดบั
หน่ึง รองลงมา คือ ประเทศผูผ้ลิตสินค้า และสุดท้าย คือ ตราสินคา้ กล่าวคือลูกคา้ตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ โดยยึดเร่ืองคุณภาพของสินคา้มากท่ีสุด เน่ืองจากเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซมีราคาแพง เป็นอุปกรณ์ท่ีมีส่วนสาํคญัในการช่วยลดตน้ทุนการผลิต ช่วยตรวจสอบการ
ร่ัวไหลของก๊าซ และเพ่ิมความปลอดภยัในการทาํงานใหแ้ก่พนกังาน  คุณภาพของสินคา้จึงเป็นส่ิงท่ี
ลูกคา้ใชเ้ป็นเกณฑต์ดัสินใจซ้ือเป็นอนัดบัแรก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของสุเทพ ยนตพิ์มาย และ
คณะ (2556) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของผูบ้ริโภคในเขต
เทศบาลนครราชสีมา จงัหวดันครราชสีมา อธิบายว่าปัจจยัท่ีพิจารณาตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า คือ 
คุณภาพกบัราคา และสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของเทอดพงษ ์หลีเกษม (2552) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครราชสีมา จงัหวดันครราชสีมา 
อธิบายว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองจกัรกลทางการเกษตรของเกษตรกร คือ ดา้น
ผลิตภณัฑมี์ความสาํคญัมากท่ีสุด ส่วนตราสินคา้และประเทศผูผ้ลิตสินคา้เป็นส่วนหน่ึงท่ีลูกคา้ใชเ้ป็น
เกณฑ์พิจารณารองลงมาเพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงผลการวิจยัสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 
Kotler  (2000, p.296) อธิบายว่าภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Brand Image) คือภาพท่ีเกิดข้ึนในใจของบุคคล
ทัว่ไปท่ีมีต่อสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง หรือเคร่ืองหมายการคา้ใดเคร่ืองหมายการคา้หน่ึงโดยอาศยัวิธีการ
โฆษณาและการส่งเสริมการขายเพ่ือบ่งบอกถึงลกัษณะของสินคา้ 
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  5.2.3.2 ดา้นสถานท่ีซ้ือ  ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ ดา้นสถานท่ีซ้ือในภาพรวม ดา้นการซ้ือโดยตรงผ่านพนกังานขายของบริษทั และดา้น
การซ้ือผา่นตวัแทนจาํหน่าย มีความสาํคญัระดบัมาก โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การซ้ือโดยตรงผ่าน
พนกังานขายของบริษทั รองลงมา คือ การซ้ือผ่านตวัแทนจาํหน่าย และสุดทา้ย คือ การซ้ือผ่านผูค้า้ 
รายยอ่ย กล่าวคือลูกคา้มีความไวว้างใจและเช่ือถือพนกังานขายของบริษทัมากท่ีสุด เน่ืองจากพนกังานขาย
ของบริษทัมีความรู้ความเช่ียวชาญในตวัสินคา้เป็นอยา่งดี  จึงทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซผ่านพนกังานขายของบริษทัมากกว่าซ้ือผ่านตวัแทนจาํหน่าย หรือ ผูค้า้รายย่อย ซ่ึง
ผลการวิจยัสอดคลอ้งกบัแนวคิดของอดุลย ์จาตุรงคกุล (2539, น.48-49) อธิบายว่าการตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase Decision) เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจในดา้นสถานท่ีซ้ือ หมายถึง แหล่งท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้ เช่น 
ผา่นตวัแทนจาํหน่าย หรือ ซ้ือจากพนกังานขายของบริษทั 
  5.2.3.3 ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามเห็นว่าการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั
และวิเคราะห์ก๊าซ ดา้นปริมาณท่ีซ้ือในภาพรวมมีความสําคญัระดบัมาก ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 
ความถ่ีในการซ้ือ รองลงมา คือ จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง และสุดทา้ย คือ ประเภทของสินคา้ท่ี
ซ้ือในแต่ละคร้ัง กล่าวคือลูกคา้ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซโดยคาํนึงถึงปริมาณท่ีซ้ือ
มากท่ีสุด เน่ืองจากเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซเป็นสินคา้ท่ีมีราคาค่อนขา้งแพง ถา้ซ้ือจาํนวนหลาย
ช้ินกอ็าจจะไดรั้บส่วนลดสินคา้มากกว่าซ้ือจาํนวนนอ้ยช้ิน   
  5.2.3.4 ดา้นเวลาท่ีซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามเห็นว่าการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซ ด้านเวลาท่ีซ้ือในภาพรวมมีความสําคญัระดบัมากท่ีสุด ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 
ค่าใชจ่้ายในการบาํรุงรักษาสินคา้ รองลงมา คือ ระยะเวลาในการรับประกนัสินคา้ และสุดทา้ย คือ การ
เร่ิมสายการผลิต หรือ บริการใหม่ กล่าวคือลูกคา้ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ โดย
คาํนึงถึงค่าใชจ่้ายในบาํรุงรักษาเคร่ืองมือ และระยะเวลาท่ีผูข้ายรับประกนัสินคา้เป็นหลกัเกณฑใ์นการ
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพงษธ์เนศ สมบติัมาก (2548) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อทศันคติในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัรงานไมข้องผูซ้ื้อ (ลูกคา้) ท่ีมีต่อบริษทั ไทยเท็ควูด้แมค จาํกดั
อธิบายว่ากลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัรงานไมโ้ดยใหค้วามสาํคญัระดบัมากดา้นการรับประกนั 
คือ สามารถเปล่ียนอะไหล่ท่ีชาํรุดไดท้นัทีหากอยูใ่นระยะเวลารับประกนั   
  5.2.3.5 ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน ผูต้อบแบบสอบถามเห็นว่าการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ ดา้นวิธีการในการชาํระเงินมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดในทุก
เร่ือง เร่ืองท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การชาํระค่าสินคา้แบบไดรั้บเครดิต และสุดทา้ย คือ การชาํระค่าสินคา้
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แบบไม่ไดรั้บเครดิต กล่าวคือลูกคา้ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซโดยพิจารณาจากการ
ไดรั้บเครดิต หรือไม่ไดรั้บเครดิตในการชาํระค่าสินคา้จากผูข้ายนาํมาประกอบการตดัสินใจซ้ือ  
 5.2.4 การวิเคราะห์สมมติฐานการวิจยัแบ่งเป็น 2 สมมติฐาน คือ  
  5.2.4.1 สมมติฐานท่ี 1 ดา้นปัจจยัเก่ียวกบับริษทัท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั  
  ปัจจยัเก่ียวกบับริษทัดา้นประเภทของกิจการ ตาํแหน่งงาน ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน 
และความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ
ดา้นวิธีการในการชาํระเงินแตกต่างกนั เน่ืองจากบริษทัของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัมีระบบเง่ือนไขในการ
ชาํระเงินค่าสินคา้ไม่เหมือนกนั เช่น วิธีการชาํระเงิน ระยะเวลาในการชาํระเงิน เป็นตน้ และพนกังาน
ท่ีปฏิบติังานท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือจะเขา้ใจกระบวนการชาํระเงินของบริษทัเป็นอย่างดีจึง
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอิศเรศ แสงนนท ์(2555) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือตัดของโรงงานอุตสาหกรรมผู ้ผลิตช้ินส่วนยานยนต์ในนิคม
อุตสาหกรรมภาคตะวนัออกของประเทศไทย อธิบายว่าประเภทของโรงงานมีการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือตดัของโรงงานอุตสาหกรรมช้ินส่วนยานยนตแ์ตกต่างกนั และงานวิจยัของอภิชาต  ผิวนวล 
(2552) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือช่าง กรณีศึกษาอุตสาหกรรมโรจนะ
อธิบายวา่ตาํแหน่งท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองมือช่างแตกต่างกนั   
  ปัจจยัเก่ียวกบับริษทัดา้นจาํนวนพนักงาน ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน และการทราบ
แหล่งขอ้มูลสินคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซดา้นเวลาท่ีซ้ือ 
เพราะเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซเป็นอุปกรณ์ท่ีมีคุณภาพสูง มีอายกุารใชง้านยาวนาน และมีราคา
ค่อนขา้งสูง การจดัซ้ือแต่ละคร้ังตอ้งผ่านกระบวนจดัซ้ือหลายขั้นตอน ตอ้งผ่านการอนุมติัจากฝ่ายท่ี
เก่ียวขอ้งหลายฝ่าย ก่อนท่ีจะสามารถเปิดใบสั่งซ้ือได ้นอกจากนั้นการสั่งซ้ือส่วนมากมกัจะดาํเนินการ
เม่ือมีการเปิดสายการผลิตใหม่ หรืออุปกรณ์เดิมชาํรุด 
  5.2.4.2 สมมติฐานท่ี 2 แนวทางการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้  
  แนวทางส่งเสริมการขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย ดา้นการรับรู้การส่งเสริม
การขาย และดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์
ก๊าซของลูกคา้ภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการในดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ โดยดา้นการรับรู้การ
ส่งเสริมการขายมีอิทธิพลมากท่ีสุด ดงันั้นควรให้ความสําคญัเก่ียวกบัการสาธิตคุณสมบติัของสินคา้ 
การนาํเสนอขอ้มูลท่ีเป็นปัจจุบนับนเวบ็ไซดข์องบริษทัและส่ือออนไลน์ต่าง ๆ  
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  แนวทางการส่งเสริมการขายด้านรูปแบบการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ของลูกคา้ภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการใน
ดา้นวิธีการชาํระเงิน เน่ืองจากรูปแบบการส่งเสริมการขาย จะเก่ียวขอ้งกบัการให้ส่วนลดสินคา้และ
ระยะเวลาในการใหเ้ครดิต ดงันั้นการใหส่้วนลดสินคา้และระยะเวลาในการใหเ้ครดิตเป็นประเดน็ท่ีมี
ความสาํคญัในระดบัตน้ ๆ เพ่ือการส่งเสริมการขาย 
  แนวทางการส่งเสริมการขายดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ของลูกคา้ภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการใน
ดา้นสถานท่ีซ้ือและปริมาณท่ีซ้ือ เน่ืองจากช่องทางการส่งเสริมการขายจะเก่ียวขอ้งกบัการขายโดย
พนกังานขาย  การขายผ่านตวัแทนจาํหน่าย การคน้พบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ผ่านเว็บไซด์ของบริษทั 
และผ่าน Search engine ประเภทต่าง ๆ เช่น Google ดงันั้นการใชพ้นกังานขายท่ีมีประสิทธิภาพ 
หมายถึงผูท่ี้มีความรู้ทางเทคนิคเก่ียวกบัสินคา้เป็นอยา่งดี ประกอบการใชส่ื้อออนไลน์ในการส่งเสริม
การขาย เพราะสามารถจะเป็นแหล่งขอ้มูลเบ้ืองตน้ท่ีจะทาํใหลู้กคา้ทราบถึงคุณลกัษณะ คุณภาพ และ
ราคาของสินคา้ไดเ้ป็นอย่างดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสายฤดี พฒันพงศานนท ์(2555) ไดศึ้กษา
เร่ืองการรับรู้วิธีการส่งเสริมการขายบนFacebook Fan page และผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค อธิบายว่า
การรับรู้วิธีการส่งเสริมการขายบน Facebook Fan page มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใน
ดา้นความตั้งใจซ้ือ  
  แนวทางการส่งเสริมการขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย ดา้นการรับรู้การส่งเสริม
การขาย และดา้นช่องทางการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์
ก๊าซของลูกคา้ของลูกคา้ภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการในภาพรวม โดยดา้นช่องทางการส่งเสริมการ
ขายมีอิทธิพลมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของแครียา ภู่พฒัน์ (2551) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยต้า นิว วิออส ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
อธิบายว่าช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ นิว วิออส   

 

5.3  ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 
 จากผลการวิจยัแนวทางส่งเสริมการขายพบวา่  
 5.3.1 ดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย ดา้นการรับรู้การส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทาง
การส่งเสริมการขาย  มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวัดและวิเคราะห์ก๊าซของลูกค้า
ภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการในดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ โดยมีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกและไป
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ในทิศทางเดียวกนั ดงันั้น บริษทั เอพีแอล เอเชีย จาํกดั ควรพฒันารูปแบบการส่งเสริมการขาย เพ่ือ
กระตุน้การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ปรับปรุงขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ใน website ของบริษทั และ facebook  
เพ่ือเพ่ิมช่องทางในการเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้ของลูกคา้ จดัให้มีการโฆษณาผ่าน Social Network เช่น 
facebook  หรือ Line เพ่ือใหล้กูคา้จดจาํในตราสินคา้   
 5.3.2 ด้านช่องทางการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการในดา้นสถานท่ีซ้ือ โดยมีความสัมพนัธ์ในเชิง
บวกและไปในทิศทางเดียวกนั ดงันั้น บริษทั เอพีแอล เอเชีย จาํกดั ควรเพ่ิมช่องทางในการขายเคร่ืองมือ
วดัและวิเคราะห์ก๊าซใหห้ลากหลายกว่าเดิม เช่น การติดต่อสั่งซ้ือผา่น facebook หรือ Line เน่ืองจากเป็น
ช่องทางท่ีคนนิยมใชแ้ละสะดวกในติดต่อส่ือสาร 
 5.3.3 ด้านช่องทางการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการในดา้นปริมาณท่ีซ้ือ โดยมีความสัมพนัธ์ใน
เชิงบวกและไปในทิศทางเดียวกนั ดงันั้น บริษทั เอพีแอล เอเชีย จาํกดั ควรนาํเสนอประเภทของ
เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซให้หลากหลาย เพ่ือจูงใจให้ลูกคา้เพ่ิมความถ่ีในการซ้ือ หรือ ซ้ือใน
ปริมาณท่ีมากข้ึนกวา่เดิม 
 5.3.4 ด้านรูปแบบการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการในดา้นเวลาท่ีซ้ือ โดยมีความสัมพนัธ์ในเชิง
บวกและไปในทิศทางเดียวกนั ดงันั้น บริษทั เอพีแอล เอเชีย จาํกดั ควรปรับปรุงรูปแบบการส่งเสริม
การขาย เช่น การเพ่ิมระยะเวลารับประกนัสินคา้จาก 1 ปี เป็น 3 ปี ฟรีค่าแรงในการซ่อมบาํรุงสินคา้ 
 5.3.5 ด้านช่องทางการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซของลูกค้าภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการในด้านวิธีการในการชาํระเงิน โดยมี
ความสัมพนัธ์ในเชิงบวกและไปในทิศทางเดียวกนั ดงันั้น บริษทั เอพีแอล เอเชีย จาํกดั ควรปรับปรุง
วิธีการชาํระค่าสินคา้ เช่น ขยายระยะเวลาการชาํระค่าสินคา้จาก 30 วนัเป็น 60 วนั หรือ 90 วนั และ
เพ่ิมส่วนลดเงินสดใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีชาํระเป็นเงินสด   

 

5.4  งานวจิัยท่ีเกีย่วเน่ืองในอนาคต 
 5.4.1 ควรทาํการวิจยัประสิทธิภาพในการใหบ้ริการลูกคา้ของบริษทั เอพีแอล เอเชีย จาํกดั 
โดยให้กลุ่มลูกคา้ในภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการ ประเมินผลการให้บริการของบริษทั ทั้งก่อนขาย
และหลงัขายเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ เพ่ือนาํผลการวิจยัมาปรับปรุงการขายและการให้บริการ
หลงัการขายของบริษทั เอพีแอล เอเชีย จาํกดั  
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 5.4.2 ควรทาํการวิจยัปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์
ก๊าซของลูกคา้ เช่น ดา้นเศรษฐกิจ ดา้นสังคม ดา้นวฒันธรรม และดา้นการเมือง ซ่ึงเป็นปัจจยัภายนอก
ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของลูกค้าและเป็นปัจจัยท่ีผูข้ายสินค้าไม่สามารถควบคุมได้เพื่อนํา
ผลการวิจยัมาปรับปรุงกลยทุธ์การขายและการบริหารของบริษทั เอพีแอล เอเชีย จาํกดั  
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ตารางที ่1 ตารางแสดงการเปรียบเทียบระหวา่งเคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดประเภทต่างๆ 

ประเดน็
เปรียบเทียบ 

การโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย 

การส่งเสริม
การขาย 

การให้ข่าว การ
ประชาสัมพนัธ์ 

1.ลกัษณะของ
เคร่ืองมือแต่
ละตวั 

ตอ้งมีการ
จ่ายเงินในการ
เสนอขาย
สินคา้บริการ 
ความคิดโดย
การใชส่ื้อ 

เป็นการ
ติดต่อส่ือสาร
โดยไม่ใชค้น 

กิจกรรมท่ี
นอกเหนือจาก
การโฆษณา 
การขายโดยใช้
พนกังานขาย
และการ
ประชาสมัพนัธ์ 

การเผยแพร่
ข่าวสาร 
โดยผา่น
ส่ือมวลชน
และไม่ตอ้ง
เสียค่าใชจ่้าย 
ค่าส่ือ 

เป็นการ
ติดต่อส่ือสาร 
เพ่ือสร้าง
ทศันคติ 

2.ลกัษณะ 
และเน้ือหา
ของเคร่ืองมือ 

เก่ียวขอ้งกบั
ผลิตภณัฑ ์
บริการ 
ความคิด 
ผูผ้ลิต หรือ ผู ้
จดัจาํหน่าย
ผลิตภณัฑ ์
หรือ องคก์ร 

เป็นการเสนอ
ขายผลิตภณัฑ ์
โดยตรงตาม
ขั้นตอนการ
ขาย 

เป็นการให้
ประโยชนแ์ก่
ผูบ้ริโภค หรือ 
คนกลาง หรือ 
พนกังานขาย 

เผยแพร่
ความคิด หรือ 
ข่าวสารท่ีไม่
เก่ียวกบั
องคก์ร หรือ 
ผลิตภณัฑ ์

เป็นการสร้าง
ความสมัพนัธ์
ท่ีดีกบักลุ่ม
ต่างๆ ในสงัคม 

3.
วตัถุประสงค ์
ในการ
ส่งเสริม
การตลาด 

เพ่ือแจง้
ข่าวสาร เพ่ือ
จูงใจ เพ่ือ
เตือนความ
ทรงจาํ 

จูงใจใหเ้กิด
ความตอ้งการ 
และเกิดการ
ตดัสินใจซ้ือ 

กระตุน้ใหเ้กิด
ความตอ้งการ 
และเกิดการ
ตดัสินใจซ้ือใน
ระยะสั้น 

เพ่ือให้
ข่าวสารและ
ขอ้เทจ็จริง
เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์

มกัตอ้งใช้
ร่วมกบั
เคร่ืองมือ
ส่งเสริมอ่ืน 

4.ลกัษณะ 
การใช ้

ใชเ้ด่ียว โดย
ไม่ตอ้งใช้
ร่วมกบั
เคร่ืองมือ
ส่งเสริมอ่ืน 

ใชเ้ด่ียวไดโ้ดย
ไม่ตอ้งใช้
ร่วมกบั
เคร่ืองมือ
ส่งเสริมอ่ืน 

ตอ้งใชร่้วมกบั
การโฆษณา
หรือการขาย
โดยใช้
พนกังานขาย 

มกัตอ้งใช้
ร่วมกบั
เคร่ืองมือ
ส่งเสริมอ่ืน 

มกัตอ้งใช้
ร่วมกบั
เคร่ืองมือ
ส่งเสริมอ่ืน 
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ประเดน็
เปรียบเทียบ 

การโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย 

การส่งเสริม
การขาย 

การให้ข่าว การ
ประชาสัมพนัธ์ 

5.จาํนวน 
ผูรั้บข่าวสาร 

มาก หน่ึงรายหรือ
นอ้ยราย 

อาจนอ้ยหรือ
มากข้ึนอยูก่บั
เคร่ืองมือท่ีใช ้

มาก อาจนอ้ยหรือ
มาก 

6.รูปแบบการ
ติดต่อส่ือสาร 

แบบทางเดียว สองทาง ทางเดียวหรือ
สองทางกไ็ด ้

ทางเดียว ทางเดียวหรือ
สองทางกไ็ด ้

7.ผูรั้บข่าวสาร ส่วนใหญ่เป็น
ผูบ้ริโภคท่ี
เป็นเป้าหมาย 

อาจเป็น
ผูบ้ริโภค  
ผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม 
คนกลาง 

ผูบ้ริโภค  
คนกลาง 
พนกังานขาย 

ประชาชน
ทัว่ไป 

ประชาชน
ทัว่ไป 

8.ผูรั้บข่าวสาร 
 
 

เจา้ของ
ผลิตภณัฑ์
(ผูผ้ลิตหรือผู ้
จดัจาํหน่าย) 

พนกังานขาย ผูผ้ลิต หรือ  
ผูจ้ดัจาํหน่าย 

ส่ือมวลชน ผูผ้ลิต หรือ  
ผูจ้ดัจาํหน่าย 

9.ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
9.1 ตลาด
ผูบ้ริโภค 

ใชม้าก ใชน้อ้ย ใชก้าร
ส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

9.2 ตลาด
อุตสาหกรรม 

ใชน้อ้ย ใชม้าก ใชก้ารส่ง 
เสริมการขาย
ท่ีมุ่งสู่ผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม
และพนกังาน
ขาย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

9.3 ถา้มี
จาํนวนมาก

ใชม้าก ใชน้อ้ย ส่วนใหญ่ใช้
การส่งเสริม

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 
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ประเดน็
เปรียบเทียบ 

การโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย 

การส่งเสริม
การขาย 

การให้ข่าว การ
ประชาสัมพนัธ์ 

และอยูก่ระจดั
กระจาย 

การขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค 

9.4 ถา้มี
จาํนวนนอ้ย
และอยูร่วมกนั
เป็นกลุ่ม 

ใชน้อ้ย ใชม้าก ส่วนใหญ่เป็น
การส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่
พนกังานขาย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

10.ลกัษณะผลิตภณัฑ ์
10.1 สินคา้
บริโภค 

ใชม้าก ใชน้อ้ย ส่วนใหญ่ใช้
การส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

10.2 สินคา้
อุตสาหกรรม 

ใชม้าก ใชน้อ้ย มากเป็นการ
ส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่
พนกังานขาย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

10.3 สินคา้
สะดวกซ้ือ 

ใชน้อ้ย ใชม้าก มากใชก้าร
ส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

10.4 สินคา้
เลือกซ้ือ 

ใชม้าก ใชม้ากกวา่
สินคา้สะดวก
ซ้ือ 

มากใชก้าร
ส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

10.5 สินคา้
เจาะจงซ้ือ 

นอ้ย มากกว่าสินคา้
สะดวกซ้ือ
เพราะขายยาก 

มากเป็นการ
ส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่
พนกังานขาย 

ใชน้อ้ย ใชน้อ้ย 
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ประเดน็
เปรียบเทียบ 

การโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย 

การส่งเสริม
การขาย 

การให้ข่าว การ
ประชาสัมพนัธ์ 

10.6 สินคา้ 
ไม่แสวงซ้ือ 

ใชน้อ้ย ใชม้ากกวา่
สินคา้สะดวก
ซ้ือ 

มากเป็นการ
ส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่
พนกังานขาย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

10.7 สินคา้
มูลค่าสูง 

ใชน้อ้ย ใชม้าก มากเป็นการ
ส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่
พนกังานขาย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

10.8 สินคา้
มูลค่าตํ่า 

ใชม้าก ใชน้อ้ย มีแนวโนม้ท่ี
จะส่งเสริม
การขายมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

10.9 สินคา้ท่ีมี
เทคโนโลยี
ทางการ
ทาํงานท่ี
สลบัซบัซอ้น 

ใชน้อ้ย ใชม้าก ใชก้าร
ส่งเสริมการ
ขายมุ่งสู่
พนกังานขาย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

11.ลกัษณะขั้นตอนวงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์
11.1 ขั้น
แนะนาํเพือ่
แจง้ข่าวสาร
และกระตุน้
ความตอ้งการ
การซ้ือใน
ประเภทของ
ผลิตภณัฑ ์
 

มากท่ีสุด มาก นอ้ย มาก โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 
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ประเดน็
เปรียบเทียบ 

การโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย 

การส่งเสริม
การขาย 

การให้ข่าว การ
ประชาสัมพนัธ์ 

11.2 ขั้น
เจริญเติบโต
เพ่ือกระตุน้
ความตอ้งการ
ซ้ือแบบ
เลือกสรรใน
ตรายีห่อ้ 

ลดลงหรือ
คงท่ี 

ลดลงหรือ
คงท่ี 

มากข้ึน โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

11.3 ขั้น
เจริญเติบโต
เตม็ท่ีเพ่ือช้ี
จุดเด่นท่ี
เหนือกว่าคู่
แข่งขนั 

มากข้ึน มากข้ึน มากข้ึน โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

11.4 ขั้นตกตํ่า ลดลง ลดลง ลดลง โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

โดยทัว่ไปใช้
นอ้ย 

ท่ีมา : ภาควิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยักรุงเทพ 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

 

เร่ือง “แนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ” 

กรณีศึกษา : บริษทั APL ASIA Co .,LTD 

 

แบบสอบถามฉบบัน้ี จดัทาํข้ึนเพ่ือนาํขอ้มูลไปใช้ประโยชน์ประกอบการศึกษาและเป็น

ส่วนหน่ึงของการค้นคว้าอิสระของนักศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัย

เทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี  มีวตัถุประสงค์ท่ีจะคน้ควา้ รวบรวมคาํตอบ และวิเคราะห์เพ่ือเป็น

ประโยชนต่์อการศึกษาเท่านั้น โดยเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซหมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชก้ารตรวจเช็ค

การร่ัวไหลของก๊าซ และเคร่ืองมือวดัประสิทธิภาพการเผาไหมข้องก๊าซ 

คาํช้ีแจง  แบบสอบถามแบ่งเป็น 4 ส่วน  คอื 

ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยับริษทัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ

วิเคราะห์ก๊าซ  

ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกบัแนวทางการส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ  

ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ 

ส่วนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 

ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามน้ี 

 

พิมพิกา  ไวท ์
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ส่วนที ่1 : ข้อมูลเกีย่วกบับริษทัของท่าน 

กรุณาทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง (   ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลบริษทัท่ีท่านทาํงานเพียง 1 ขอ้  

1.ประเภทกิจการของบริษทัท่าน 

 (    ) 1. ภาคอุตสาหกรรม    (    ) 2. ภาคบริการ 

2.จาํนวนพนกังาน 

(    ) 1. ตํ่ากว่า 100 คน    (    ) 2. 100 คนข้ึนไป 

3.ตาํแหน่งงานของผูต้อบแบบสอบถาม 

(    ) 1. เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ   (    ) 2. ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 

(    ) 3. หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ   (    ) 4. อ่ืนๆ ระบุ.................. 

4.ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน 

(    ) 1. ตํ่ากว่า 5 ปี    (    ) 2. 5-10 ปี 

(    ) 3. 11-15 ปี     (    ) 4. มากกว่า 15 ปี 

5.ความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือ 

(    ) 1. ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ   (    ) 2. ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ 

(    ) 3. ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้    

(    ) 4. ผูใ้ชง้านโดยตรง/ วิศวกรผูรั้บผดิชอบเก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

6. ท่านทราบแหล่งขอ้มูลสินคา้ของบริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั จาํหน่ายผา่นช่องทางใดมากท่ีสุด 

(    ) 1. Website ของบริษทั   (    ) 2. คน้หาผา่น Google 

(    ) 3. ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้   (    ) 4. จากการออกบูทแสดงสินคา้ 

(    ) 5. ทราบจากพนกังานขายโดยตรง /ตวัแทนจาํหน่าย 

(    ) 6. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ……………………………………………………………………. 
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ส่วนที่ 2 : ระดับความสําคัญเกี่ยวกับแนวทางส่งเสริมการขายที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวัด

และวิเคราะห์ก๊าซ  ซ่ึงหมายถึงเคร่ืองมือท่ีใช้การตรวจเช็คการร่ัวไหลของก๊าซ และเคร่ืองมือวดั

ประสิทธิภาพการเผาไหมข้องก๊าซ โดยเป็นคาํถามแบบวดัระดบัความสาํคญั 5 ระดบั  คาํอธิบาย 

 : 5 =   สาํคญัมากท่ีสุด  4 =  สาํคญัมาก 3 =  สาํคญัปานกลาง  2 =  สาํคญันอ้ย  1 =  สาํคญันอ้ยท่ีสุด 

กรุณาใส่เคร่ืองหมาย     ในตวัเลือกท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 
ลาํดับ 

 
หัวข้อ 

ระดบัความสําคญัของ 
แนวทางส่งเสริมการขาย 

5 4 3 2 1 

รูปแบบการส่งเสริมการขาย 
1 การใหส่้วนลดสินคา้ มีความสาํคญัในระดบัใด      
2 ระยะเวลาการให้เครดิตในการชําระค่าสินค้ามี

ความสาํคญัในระดบัใด 
     

3 การใหสิ้นคา้ตวัอยา่งไปทดลองใชมี้ความสาํคญัใน
ระดบัใด 

     

การรับรู้การส่งเสริมการขาย 
4 การสาธิตคุณสมบติัของสินคา้ มีความสาํคญัใน

ระดบัใด 
     

5 การนาํเสนอขอ้มูลท่ีเป็นปัจจุบนับน website ของ
บริษทั เอพีแอล เอเชีย อยา่งสมํ่าเสมอมีความสาํคญั
ในระดบัใด 

     

6 การเห็นขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทับริษทั เอพี
แอล เอเชีย ในส่ือออนไลน์ต่าง ๆ มีความสาํคญัใน
ระดบัใด 

     

ช่องทางการส่งเสริมการขาย 
7 การขายโดยตรงผา่นพนกังานขาย มีความสาํคญัต่อ

การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 
     

8 การขายผ่านตวัแทนจาํหน่ายมีความสําคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 
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ลาํดับ 

 
หัวข้อ 

ระดบัความสําคญัของ 
แนวทางส่งเสริมการขาย 

5 4 3 2 1 
9 การค้นพบข้อมูลเก่ียวกับสินค้าของบริษัทผ่าน 

Search engine เช่น Google มีความสาํคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

      

10 การคน้พบข้อมูลเก่ียวกบัสินคา้ผ่านเว็บไซด์ของ
บริษทัมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     

 

ส่วนที่ 3 : ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวัดและ วิเคราะห์ก๊าซ  ซ่ึงหมายถึง

เคร่ืองมือท่ีใชก้ารตรวจเชค็การร่ัวไหลของก๊าซ และเคร่ืองมือวดัประสิทธิภาพการเผาไหมข้องก๊าซ ซ่ึง

เป็นคาํถามแบบวดัระดบัความสาํคญั 5 ระดบั  คาํอธิบาย : 5 =   สาํคญัมากท่ีสุด  4 =  สาํคญัมาก 3 =  

สาํคญัปานกลาง  2 =  สาํคญันอ้ย  1 =  สาํคญันอ้ยท่ีสุด 

กรุณาใส่เคร่ืองหมาย     ในตวัเลือกท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

 
ลาํดับ 

 
หัวข้อ 

ระดบัความสําคญัเกีย่วกบั 
การตดัสินใจซ้ือ 

5 4 3 2 1 

ภาพลกัษณ์ของสินค้า 
11 ประเทศผูผ้ลิตสินคา้ มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจ

ซ้ือในระดบัใด 
     

12 คุณภ าพของ สินค้ า  เ ช่ น  คว ามทนทาน   มี
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     

13 ตราสินค้ามีความสําคัญต่อการตัดสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 

     

สถานทีซ้ื่อ 
14 การซ้ือโดยตรงผา่นพนกังานขายของบริษทั 

APL ASIA Co., ltd มีความสาํคญัในระดบัใด 
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ลาํดับ 

 
หัวข้อ 

ระดบัความสําคญัเกีย่วกบั 
การตดัสินใจซ้ือ 

5 4 3 2 1 
15 การซ้ือผา่นตวัแทนจาํหน่ายเป็นทางการของบริษทั  

APL ASIA Co., ltd มีความสาํคญัในระดบัใด 
     

16 การซ้ือผา่นผูค้า้รายยอ่ย มีความสาํคญัในระดบัใด      
ปริมาณท่ีซ้ือ 
17 จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละคร้ังมีความสําคญัต่อ

การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 
     

18 จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละประเภทมีความสําคญั
ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     

19 ความถ่ีในการซ้ือมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในระดบัใด 

     

เวลาทีซ้ื่อ 
20 เ วล า ท่ี เ ร่ิ มสายการผ ลิต  ห รือบ ริก ารให ม่ มี

ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 
     

21 ระยะเวลาในการรับประกนัสินคา้มีความสาํคญัต่อ
การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     

22 ระยะเวลาในการบาํรุงรักษาสินคา้มีความสาํคญัต่อ
การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     

วธีิการในการชําระเงนิ 
23 ก า รชํ า ร ะ ค่ า สิ นค้ า แบบไ ม่ ได้ รั บ เ ค ร ดิ ต มี

ความสาํคญัต่อการตดัสินใจท่ีจะซ้ือในระดบัใด 
     

24 การชาํระค่าสินคา้แบบไดรั้บเครดิต มีความสําคญั
ต่อการตดัสินใจท่ีจะซ้ือในระดบัใด 
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ส่วนที ่4 :  ข้อเสนอแนะอืน่ๆ 

................................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................................. 

ขอขอบพระคุณทุกท่านทีส่ละเวลาตอบแบบสอบถาม 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 
1.การทดสอบความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม 
2.การวเิคราะห์ความเท่ียงตรงตามเนือ้หาโดยผู้เช่ียวชาญ 
3.การหาคุณภาพแบบประเมินเคร่ืองมอื 
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1.การทดสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม 
Scale: ALL VARIABLES 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 160 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 160 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.802 24 

 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 

การใหส่้วนลดสินคา้มี
ความสาํคญัในระดบัใด 

94.6188 54.263 .213 .801 

ระยะเวลาการใหเ้ครดิตในการ
ชาํระค่าสินคา้มีความสาํคญัใน
ระดบัใด 

94.8438 53.038 .199 .802 

การใหสิ้นคา้ตวัอยา่งไปทดลอง
ใชมี้ความสาํคญัในระดบัใด 

95.1938 49.830 .437 .790 

การสาธิตคุณสมบติัของสินคา้มี
ความสาํคญัในระดบัใด 

94.7313 53.468 .258 .799 

การนาํเสนอขอ้มูลท่ีเป็นปัจจุบนั
บนwebsiteของบริษทัเอพีแอล
เอเชียอยา่งสมํ่าเสมอมี
ความสาํคญัในระดบัใด 

95.6688 48.713 .519 .786 
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การเห็นขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้
ของบริษทัเอพีแอลเอเชียในส่ือ
ออนไลนต่์างๆมีความสาํคญัใน
ระดบัใด 

96.0000 49.635 .429 .791 

การขายโดยตรงผา่นพนกังาน
ขายมีความสาํคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

95.5063 49.258 .524 .786 

การขายผา่นตวัแทนจาํหน่ายมี
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในระดบัใด 

95.8438 46.837 .635 .778 

การคน้พบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้
ของบริษทัผา่นsearch engine 
เช่น googleมีความสาํคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

95.6813 50.181 .418 .792 

การคน้พบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้
ผา่นเวบ็ไซดข์องบริษทัมี
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในระดบัใด 

95.7563 49.909 .410 .792 

ประเทศผูผ้ลิตสินคา้มี
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในระดบัใด 

95.1125 50.880 .412 .792 

คุณภาพของสินคา้ เช่น ความ
ทนทาน มีความสาํคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

94.6000 54.091 .254 .800 

ตราสินคา้มีความสาํคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

95.5938 48.457 .447 .790 

การซ้ือโดยตรงผา่นพนกังาน
ขายของบริษทัAPL ASIA 
Co.,Ltd. มีความสาํคญัในระดบั
ใด 

95.6000 51.336 .326 .796 
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การซ้ือผา่นตวัแทนจาํหน่ายเป็น
ทางการของบริษทั APL ASAI 
Co., Ltd มีความสาํคญัในระดบั
ใด 

95.9750 48.905 .474 .788 

การซ้ือผา่นผูค้า้รายยอ่ย มี
ความสาํคญัในระดบัใด 

96.2250 47.949 .558 .783 

จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง
มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจ
ซ้ือในระดบัใด 

95.1625 55.181 -.028 .812 

จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละ
ประเภทมีความสาํคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

95.7563 49.783 .448 .790 

ความถ่ีในการซ้ือมีความสาํคญั
ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

95.1500 52.845 .227 .801 

เวลาท่ีเร่ิมสายการผลิต หรือ
บริการใหม่มีความสาํคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

96.1813 53.105 .119 .809 

ระยะเวลาในการรับประกนั
สินคา้มีความสาํคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

94.7125 53.615 .266 .799 

ระยะในการบาํรุงรักษาสินคา้มี
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในระดบัใด 

94.6938 54.365 .131 .803 

การชาํระคา่สินคา้แบบไม่ไดรั้บ
เครดิตมีความสาํคญัต่อการ
ตดัสินใจท่ีจะซ้ือในระดบัใด 

95.0625 53.581 .076 .811 

การชาํระคา่สินคา้แบบไดเ้ครดิต
มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจท่ี
จะซ้ือในระดบัใด 

94.9750 51.446 .325 .796 
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2.การวเิคราะห์ความเท่ียงตรงตามเนือ้หาโดยผู้เช่ียวชาญ 

การหาคุณภาพประเมนิเคร่ืองมอืงานวิจยั 
(แนวทางส่งเสริมการขายทีมี่อทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมอืวดัและวเิคราะห์ก๊าซ) 

ข้อคาํถาม 
ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ รวม

คะแนน 
IOC สรุปผล 

คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกีย่วกบับริษทัของท่าน 
1. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
2. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
3. 1 0 1 2 0.66 มีความเท่ียงตรง 
4. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
5. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
6. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
ส่วนที่ 2 แนวทางส่งเสริมการขายทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวเิคราะห์ก๊าซ 

รูปแบบการส่งเสริมการขาย 
1. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
2. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
3. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
การรับรู้การส่งเสริมการขาย 
4. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
5. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
6. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
ช่องทางการส่งเสริมการขาย 
7. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
8. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
9. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
10. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
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ส่วนที่ 3 การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมอืวดัและวเิคราะห์ก๊าซ 

ภาพลกัษณ์ของสินค้า 
11. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
12. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
13. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
สถานท่ีซ้ือ 
14. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
15. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
16. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
ปริมาณท่ีซ้ือ 
17. 1 1 0 2 0.66 มีความเท่ียงตรง 
18. 1 1 0 2 0.66 มีความเท่ียงตรง
19. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
เวลาทีซ้ื่อ 
20 1 1 0 2 0.66 มีความเท่ียงตรง
21. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
22. 1 0 1 2 0.66 มีความเท่ียงตรง 
วธีิการในการชําระเงนิ 
23. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
24. 1 1 1 3 1.00 มีความเท่ียงตรง 
 

 

 จากตารางพบว่า ขอ้คาํถามทุกขอ้มีความเห็นเป็นเอกฉันท์ว่าวดัไดต้ามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว้

สามารถนาํไปประยกุตใ์ชไ้ดทุ้กคาํถาม 
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3.การหาคุณภาพแบบประเมินเคร่ืองมอื 
(แนวทางส่งเสริมการขายทีมี่อทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมอืวดัและวเิคราะห์ก๊าซ) 

ข้อคาํถาม 
ผลการพจิารณา คะแนน

เฉลีย่ +1 0 -1 

ส่วนที ่1 ข้อมูลเกีย่วกบับริษทัของท่าน 
   1. ประเภทกิจการของบริษทัท่าน 3 - - 1.00 
   2. จาํนวนพนกังาน 3 - - 1.00 
   3.ตาํแหน่งงานของผูต้อบแบบสอบถาม 2 1 - 0.66 
   4.ระยะเวลาท่ีปฏิบติังาน 3 - - 1.00 
   5.ความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือ 3 - - 1.00 
   6. ท่านทราบแหล่งขอ้มูลสินคา้ของบริษทั เอพีแอล เอเซีย จาํกดั  
       จาํหน่ายผา่นช่องทางใดมากท่ีสุด 

3 - - 1.00 

ส่วนที ่2 ระดบัความสําคญัเกีย่วกบัแนวทางส่งเสริมการขายทีม่ผีลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
               เคร่ืองมอืวดัและวเิคราะห์ก๊าซ 

รูปแบบการส่งเสริมการขาย 
   1.การใหส่้วนลดสินคา้ มีความสาํคญัในระดบัใด 3 - - 1.00 
   2. ระยะเวลาการใหเ้ครดิตในการชาํระค่าสินคา้มีความสาํคญั 
       ในระดบัใด 

3 - - 1.00 

   3. การใหสิ้นคา้ตวัอยา่งไปทดลองใชมี้ความสาํคญัในระดบัใด 3 - - 1.00 
การรับรู้การส่งเสริมการขาย 
   4.การสาธิตคุณสมบติัของสินคา้ มีความสาํคญัในระดบัใด 3 - - 1.00 
   5.การนาํเสนอขอ้มูลท่ีเป็นปัจจุบนับน website ของบริษทั  
       เอพีแอล เอเชีย อยา่งสมํ่าเสมอมีความสาํคญัในระดบัใด 

3 - - 1.00 

   6.การเห็นขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทับริษทั เอพีแอล เอเชีย 
      ในส่ือออนไลนต่์าง ๆ มีความสาํคญัในระดบัใด 

3 - - 1.00 

ช่องทางการส่งเสริมการขาย 
   7. การขายโดยตรงผา่นพนกังานขาย มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจ 
       ซ้ือในระดบัใด 

3 - - 1.00 
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   8. การขายผา่นตวัแทนจาํหน่ายมีความสาํคญัต่อ 
      การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

3 - - 1.00 

   9. การคน้พบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทัผา่น Search engine 
       เช่น Google มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

3 - - 1.00 

   10.การคน้พบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ผา่นเวบ็ไซดข์องบริษทั 
         มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

3 - - 1.00 

ส่วนที ่3  ระดบัความคิดเห็นเกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมอืวดัและ วเิคราะห์ก๊าซ   

ภาพลกัษณ์ของสินค้า 
   11.ประเทศผูผ้ลิตสินคา้ มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ 
        ในระดบัใด 

3 - - 1.00 

   12. คุณภาพของสินคา้ เช่น ความทนทาน  มีความสาํคญั 
          ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

3 - - 1.00 

   13. ตราสินคา้มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 3 - - 1.00 
สถานทีซ้ื่อ 
   14.การซ้ือโดยตรงผา่นพนกังานขายของบริษทั 
         APL ASIA Co., ltd มีความสาํคญัในระดบัใด 

3 - - 1.00 

   15.การซ้ือผา่นตวัแทนจาํหน่ายเป็นทางการของบริษทั  
        APL ASIA Co., ltd มีความสาํคญัในระดบัใด 

3 - - 1.00 

   16.การซ้ือผา่นผูค้า้รายยอ่ย มีความสาํคญัในระดบัใด 3 - - 1.00 
ปริมาณท่ีซ้ือ 
   17.จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละคร้ังมีความสาํคญั 
        ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

2 1 - 0.66 

   18.จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละประเภทมีความสาํคญั 
        ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

2 1 - 0.66 

   19.ความถ่ีในการซ้ือมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 3 - - 1.00 
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เวลาทีซ้ื่อ 
   20.เวลาท่ีเร่ิมสายการผลิต หรือบริการใหม่มีความสาํคญั 
        ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

2 1 - 0.66 

    21.ระยะเวลาในการรับประกนัสินคา้มีความสาํคญั 
         ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

3 - - 1.00 

   22.ระยะในการบาํรุงรักษาสินคา้มีความสาํคญัต่อ 
         การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

2 1 - 0.66 

วธีิการในการชําระเงนิ 
   23.การชาํระค่าสินคา้แบบไม่ไดรั้บเครดิตมีความสาํคญั 
        ต่อการตดัสินใจท่ีจะซ้ือในระดบัใด 

3 - - 1.00 

   24. การชาํระค่าสินคา้แบบไดรั้บเครดิต มีความสาํคญั 
         ต่อการตดัสินใจท่ีจะซ้ือในระดบัใด 

3 - - 1.00 

 

 
 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง 
ผลการวเิคราะห์แบบสอบถาม 
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ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยบริษัท 

Frequency Table 

 

ประเภทกจิการของท่าน 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid ภาคอุตสาหกรรม 80 50.0 50.0 50.0 

ภาคบริการ 80 50.0 50.0 100.0 

Total 160 100.0 100.0  

 
 

จาํนวนพนักงาน 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid ตํ่ากวา่ 100 คน 136 85.0 85.0 85.0 

100 คน ข้ึนไป 24 15.0 15.0 100.0 

Total 160 100.0 100.0  
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ตาํแหน่งงานของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 65 40.6 40.6 40.6 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 39 24.4 24.4 65.0 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 36 22.5 22.5 87.5 

อ่ืนๆ ระบุ 20 12.5 12.5 100.0 

Total 160 100.0 100.0  

 
 

ระยะเวลาท่ีปฏบิัติงาน 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid ตํ่ากวา่ 5 ปี 57 35.6 35.6 35.6 

5-10 ปี 55 34.4 34.4 70.0 

11-15 ปี 30 18.8 18.8 88.8 

มากกว่า 15 ปี 18 11.3 11.3 100.0 

Total 160 100.0 100.0  
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ความเกีย่วข้องกบัการจดัซ้ือ 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ 46 28.8 28.8 28.8 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ 35 21.9 21.9 50.6 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ 42 26.3 26.3 76.9 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกร
ผูรั้บผดิชอบเก่ียวกบัการใช้
สินคา้ 

37 23.1 23.1 100.0 

Total 160 100.0 100.0  

 
 

ท่านทราบแหล่งข้อมูลสินค้าของบริษทัฯ  

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Web site ของบริษทั 17 10.6 10.6 10.6 

คน้ผา่น google 42 26.3 26.3 36.9 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ 23 14.4 14.4 51.3 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ 28 17.5 17.5 68.8 

ทราบจากพนกังานขาย
โดยตรง/ตวัแทนจาํหน่าย 

50 31.3 31.3 100.0 

Total 160 100.0 100.0  
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ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลแนวทางส่งเสริมการขายเคร่ืองมือวดัและวเิคราะห์ก๊าซ 

Frequency Table 

 ด้านรูปแบบการส่งเสริมการชาย 

การใหส่้วนลดสินคา้มีความสาํคญัในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid มาก 18 11.3 11.3 11.3 

มากท่ีสุด 142 88.8 88.8 100.0 

Total 160 100.0 100.0  

 
ระยะเวลาการใหเ้ครดิตในการชาํระค่าสินคา้มีความสาํคญัในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ยท่ีสุด 2 1.3 1.3 1.3 

ปานกลาง 4 2.5 2.5 3.8 

มาก 38 23.8 23.8 27.5 

มากท่ีสุด 116 72.5 72.5 100.0 

Total 160 100.0 100.0  
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การใหสิ้นคา้ตวัอยา่งไปทดลองใชมี้ความสาํคญัในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ยท่ีสุด 1 .6 .6 .6 

นอ้ย 1 .6 .6 1.3 

ปานกลาง 24 15.0 15.0 16.3 

มาก 55 34.4 34.4 50.6 

มากท่ีสุด 79 49.4 49.4 100.0 

Total 160 100.0 100.0  

 

 ด้านการรับรู้การส่งเสริมการขาย 
 

การสาธิตคุณสมบติัของสินคา้มีความสาํคญัในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid ปานกลาง 2 1.3 1.3 1.3 

มาก 32 20.0 20.0 21.3 

มากท่ีสุด 126 78.8 78.8 100.0 

Total 160 100.0 100.0  
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การนาํเสนอขอ้มูลท่ีเป็นปัจจุบนับนwebsiteของบริษทัเอพีแอลเอเชียอยา่ง
สมํ่าเสมอมีความสาํคญัในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ยท่ีสุด 1 .6 .6 .6 

นอ้ย 11 6.9 6.9 7.5 

ปานกลาง 30 18.8 18.8 26.3 

มาก 89 55.6 55.6 81.9 

มากท่ีสุด 29 18.1 18.1 100.0 

Total 160 100.0 100.0  

 

การเห็นขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทัเอพีแอลเอเชียในส่ือออนไลนต่์างๆมี
ความสาํคญัในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ยท่ีสุด 1 .6 .6 .6 

นอ้ย 23 14.4 14.4 15.0 

ปานกลาง 39 24.4 24.4 39.4 

มาก 88 55.0 55.0 94.4 

มากท่ีสุด 9 5.6 5.6 100.0 

Total 160 100.0 100.0  
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 ด้านช่องทางการส่งเสริมการขาย 

การขายโดยตรงผา่นพนกังานขายมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ย 3 1.9 1.9 1.9 

ปานกลาง 36 22.5 22.5 24.4 

มาก 79 49.4 49.4 73.8 

มากท่ีสุด 42 26.3 26.3 100.0 

Total 160 100.0 100.0  

 

การขายผา่นตวัแทนจาํหน่ายมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ย 17 10.6 10.6 10.6 

ปานกลาง 48 30.0 30.0 40.6 

มาก 67 41.9 41.9 82.5 

มากท่ีสุด 28 17.5 17.5 100.0 

Total 160 100.0 100.0  
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การคน้พบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทัผา่นsearch engine เช่น google 

มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ย 7 4.4 4.4 4.4 

ปานกลาง 43 26.9 26.9 31.3 

มาก 81 50.6 50.6 81.9 

มากท่ีสุด 29 18.1 18.1 100.0 

Total 160 100.0 100.0  

 

การคน้พบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ผา่นเวบ็ไซดข์องบริษทัมีความสาํคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ย 11 6.9 6.9 6.9 

ปานกลาง 46 28.8 28.8 35.6 

มาก 75 46.9 46.9 82.5 

มากท่ีสุด 28 17.5 17.5 100.0 

Total 160 100.0 100.0  
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Descriptive Statistics 

 
N Minimum Maximum Mean 

Std. 
Deviation 

การใหส่้วนลดสินคา้มีความสาํคญัในระดบัใด 160 4.00 5.00 4.88 .316 

ระยะเวลาการใหเ้ครดิตในการชาํระค่าสินคา้มี
ความสาํคญัในระดบัใด 

160 1.00 5.00 4.66 .652 

การใหสิ้นคา้ตวัอยา่งไปทดลองใชมี้ความสาํคญัใน
ระดบัใด 

160 1.00 5.00 4.31 .794 

การสาธิตคุณสมบติัของสินคา้มีความสาํคญัในระดบั
ใด 

160 3.00 5.00 4.77 .447 

การนาํเสนอขอ้มูลท่ีเป็นปัจจุบนับนwebsiteของ
บริษทัเอพีแอลเอเชียอยา่งสมํ่าเสมอมีความสาํคญัใน
ระดบัใด 

160 1.00 5.00 3.83 .823 

การเห็นขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทัเอพีแอลเอเชีย
ในส่ือออนไลนต่์างๆมีความสาํคญัในระดบัใด 

160 1.00 5.00 3.50 .831 

การขายโดยตรงผา่นพนกังานขายมีความสาํคญัต่อ
การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

160 2.00 5.00 4.00 .752 

การขายผา่นตวัแทนจาํหน่ายมีความสาํคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

160 2.00 5.00 3.66 .889 

การคน้พบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทัผา่นsearch 
engine เช่น googleมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในระดบัใด 

160 2.00 5.00 3.82 .773 

การคน้พบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ผา่นเวบ็ไซดข์อง
บริษทัมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

160 2.00 5.00 3.75 .824 

Valid N (listwise) 160     
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ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวเิคราะห์ก๊าซ 

Frequency Table 

 ด้านภาพลกัษณ์ของสินค้า 

ประเทศผูผ้ลิตสินคา้มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid ปานกลาง 18 11.3 11.3 11.3 

มาก 61 38.1 38.1 49.4 

มากท่ีสุด 81 50.6 50.6 100.0 

Total 160 100.0 100.0  

 

คุณภาพของสินคา้ เช่น ความทนทาน มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบั
ใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid ปานกลาง 1 .6 .6 .6 

มาก 13 8.1 8.1 8.8 

มากท่ีสุด 146 91.3 91.3 100.0 

Total 160 100.0 100.0  
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ตราสินคา้มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ย 19 11.9 11.9 11.9 

ปานกลาง 24 15.0 15.0 26.9 

มาก 69 43.1 43.1 70.0 

มากท่ีสุด 48 30.0 30.0 100.0 

Total 160 100.0 100.0  

 

 

 ด้านสถานทีซ้ื่อ 

การซ้ือโดยตรงผา่นพนกังานขายของบริษทัAPL ASIA Co.,Ltd. มีความสาํคญั
ในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ย 5 3.1 3.1 3.1 

ปานกลาง 37 23.1 23.1 26.3 

มาก 86 53.8 53.8 80.0 

มากท่ีสุด 32 20.0 20.0 100.0 

Total 160 100.0 100.0  
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การซ้ือผา่นตวัแทนจาํหน่ายเป็นทางการของบริษทั APL ASAI Co., Ltd มี
ความสาํคญัในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ย 19 11.9 11.9 11.9 

ปานกลาง 57 35.6 35.6 47.5 

มาก 64 40.0 40.0 87.5 

มากท่ีสุด 20 12.5 12.5 100.0 

Total 160 100.0 100.0  

 

 

การซ้ือผา่นผูค้า้รายยอ่ย มีความสาํคญัในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ย 31 19.4 19.4 19.4 

ปานกลาง 65 40.6 40.6 60.0 

มาก 52 32.5 32.5 92.5 

มากท่ีสุด 12 7.5 7.5 100.0 

Total 160 100.0 100.0  
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 ด้านปริมาณทีซ้ื่อ 

จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละคร้ังมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid ปานกลาง 19 11.9 11.9 11.9 

มาก 67 41.9 41.9 53.8 

มากท่ีสุด 74 46.3 46.3 100.0 

Total 160 100.0 100.0  

 

จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละประเภทมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ย 11 6.9 6.9 6.9 

ปานกลาง 41 25.6 25.6 32.5 

มาก 85 53.1 53.1 85.6 

มากท่ีสุด 23 14.4 14.4 100.0 

Total 160 100.0 100.0  
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ความถ่ีในการซ้ือมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid ปานกลาง 14 8.8 8.8 8.8 

มาก 75 46.9 46.9 55.6 

มากท่ีสุด 71 44.4 44.4 100.0 

Total 160 100.0 100.0  

 

 

 ด้านเวลาท่ีซ้ือ 

เวลาท่ีเร่ิมสายการผลิตหรือบริการใหม่มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ยท่ีสุด 2 1.3 1.3 1.3 

นอ้ย 24 15.0 15.0 16.3 

ปานกลาง 66 41.3 41.3 57.5 

มาก 56 35.0 35.0 92.5 

มากท่ีสุด 12 7.5 7.5 100.0 

Total 160 100.0 100.0  
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ระยะเวลาในการรับประกนัสินคา้มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid มาก 33 20.6 20.6 20.6 

มากท่ีสุด 127 79.4 79.4 100.0 

Total 160 100.0 100.0  

 

ระยะเวลาในการบาํรุงรักษาสินคา้มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid ปานกลาง 2 1.3 1.3 1.3 

มาก 26 16.3 16.3 17.5 

มากท่ีสุด 132 82.5 82.5 100.0 

Total 160 100.0 100.0  
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 วธีิการในการชําระเงนิ 

การชาํระค่าสินคา้แบบไม่ไดรั้บเครดิตมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจท่ีจะซ้ือใน
ระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ยท่ีสุด 4 2.5 2.5 2.5 

นอ้ย 3 1.9 1.9 4.4 

ปานกลาง 10 6.3 6.3 10.6 

มาก 44 27.5 27.5 38.1 

มากท่ีสุด 99 61.9 61.9 100.0 

Total 160 100.0 100.0  

 

 

การชาํระค่าสินคา้แบบไดรั้บเครดิตมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid นอ้ยท่ีสุด 2 1.3 1.3 1.3 

ปานกลาง 10 6.3 6.3 7.5 

มาก 47 29.4 29.4 36.9 

มากท่ีสุด 101 63.1 63.1 100.0 

Total 160 100.0 100.0  
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Descriptive Statistics 

 
N Minimum Maximum Mean 

Std. 
Deviation 

ประเทศผูผ้ลิตสินคา้มีความสาํคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

160 3.00 5.00 4.39 .68 

คุณภาพของสินคา้ เช่น ความทนทาน มี
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

160 3.00 5.00 4.90 .31 

ตราสินคา้มีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 

160 2.00 5.00 3.91 .96 

การซ้ือโดยตรงผา่นพนกังานขายของบริษทั
APL ASIA Co.,Ltd. มีความสาํคญัในระดบัใด 

160 2.00 5.00 3.90 .74 

การซ้ือผา่นตวัแทนจาํหน่ายเป็นทางการของ
บริษทั APL ASAI Co., Ltd มีความสาํคญัใน
ระดบัใด 

160 2.00 5.00 3.53 .86 

การซ้ือผา่นผูค้า้รายยอ่ย มีความสาํคญัในระดบั
ใด 

160 2.00 5.00 3.28 .86 

จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละคร้ังมีความสาํคญั
ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

160 3.00 5.00 4.34 .68 

จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละประเภทมี
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

160 2.00 5.00 3.75 .78 

ความถ่ีในการซ้ือมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจ
ซ้ือในระดบัใด 

160 3.00 5.00 4.35 .63 

เวลาท่ีเร่ิมสายการผลิต หรือบริการใหม่มี
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

160 1.00 5.00 3.32 .86 
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ระยะเวลาในการรับประกนัสินคา้มีความสาํคญั
ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

160 4.00 5.00 4.79 .40 

ระยะเวลาในการบาํรุงรักษาสินคา้มีความสาํคญั
ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

160 3.00 5.00 4.81 .42 

การชาํระคา่สินคา้แบบไม่ไดรั้บเครดิตมี
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจท่ีจะซ้ือในระดบัใด 

160 1.00 5.00 4.44 .88 

การชาํระคา่สินคา้แบบไดเ้ครดิตมีความสาํคญั
ต่อการตดัสินใจท่ีจะซ้ือในระดบัใด 

160 1.00 5.00 4.53 .72 

Valid N (listwise) 160     
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ส่วนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

สมมตฐิานที ่1  ปัจจยัเก่ียวกบับริษทัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ 

 สมมตฐิานที ่1.1  ประเภทกิจการของบริษทัท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั

และวิเคราะห์กา๊ซแตกต่างกนั 

 

Group Statistics  

ประเภทกจิการ N Mean Std. 
Deviation 

Std.Error 
Mean 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ ภาคอุตสาหกรรม 80 4.3875 .52623 .05883 
 ภาคบริการ 80 4.4208 .45853 .05127 
สถานท่ีซ้ือ ภาคอุตสาหกรรม 80 3.4542 .73919 .08264 
 ภาคบริการ 80 3.6917 .67040 .07495 
ปริมาณท่ีซ้ือ ภาคอุตสาหกรรม 80 4.1458 .48853 .05462 
 ภาคบริการ 80 4.1542 .44986 .05030 
เวลาท่ีซ้ือ ภาคอุตสาหกรรม 80 4.3500 .37088 .04147 
 ภาคบริการ 80 4.2708 .42461 .04747 
วิธีการในการชาํระเงิน ภาคอุตสาหกรรม 80 4.6188 .70371 .07868 
 ภาคบริการ 80 4.3563 .71686 .08015 
ภาพรวม ภาคอุตสาหกรรม 80 4.1607 .33008 .03690 
 ภาคบริการ 80 4.1661 .28156 .03148 
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Independent Samples Test 

  Levene's Test for Equality of 
Variances 

t-test for Equality 
of Means 

  F Sig. t 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Equal variances assumed 2.411 .122 -.427 

Equal variances not assumed   -.427 

สถานท่ีซ้ือ Equal variances assumed 1.205 .274 -2.129 

Equal variances not assumed   -2.129 

ปริมาณท่ีซ้ือ Equal variances assumed .574 .450 -.112 

Equal variances not assumed   -.112 

เวลาท่ีซ้ือ Equal variances assumed 2.249 .136 1.256 

Equal variances not assumed   1.256 

วิธีการในการชาํระเงิน Equal variances assumed .252 .617 2.337 

Equal variances not assumed   2.337 

ภาพรวม Equal variances assumed 3.282 .072 -.110 

Equal variances not assumed   -.110 

 

Independent Samples Test 

  t-test for Equality of Means 

  df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Equal variances assumed 158 .670 -.03333 

Equal variances not assumed 155.096 .670 -.03333 

สถานท่ีซ้ือ Equal variances assumed 158 .035 -.23750 

Equal variances not assumed 156.516 .035 -.23750 

ปริมาณท่ีซ้ือ Equal variances assumed 158 .911 -.00833 

Equal variances not assumed 156.938 .911 -.00833 
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เวลาท่ีซ้ือ Equal variances assumed 158 .211 .07917 

Equal variances not assumed 155.194 .211 .07917 

วิธีการในการชาํระเงิน Equal variances assumed 158 .021 .26250 

Equal variances not assumed 157.946 .021 .26250 

ภาพรวม Equal variances assumed 158 .912 -.00536 

Equal variances not assumed 154.169 .912 -.00536 

 

 

 

 

Independent Samples Test 

  t-test for Equality of Means 

  
 

95% Confidence Interval of the 
Difference 

  Std. Error 
Difference Lower Upper 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Equal variances assumed .07804 -.18746 .12079 

Equal variances not assumed .07804 -.18748 .12082 

สถานท่ีซ้ือ Equal variances assumed .11157 -.45786 -.01714 

Equal variances not assumed .11157 -.45788 -.01712 

ปริมาณท่ีซ้ือ Equal variances assumed .07425 -.15498 .13832 

Equal variances not assumed .07425 -.15499 .13832 

เวลาท่ีซ้ือ Equal variances assumed .06303 -.04533 .20366 

Equal variances not assumed .06303 -.04535 .20368 

วิธีการในการชาํระเงิน Equal variances assumed .11231 .04068 .48432 

Equal variances not assumed .11231 .04068 .48432 

ภาพรวม Equal variances assumed .04851 -.10116 .09045 

Equal variances not assumed .04851 -.10118 .09047 
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สมมติฐานที่ 1.2  จาํนวนพนักงานท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ

วิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 

 
T-Test 

Group Statistics 

 จาํนวนพนกังาน N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ ตํ่ากวา่ 100 คน 136 4.4020 .50856 .04361 

100 คน ข้ึนไป 24 4.4167 .39624 .08088 

สถานท่ีซ้ือ ตํ่ากวา่ 100 คน 136 3.5294 .72744 .06238 

100 คน ข้ึนไป 24 3.8194 .58135 .11867 

ปริมาณท่ีซ้ือ ตํ่ากวา่ 100 คน 136 4.1471 .45499 .03902 

100 คน ข้ึนไป 24 4.1667 .54728 .11171 

เวลาท่ีซ้ือ ตํ่ากวา่ 100 คน 136 4.2549 .38753 .03323 

100 คน ข้ึนไป 24 4.6250 .31565 .06443 

วิธีการในการชาํระเงิน ตํ่ากวา่ 100 คน 136 4.5294 .71431 .06125 

100 คน ข้ึนไป 24 4.2500 .72232 .14744 

ภาพรวม ตํ่ากวา่ 100 คน 136 4.1471 .30164 .02587 

100 คน ข้ึนไป 24 4.2560 .31938 .06519 
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Independent Samples Test 

  Levene's Test for Equality of 
Variances 

t-test for Equality 
of Means 

    

  F Sig. t 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Equal variances assumed 3.352 .069 -.135 

Equal variances not assumed   -.160 

สถานท่ีซ้ือ Equal variances assumed 2.692 .103 -1.850 

Equal variances not assumed   -2.163 

ปริมาณท่ีซ้ือ Equal variances assumed 2.004 .159 -.189 

Equal variances not assumed   -.166 

เวลาท่ีซ้ือ Equal variances assumed 3.258 .073 -4.423 

Equal variances not assumed   -5.105 

วิธีการในการชาํระเงิน Equal variances assumed .640 .425 1.764 

Equal variances not assumed   1.750 

ภาพรวม Equal variances assumed .031 .861 -1.616 

Equal variances not assumed   -1.553 
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Independent Samples Test 

  t-test for Equality of Means 

   

  df Sig. (2-tailed) Mean Difference

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Equal variances assumed 158 .893 -.01471

Equal variances not assumed 37.772 .874 -.01471

สถานท่ีซ้ือ Equal variances assumed 158 .066 -.29003

Equal variances not assumed 36.985 .037 -.29003

ปริมาณท่ีซ้ือ Equal variances assumed 158 .851 -.01961

Equal variances not assumed 28.880 .870 -.01961

เวลาท่ีซ้ือ Equal variances assumed 158 .000 -.37010

Equal variances not assumed 36.424 .000 -.37010

วิธีการในการชาํระเงิน Equal variances assumed 158 .080 .27941

Equal variances not assumed 31.464 .090 .27941

ภาพรวม Equal variances assumed 158 .108 -.10889

Equal variances not assumed 30.681 .131 -.10889
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Independent Samples Test 

  t-test for Equality of Means 

  
 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

  Std. Error 

Difference Lower Upper 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Equal variances assumed .10933 -.23064 .20123

Equal variances not assumed .09189 -.20076 .17135

สถานท่ีซ้ือ Equal variances assumed .15677 -.59966 .01959

Equal variances not assumed .13406 -.56167 -.01839

ปริมาณท่ีซ้ือ Equal variances assumed .10396 -.22494 .18573

Equal variances not assumed .11833 -.26166 .22245

เวลาท่ีซ้ือ Equal variances assumed .08367 -.53536 -.20484

Equal variances not assumed .07250 -.51707 -.22313

วิธีการในการชาํระเงิน Equal variances assumed .15841 -.03346 .59229

Equal variances not assumed .15966 -.04602 .60484

ภาพรวม Equal variances assumed .06737 -.24196 .02417

Equal variances not assumed .07014 -.25200 .03421
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สมมติฐานที่ 1.3  ตาํแหน่งงานท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือวัดและ

วิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 

Oneway 

Descriptives 

   

  N Mean Std. Deviation Std. Error 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 65 4.4103 .51292 .06362 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 39 4.4530 .46193 .07397 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 36 4.3981 .51529 .08588 

อ่ืนๆ ระบุ 20 4.3000 .45756 .10231 

Total 160 4.4042 .49227 .03892 

สถานท่ีซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 65 3.5179 .72894 .09041 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 39 3.5470 .67316 .10779 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 36 3.7407 .78117 .13020 

อ่ืนๆ ระบุ 20 3.5000 .60698 .13572 

Total 160 3.5729 .71343 .05640 

ปริมาณท่ีซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 65 4.2359 .47038 .05834 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 39 4.1026 .47236 .07564 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 36 4.1296 .43845 .07308 

อ่ืนๆ ระบุ 20 4.0000 .48365 .10815 

Total 160 4.1500 .46813 .03701 

เวลาท่ีซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 65 4.3538 .39474 .04896 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 39 4.3162 .45208 .07239 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 36 4.1852 .36899 .06150 

อ่ืนๆ ระบุ 20 4.3833 .32936 .07365 

Total 160 4.3104 .39937 .03157 
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วิธีการในการชาํระเงิน เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 65 4.5538 .57366 .07115 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 39 4.7436 .42723 .06841 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 36 4.1944 1.06421 .17737 

อ่ืนๆ ระบุ 20 4.3000 .65695 .14690 

Total 160 4.4875 .72022 .05694 

ภาพรวม เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 65 4.1901 .27643 .03429 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 39 4.1960 .28746 .04603 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 36 4.1250 .37345 .06224 

อ่ืนๆ ระบุ 20 4.0821 .29793 .06662 

Total 160 4.1634 .30583 .02418 

 

 

Descriptives 

  95% Confidence Interval for Mean 

  Lower Bound Upper Bound 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 4.2832 4.5374 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 4.3033 4.6027 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 4.2238 4.5725 

อ่ืนๆ ระบุ 4.0859 4.5141 

Total 4.3273 4.4810 

สถานท่ีซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 3.3373 3.6986 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 3.3288 3.7652 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 3.4764 4.0051 

อ่ืนๆ ระบุ 3.2159 3.7841 

Total 
 

3.4615 3.6843 
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ปริมาณท่ีซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 4.1193 4.3525 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 3.9494 4.2557 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 3.9813 4.2780 

อ่ืนๆ ระบุ 3.7736 4.2264 

Total 4.0769 4.2231 

เวลาท่ีซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 4.2560 4.4517 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 4.1697 4.4628 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 4.0603 4.3100 

อ่ืนๆ ระบุ 4.2292 4.5375 

Total 4.2481 4.3728 

วิธีการในการชาํระเงิน เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 4.4117 4.6960 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 4.6051 4.8821 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 3.8344 4.5545 

อ่ืนๆ ระบุ 3.9925 4.6075 

Total 4.3750 4.6000 

ภาพรวม เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 4.1216 4.2586 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 4.1028 4.2892 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 3.9986 4.2514 

อ่ืนๆ ระบุ 3.9427 4.2216 

Total 4.1156 4.2111 
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Descriptives 

   

  Minimum Maximum 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 3.33 5.00 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 3.33 5.00 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 3.67 5.00 

อ่ืนๆ ระบุ 3.67 5.00 

Total 3.33 5.00 

สถานท่ีซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 2.00 5.00 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 2.33 5.00 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 2.00 5.00 

อ่ืนๆ ระบุ 2.67 4.67 

Total 2.00 5.00 

ปริมาณท่ีซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 3.00 5.00 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 3.00 5.00 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 3.00 5.00 

อ่ืนๆ ระบุ 3.33 5.00 

Total 3.00 5.00 

เวลาท่ีซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 3.33 5.00 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 3.33 5.00 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 3.33 5.00 

อ่ืนๆ ระบุ 3.67 4.67 

Total 3.33 5.00 

วิธีการในการชาํระเงิน เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 3.00 5.00 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 4.00 5.00 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 1.00 5.00 

อ่ืนๆ ระบุ 3.00 5.00 
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Total 1.00 5.00 

ภาพรวม เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 3.71 4.86 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 3.50 4.93 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 3.50 4.86 

อ่ืนๆ ระบุ 3.71 4.57 

Total 3.50 4.93 

 
ANOVA 

  Sum of Squares df Mean Square 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Between Groups .314 3 .105 

Within Groups 38.217 156 .245 

Total 38.531 159  

สถานท่ีซ้ือ Between Groups 1.343 3 .448 

Within Groups 79.584 156 .510 

Total 80.927 159  

ปริมาณท่ีซ้ือ Between Groups 1.032 3 .344 

Within Groups 33.812 156 .217 

Total 34.844 159  

เวลาท่ีซ้ือ Between Groups .795 3 .265 

Within Groups 24.566 156 .157 

Total 25.360 159  

วิธีการในการชาํระเงิน Between Groups 6.639 3 2.213 

Within Groups 75.836 156 .486 

Total 82.475 159  

ภาพรวม Between Groups .273 3 .091 

Within Groups 14.598 156 .094 

Total 14.871 159  
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ANOVA 

  F Sig. 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Between Groups .427 .734 

สถานท่ีซ้ือ Between Groups .877 .454 

ปริมาณท่ีซ้ือ Between Groups 1.588 .195 

เวลาท่ีซ้ือ Between Groups 1.683 .173 

วิธีการในการชาํระเงิน Between Groups 4.552 .004 

ภาพรวมการตดัสินใจซ้ือ Between Groups .972 .408 

 

Post Hoc Tests 

Multiple Comparisons 

LSD 

Dependent Variable 
(I) ตาํแหน่งงานของผูต้อบ
แบบสอบถาม 

(J) ตาํแหน่งงานของผูต้อบ
แบบสอบถาม 

 

Mean 
Difference (I-J) Std. Error Sig. 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.04274 .10025 .670 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

.01211 .10283 .906 

อ่ืนๆ ระบุ .11026 .12656 .385 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ .04274 .10025 .670 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

.05484 .11440 .632 

อ่ืนๆ ระบุ .15299 .13613 .263 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.01211 .10283 .906 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.05484 .11440 .632 



144 

อ่ืนๆ ระบุ .09815 .13804 .478 

อ่ืนๆ ระบุ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.11026 .12656 .385 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.15299 .13613 .263 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

-.09815 .13804 .478 

สถานท่ีซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.02906 .14467 .841 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

-.22279 .14839 .135 

อ่ืนๆ ระบุ .01795 .18264 .922 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ .02906 .14467 .841 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

-.19373 .16508 .242 

อ่ืนๆ ระบุ .04701 .19644 .811 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ .22279 .14839 .135 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ .19373 .16508 .242 

อ่ืนๆ ระบุ .24074 .19920 .229 

อ่ืนๆ ระบุ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.01795 .18264 .922 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.04701 .19644 .811 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

-.24074 .19920 .229 

ปริมาณท่ีซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ .13333 .09430 .159 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

.10627 .09672 .274 

อ่ืนๆ ระบุ .23590* .11905 .049 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.13333 .09430 .159 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

-.02707 .10760 .802 

อ่ืนๆ ระบุ .10256 .12804 .424 
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หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.10627 .09672 .274 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ .02707 .10760 .802 

อ่ืนๆ ระบุ .12963 .12984 .320 

อ่ืนๆ ระบุ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.23590* .11905 .049 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.10256 .12804 .424 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

-.12963 .12984 .320 

เวลาท่ีซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ .03761 .08038 .641 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

.16866* .08244 .042 

อ่ืนๆ ระบุ -.02949 .10147 .772 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.03761 .08038 .641 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

.13105 .09172 .155 

อ่ืนๆ ระบุ -.06709 .10914 .540 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.16866* .08244 .042 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.13105 .09172 .155 

อ่ืนๆ ระบุ -.19815 .11067 .075 

อ่ืนๆ ระบุ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ .02949 .10147 .772 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ .06709 .10914 .540 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

.19815 .11067 .075 

วิธีการในการชาํระเงิน เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.18974 .14122 .181 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

.35940* .14485 .014 

อ่ืนๆ ระบุ .25385 .17828 .156 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ .18974 .14122 .181 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

.54915* .16115 .001 
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อ่ืนๆ ระบุ .44359* .19176 .022 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.35940* .14485 .014 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.54915* .16115 .001 

อ่ืนๆ ระบุ -.10556 .19445 .588 

อ่ืนๆ ระบุ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.25385 .17828 .156 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.44359* .19176 .022 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

.10556 .19445 .588 

ภาพรวม เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.00586 .06196 .925 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

.06511 .06355 .307 

อ่ืนๆ ระบุ .10797 .07822 .169 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ .00586 .06196 .925 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

.07097 .07070 .317 

อ่ืนๆ ระบุ .11383 .08413 .178 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.06511 .06355 .307 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.07097 .07070 .317 

อ่ืนๆ ระบุ .04286 .08531 .616 

อ่ืนๆ ระบุ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.10797 .07822 .169 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.11383 .08413 .178 

หุน้ส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

-.04286 .08531 .616 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
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Multiple Comparisons 

LSD 

Dependent Variable 
(I) ตาํแหน่งงานของผูต้อบ
แบบสอบถาม 

(J) ตาํแหน่งงานของผูต้อบ
แบบสอบถาม 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.2408 .1553 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ -.1910 .2152 

อ่ืนๆ ระบุ -.1397 .3603 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.1553 .2408 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ -.1711 .2808 

อ่ืนๆ ระบุ -.1159 .4219 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.2152 .1910 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.2808 .1711 

อ่ืนๆ ระบุ -.1745 .3708 

อ่ืนๆ ระบุ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.3603 .1397 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.4219 .1159 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ -.3708 .1745 

สถานท่ีซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.3148 .2567 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ -.5159 .0703 

อ่ืนๆ ระบุ -.3428 .3787 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.2567 .3148 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ -.5198 .1324 

อ่ืนๆ ระบุ -.3410 .4350 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.0703 .5159 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.1324 .5198 

อ่ืนๆ ระบุ 
 

-.1527 .6342 
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อ่ืนๆ ระบุ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.3787 .3428 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.4350 .3410 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ -.6342 .1527 

ปริมาณท่ีซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.0529 .3196 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ -.0848 .2973 

อ่ืนๆ ระบุ .0007 .4710 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.3196 .0529 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ -.2396 .1855 

อ่ืนๆ ระบุ -.1504 .3555 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.2973 .0848 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.1855 .2396 

อ่ืนๆ ระบุ -.1268 .3861 

อ่ืนๆ ระบุ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.4710 -.0007 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.3555 .1504 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ -.3861 .1268 

เวลาท่ีซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.1212 .1964 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ .0058 .3315 

อ่ืนๆ ระบุ -.2299 .1709 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.1964 .1212 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ -.0501 .3122 

อ่ืนๆ ระบุ -.2827 .1485 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.3315 -.0058 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.3122 .0501 

อ่ืนๆ ระบุ -.4168 .0205 

อ่ืนๆ ระบุ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.1709 .2299 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.1485 .2827 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 
 

-.0205 .4168 
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วิธีการในการชาํระเงิน เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.4687 .0892 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ .0733 .6455 

อ่ืนๆ ระบุ -.0983 .6060 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.0892 .4687 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ .2308 .8675 

อ่ืนๆ ระบุ .0648 .8224 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.6455 -.0733 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.8675 -.2308 

อ่ืนๆ ระบุ -.4896 .2785 

อ่ืนๆ ระบุ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.6060 .0983 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.8224 -.0648 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ -.2785 .4896 

ภาพรวม เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.1283 .1165 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ -.0604 .1906 

อ่ืนๆ ระบุ -.0465 .2625 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.1165 .1283 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ -.0687 .2106 

อ่ืนๆ ระบุ -.0524 .2800 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.1906 .0604 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.2106 .0687 

อ่ืนๆ ระบุ -.1257 .2114 

อ่ืนๆ ระบุ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ -.2625 .0465 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ -.2800 .0524 

หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ -.2114 .1257 
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สมมติฐานที่ 1.4  ระยะเวลาท่ีปฏิบติังานท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดั

และวิเคราะห์กา๊ซแตกต่างกนั 

Oneway 

Descriptives 

   

  N Mean Std. Deviation Std. Error 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ ตํ่ากวา่ 5 ปี 57 4.5146 .50423 .06679 

5-10 ปี 55 4.4000 .45992 .06202 

11-15 ปี 30 4.2778 .54726 .09991 

มากกวา่ 15 ปี 18 4.2778 .40016 .09432 

Total 160 4.4042 .49227 .03892 

สถานท่ีซ้ือ ตํ่ากวา่ 5 ปี 57 3.5673 .65151 .08629 

5-10 ปี 55 3.5939 .78224 .10548 

11-15 ปี 30 3.3778 .70972 .12958 

มากกวา่ 15 ปี 18 3.8519 .63885 .15058 

Total 160 3.5729 .71343 .05640 

ปริมาณท่ีซ้ือ ตํ่ากวา่ 5 ปี 57 4.2164 .46501 .06159 

5-10 ปี 55 4.1212 .51864 .06993 

11-15 ปี 30 4.1222 .37634 .06871 

มากกวา่ 15 ปี 18 4.0741 .46520 .10965 

Total 160 4.1500 .46813 .03701 

เวลาท่ีซ้ือ ตํ่ากวา่ 5 ปี 57 4.3977 .34179 .04527 

5-10 ปี 55 4.3273 .41321 .05572 

11-15 ปี 30 4.2556 .40762 .07442 

มากกวา่ 15 ปี 18 4.0741 .43620 .10281 

Total 160 4.3104 .39937 .03157 
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วิธีการในการชาํระเงิน ตํ่ากวา่ 5 ปี 57 4.7281 .44391 .05880 

5-10 ปี 55 4.4182 .61436 .08284 

11-15 ปี 30 4.5833 .65763 .12007 

มากกวา่ 15 ปี 18 3.7778 1.22741 .28930 

Total 160 4.4875 .72022 .05694 

ภาพรวม ตํ่ากวา่ 5 ปี 57 4.2531 .31688 .04197 

5-10 ปี 55 4.1545 .24350 .03283 

11-15 ปี 30 4.0905 .34889 .06370 

มากกวา่ 15 ปี 18 4.0278 .30318 .07146 

Total 160 4.1634 .30583 .02418 

 

Descriptives 

  95% Confidence Interval for Mean  

  Lower Bound Upper Bound Minimum Maximum 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ ตํ่ากวา่ 5 ปี 4.3808 4.6484 3.33 5.00 

5-10 ปี 4.2757 4.5243 3.33 5.00 

11-15 ปี 4.0734 4.4821 3.33 5.00 

มากกวา่ 15 ปี 4.0788 4.4768 3.67 5.00 

Total 4.3273 4.4810 3.33 5.00 

สถานท่ีซ้ือ ตํ่ากวา่ 5 ปี 3.3944 3.7401 2.33 5.00 

5-10 ปี 3.3825 3.8054 2.00 5.00 

11-15 ปี 3.1128 3.6428 2.00 5.00 

มากกวา่ 15 ปี 3.5342 4.1695 2.33 5.00 

Total 3.4615 3.6843 2.00 5.00 

ปริมาณท่ีซ้ือ ตํ่ากวา่ 5 ปี 4.0930 4.3398 3.33 5.00 

5-10 ปี 3.9810 4.2614 3.00 5.00 

11-15 ปี 3.9817 4.2628 3.33 5.00 
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มากกวา่ 15 ปี 3.8427 4.3054 3.00 5.00 

Total 4.0769 4.2231 3.00 5.00 

เวลาท่ีซ้ือ ตํ่ากวา่ 5 ปี 4.3070 4.4883 3.33 5.00 

5-10 ปี 4.2156 4.4390 3.33 5.00 

11-15 ปี 4.1033 4.4078 3.67 5.00 

มากกวา่ 15 ปี 3.8572 4.2910 3.33 4.67 

Total 4.2481 4.3728 3.33 5.00 

วิธีการในการชาํระเงิน ตํ่ากวา่ 5 ปี 4.6103 4.8459 3.50 5.00 

5-10 ปี 4.2521 4.5843 3.00 5.00 

11-15 ปี 4.3378 4.8289 3.00 5.00 

มากกวา่ 15 ปี 3.1674 4.3882 1.00 5.00 

Total 4.3750 4.6000 1.00 5.00 

ภาพรวม ตํ่ากวา่ 5 ปี 4.1691 4.3372 3.71 4.86 

5-10 ปี 4.0887 4.2204 3.64 4.71 

11-15 ปี 3.9602 4.2208 3.50 4.93 

มากกวา่ 15 ปี 3.8770 4.1785 3.50 4.50 

Total 4.1156 4.2111 3.50 4.93 

 
 

ANOVA 

  Sum of Squares df Mean Square 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Between Groups 1.463 3 .488 

Within Groups 37.067 156 .238 

Total 38.531 159  

สถานท่ีซ้ือ Between Groups 2.569 3 .856 

Within Groups 78.358 156 .502 

Total 80.927 159  
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ปริมาณท่ีซ้ือ Between Groups .424 3 .141 

Within Groups 34.421 156 .221 

Total 34.844 159  

เวลาท่ีซ้ือ Between Groups 1.545 3 .515 

Within Groups 23.815 156 .153 

Total 25.360 159  

วิธีการในการชาํระเงิน Between Groups 12.905 3 4.302 

Within Groups 69.570 156 .446 

Total 82.475 159  

ภาพรวม Between Groups .954 3 .318 

Within Groups 13.917 156 .089 

Total 14.871 159  

 

ANOVA 

  F Sig. 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Between Groups 2.053 .109 

สถานท่ีซ้ือ Between Groups 1.705 .168 

ปริมาณท่ีซ้ือ Between Groups .640 .590 

เวลาท่ีซ้ือ Between Groups 3.374 .020 

วิธีการในการชาํระเงิน Between Groups 9.646 .000 

ภาพรวม Between Groups 3.564 .016 
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Post Hoc Tests 

 
 

Multiple Comparisons 

LSD 

Dependent Variable 
(I) ระยะเวลา
ท่ีปฏิบติังาน 

(J) ระยะเวลา
ท่ีปฏิบติังาน 

 95% Confidence Interval 

Mean 
Difference (I-

J) Std. Error Sig. Lower Bound Upper Bound 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ ตํ่ากวา่ 5 ปี 5-10 ปี .11462 .09213 .215 -.0674 .2966 

11-15 ปี .23684* .10995 .033 .0197 .4540 

มากกว่า 15 ปี .23684 .13179 .074 -.0235 .4972 

5-10 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.11462 .09213 .215 -.2966 .0674 

11-15 ปี .12222 .11064 .271 -.0963 .3408 

มากกว่า 15 ปี .12222 .13237 .357 -.1392 .3837 

11-15 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.23684* .10995 .033 -.4540 -.0197 

5-10 ปี -.12222 .11064 .271 -.3408 .0963 

มากกว่า 15 ปี .00000 .14533 1.000 -.2871 .2871 

มากกวา่ 15 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.23684 .13179 .074 -.4972 .0235 

5-10 ปี -.12222 .13237 .357 -.3837 .1392 

11-15 ปี .00000 .14533 1.000 -.2871 .2871 

สถานท่ีซ้ือ ตํ่ากวา่ 5 ปี 5-10 ปี -.02669 .13396 .842 -.2913 .2379 

11-15 ปี .18947 .15986 .238 -.1263 .5052 

มากกว่า 15 ปี -.28460 .19162 .139 -.6631 .0939 

5-10 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี .02669 .13396 .842 -.2379 .2913 

11-15 ปี .21616 .16086 .181 -.1016 .5339 

มากกว่า 15 ปี -.25791 .19245 .182 -.6381 .1222 
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11-15 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.18947 .15986 .238 -.5052 .1263 

5-10 ปี -.21616 .16086 .181 -.5339 .1016 

มากกว่า 15 ปี -.47407* .21130 .026 -.8915 -.0567 

มากกวา่ 15 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี .28460 .19162 .139 -.0939 .6631 

5-10 ปี .25791 .19245 .182 -.1222 .6381 

11-15 ปี .47407* .21130 .026 .0567 .8915 

ปริมาณท่ีซ้ือ ตํ่ากวา่ 5 ปี 5-10 ปี .09516 .08878 .285 -.0802 .2705 

11-15 ปี .09415 .10595 .376 -.1151 .3034 

มากกว่า 15 ปี .14230 .12700 .264 -.1086 .3932 

5-10 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.09516 .08878 .285 -.2705 .0802 

11-15 ปี -.00101 .10661 .992 -.2116 .2096 

มากกว่า 15 ปี .04714 .12755 .712 -.2048 .2991 

11-15 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.09415 .10595 .376 -.3034 .1151 

5-10 ปี .00101 .10661 .992 -.2096 .2116 

มากกว่า 15 ปี .04815 .14005 .731 -.2285 .3248 

มากกวา่ 15 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.14230 .12700 .264 -.3932 .1086 

5-10 ปี -.04714 .12755 .712 -.2991 .2048 

11-15 ปี -.04815 .14005 .731 -.3248 .2285 

เวลาท่ีซ้ือ ตํ่ากวา่ 5 ปี 5-10 ปี .07039 .07385 .342 -.0755 .2163 

11-15 ปี .14211 .08813 .109 -.0320 .3162 

มากกว่า 15 ปี .32359* .10564 .003 .1149 .5323 

5-10 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.07039 .07385 .342 -.2163 .0755 

11-15 ปี .07172 .08868 .420 -.1035 .2469 

มากกว่า 15 ปี .25320* .10610 .018 .0436 .4628 

11-15 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.14211 .08813 .109 -.3162 .0320 

5-10 ปี -.07172 .08868 .420 -.2469 .1035 

มากกว่า 15 ปี 
 

.18148 .11649 .121 -.0486 .4116 
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มากกวา่ 15 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.32359* .10564 .003 -.5323 -.1149 

5-10 ปี -.25320* .10610 .018 -.4628 -.0436 

11-15 ปี -.18148 .11649 .121 -.4116 .0486 

วิธีการในการชาํระเงิน ตํ่ากวา่ 5 ปี 5-10 ปี .30989* .12622 .015 .0606 .5592 

11-15 ปี .14474 .15063 .338 -.1528 .4423 

มากกว่า 15 ปี .95029* .18055 .000 .5936 1.3069 

5-10 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.30989* .12622 .015 -.5592 -.0606 

11-15 ปี -.16515 .15157 .278 -.4645 .1342 

มากกว่า 15 ปี .64040* .18134 .001 .2822 .9986 

11-15 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.14474 .15063 .338 -.4423 .1528 

5-10 ปี .16515 .15157 .278 -.1342 .4645 

มากกว่า 15 ปี .80556* .19910 .000 .4123 1.1988 

มากกวา่ 15 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.95029* .18055 .000 -1.3069 -.5936 

5-10 ปี -.64040* .18134 .001 -.9986 -.2822 

11-15 ปี -.80556* .19910 .000 -1.1988 -.4123 

ภาพรวม ตํ่ากวา่ 5 ปี 5-10 ปี .09859 .05646 .083 -.0129 .2101 

11-15 ปี .16266* .06737 .017 .0296 .2957 

มากกว่า 15 ปี .22536* .08076 .006 .0658 .3849 

5-10 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.09859 .05646 .083 -.2101 .0129 

11-15 ปี .06407 .06779 .346 -.0698 .1980 

มากกว่า 15 ปี .12677 .08111 .120 -.0334 .2870 

11-15 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.16266* .06737 .017 -.2957 -.0296 

5-10 ปี -.06407 .06779 .346 -.1980 .0698 

มากกว่า 15 ปี .06270 .08905 .482 -.1132 .2386 

มากกวา่ 15 ปี ตํ่ากวา่ 5 ปี -.22536* .08076 .006 -.3849 -.0658 

5-10 ปี -.12677 .08111 .120 -.2870 .0334 

11-15 ปี -.06270 .08905 .482 -.2386 .1132 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
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สมมติฐานที่ 1.5  ความเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือ

วดัและวิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 

Oneway 

Descriptives 

   

  N Mean Std. Deviation 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ 46 4.4928 .47526 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ 35 4.3810 .43644 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ 42 4.2778 .55052 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

37 4.4595 .48017 

Total 160 4.4042 .49227 

สถานท่ีซ้ือ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ 46 3.4928 .67674 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ 35 3.4857 .72915 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ 42 3.4841 .68354 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

37 3.8559 .73089 

Total 160 3.5729 .71343 

ปริมาณท่ีซ้ือ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ 46 4.1232 .48868 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ 35 4.2857 .43644 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ 42 4.1111 .45779 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

37 4.0991 .47703 

Total 160 4.1500 .46813 

เวลาท่ีซ้ือ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ 46 4.2174 .39263 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ 35 4.4190 .36464 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ 42 4.3413 .45076 
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ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

37 4.2883 .36143 

Total 160 4.3104 .39937 

วิธีการในการชาํระเงิน ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ 46 4.7717 .44355 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ 35 4.2000 1.03042 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ 42 4.5952 .50892 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

37 4.2838 .71240 

Total 160 4.4875 .72022 

ภาพรวม ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ 46 4.1801 .32147 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ 35 4.1510 .34811 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ 42 4.1310 .30830 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

37 4.1911 .24226 

Total 160 4.1634 .30583 

 

Descriptives 

  
 95% Confidence Interval for Mean 

  
Std. Error Lower Bound Upper Bound 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ .07007 4.3516 4.6339 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ .07377 4.2310 4.5309 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .08495 4.1062 4.4493 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกร
ผูรั้บผดิชอบเก่ียวกบัการใช้
สินคา้ 

.07894 4.2994 4.6196 

Total .03892 4.3273 4.4810 
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สถานท่ีซ้ือ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ .09978 3.2918 3.6937 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ .12325 3.2352 3.7362 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .10547 3.2711 3.6971 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกร
ผูรั้บผดิชอบเก่ียวกบัการใช้
สินคา้ 

.12016 3.6122 4.0995 

Total .05640 3.4615 3.6843 

ปริมาณท่ีซ้ือ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ .07205 3.9781 4.2683 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ .07377 4.1358 4.4356 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .07064 3.9685 4.2538 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกร
ผูรั้บผดิชอบเก่ียวกบัการใช้
สินคา้ 

.07842 3.9400 4.2581 

Total .03701 4.0769 4.2231 

เวลาท่ีซ้ือ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ .05789 4.1008 4.3340 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ .06163 4.2938 4.5443 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .06955 4.2008 4.4817 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกร
ผูรั้บผดิชอบเก่ียวกบัการใช้
สินคา้ 

.05942 4.1678 4.4088 

Total .03157 4.2481 4.3728 

วิธีการในการชาํระเงิน ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ .06540 4.6400 4.9035 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ .17417 3.8460 4.5540 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .07853 4.4366 4.7538 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกรผูรั้บผิดชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

.11712 4.0463 4.5213 

Total .05694 4.3750 4.6000 

ภาพรวม ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ .04740 4.0847 4.2756 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ .05884 4.0314 4.2706 
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ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .04757 4.0349 4.2270 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกร
ผูรั้บผดิชอบเก่ียวกบัการใช้
สินคา้ 

.03983 4.1103 4.2719 

Total .02418 4.1156 4.2111 

 

Descriptives 

   

  Minimum Maximum 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ 3.67 5.00 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ 3.33 5.00 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ 3.33 5.00 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกร
ผูรั้บผดิชอบเก่ียวกบัการใช้
สินคา้ 

3.67 5.00 

Total 3.33 5.00 

สถานท่ีซ้ือ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ 2.00 5.00 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ 2.33 4.67 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ 2.00 5.00 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกร
ผูรั้บผดิชอบเก่ียวกบัการใช้
สินคา้ 

2.00 5.00 

Total 2.00 5.00 

ปริมาณท่ีซ้ือ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ 3.00 5.00 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ 3.67 5.00 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ 3.00 5.00 
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ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกร
ผูรั้บผดิชอบเก่ียวกบัการใช้
สินคา้ 

3.33 5.00 

Total 3.00 5.00 

เวลาท่ีซ้ือ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ 3.33 5.00 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ 3.67 5.00 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ 3.33 5.00 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกร
ผูรั้บผดิชอบเก่ียวกบัการใช้
สินคา้ 

3.33 4.67 

Total 3.33 5.00 

วิธีการในการชาํระเงิน ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ 3.50 5.00 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ 1.00 5.00 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ 3.00 5.00 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกร
ผูรั้บผดิชอบเก่ียวกบัการใช้
สินคา้ 

3.00 5.00 

Total 1.00 5.00 

ภาพรวม ผูมี้อาํนาจตดัสินใจซ้ือ 3.50 4.93 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจซ้ือ 3.50 4.86 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ 3.71 4.71 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/วิศวกร
ผูรั้บผดิชอบเก่ียวกบัการใช้
สินคา้ 

3.71 4.64 

Total 3.50 4.93 
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ANOVA 

  Sum of Squares df Mean Square 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Between Groups 1.164 3 .388 

Within Groups 37.367 156 .240 

Total 38.531 159  

สถานท่ีซ้ือ Between Groups 3.855 3 1.285 

Within Groups 77.072 156 .494 

Total 80.927 159  

ปริมาณท่ีซ้ือ Between Groups .837 3 .279 

Within Groups 34.007 156 .218 

Total 34.844 159  

เวลาท่ีซ้ือ Between Groups .869 3 .290 

Within Groups 24.491 156 .157 

Total 25.360 159  

วิธีการในการชาํระเงิน Between Groups 8.632 3 2.877 

Within Groups 73.843 156 .473 

Total 82.475 159  

ภาพรวม Between Groups .091 3 .030 

Within Groups 14.780 156 .095 

Total 14.871 159  
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ANOVA 

  F Sig. 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Between Groups 1.620 .187 

สถานท่ีซ้ือ Between Groups 2.601 .054 

ปริมาณท่ีซ้ือ Between Groups 1.280 .283 

เวลาท่ีซ้ือ Between Groups 1.845 .141 

วิธีการในการชาํระเงิน Between Groups 6.079 .001 

ภาพรวมการตดัสินใจซ้ือ Between Groups .320 .811 

 

Post Hoc Tests 

Multiple Comparisons 

LSD 

Dependent 
Variable 

(I) ความเก่ียวขอ้งกบั
การจดัซ้ือ 

(J) ความเก่ียวขอ้งกบั
การจดัซ้ือ 

 
95% Confidence 

Interval 

Mean 
Difference 

(I-J) 
Std. 

Error Sig. 
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

ภาพลกัษณ์ของ
สินคา้ 

ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

.11180 .10978 .310 -.1050 .3286 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .21498* .10445 .041 .0087 .4213 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

.03329 .10808 .758 -.1802 .2468 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.11180 .10978 .310 -.3286 .1050 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .10317 .11201 .358 -.1181 .3244 
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ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

-.07851 .11540 .497 -.3065 .1494 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.21498* .10445 .041 -.4213 -.0087 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.10317 .11201 .358 -.3244 .1181 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

-.18168 .11035 .102 -.3997 .0363 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.03329 .10808 .758 -.2468 .1802 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

.07851 .11540 .497 -.1494 .3065 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .18168 .11035 .102 -.0363 .3997 

สถานท่ีซ้ือ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

.00704 .15766 .964 -.3044 .3185 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .00863 .15001 .954 -.2877 .3049 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

-.36310* .15522 .021 -.6697 -.0565 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.00704 .15766 .964 -.3185 .3044 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .00159 .16087 .992 -.3162 .3194 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

-.37014* .16574 .027 -.6975 -.0428 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.00863 .15001 .954 -.3049 .2877 
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ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.00159 .16087 .992 -.3194 .3162 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

-.37173* .15848 .020 -.6848 -.0587 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

.36310* .15522 .021 .0565 .6697 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

.37014* .16574 .027 .0428 .6975 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .37173* .15848 .020 .0587 .6848 

ปริมาณท่ีซ้ือ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.16253 .10473 .123 -.3694 .0443 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .01208 .09965 .904 -.1848 .2089 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

.02409 .10311 .816 -.1796 .2278 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

.16253 .10473 .123 -.0443 .3694 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .17460 .10686 .104 -.0365 .3857 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

.18662 .11009 .092 -.0308 .4041 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.01208 .09965 .904 -.2089 .1848 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.17460 .10686 .104 -.3857 .0365 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

.01201 .10527 .909 -.1959 .2200 
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ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.02409 .10311 .816 -.2278 .1796 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.18662 .11009 .092 -.4041 .0308 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ -.01201 .10527 .909 -.2200 .1959 

เวลาท่ีซ้ือ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.20166* .08887 .025 -.3772 -.0261 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ -.12388 .08456 .145 -.2909 .0432 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

-.07090 .08750 .419 -.2437 .1019 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

.20166* .08887 .025 .0261 .3772 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .07778 .09068 .392 -.1013 .2569 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

.13076 .09343 .164 -.0538 .3153 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

.12388 .08456 .145 -.0432 .2909 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.07778 .09068 .392 -.2569 .1013 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

.05298 .08934 .554 -.1235 .2294 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

.07090 .08750 .419 -.1019 .2437 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.13076 .09343 .164 -.3153 .0538 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ -.05298 .08934 .554 -.2294 .1235 
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วิธีการในการชาํระ
เงิน 

ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

.57174* .15432 .000 .2669 .8766 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .17650 .14683 .231 -.1135 .4665 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

.48796* .15193 .002 .1878 .7881 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.57174* .15432 .000 -.8766 -.2669 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ -.39524* .15746 .013 -.7063 -.0842 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

-.08378 .16223 .606 -.4042 .2367 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.17650 .14683 .231 -.4665 .1135 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

.39524* .15746 .013 .0842 .7063 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

.31145* .15512 .046 .0050 .6179 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.48796* .15193 .002 -.7881 -.1878 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

.08378 .16223 .606 -.2367 .4042 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ -.31145* .15512 .046 -.6179 -.0050 

ภาพรวม ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

.02910 .06904 .674 -.1073 .1655 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .04917 .06569 .455 -.0806 .1789 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

-.01100 .06797 .872 -.1453 .1233 
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ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.02910 .06904 .674 -.1655 .1073 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .02007 .07045 .776 -.1191 .1592 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

-.04010 .07258 .581 -.1835 .1033 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.04917 .06569 .455 -.1789 .0806 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

-.02007 .07045 .776 -.1592 .1191 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

-.06017 .06940 .387 -.1973 .0769 

ผูใ้ชง้านโดยตรง/
วิศวกรผูรั้บผดิชอบ
เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้ 

ผูมี้อาํนาจตดัสินใจ
ซ้ือ 

.01100 .06797 .872 -.1233 .1453 

ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจ
ซ้ือ 

.04010 .07258 .581 -.1033 .1835 

ผูจ้ดัหาขอ้มูลสินคา้ .06017 .06940 .387 -.0769 .1973 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
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สมมติฐานที่ 1.6  แหล่งขอ้มูลสินคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ

วิเคราะห์ก๊าซแตกต่างกนั 

Oneway 

Descriptives 

   

  N Mean Std. Deviation 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Web site ของบริษทั 17 4.3333 .45644 

คน้ผา่น google 42 4.4127 .42808 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ 23 4.2464 .57046 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ 28 4.4643 .53163 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

50 4.4600 .49437 

Total 160 4.4042 .49227 

สถานท่ีซ้ือ Web site ของบริษทั 17 3.4510 .49918 

คน้ผา่น google 42 3.6270 .72584 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ 23 3.4348 .78775 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ 28 3.5952 .81325 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

50 3.6200 .68350 

Total 160 3.5729 .71343 

ปริมาณท่ีซ้ือ Web site ของบริษทั 17 3.9608 .38877 

คน้ผา่น google 42 4.0952 .38456 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ 23 4.2754 .38471 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ 28 4.1548 .57722 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

50 4.2000 .51287 

Total 160 4.1500 .46813 
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เวลาท่ีซ้ือ Web site ของบริษทั 17 4.1373 .29009 

คน้ผา่น google 42 4.1905 .43018 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ 23 4.4203 .37896 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ 28 4.5238 .29297 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

50 4.3000 .41102 

Total 160 4.3104 .39937 

วิธีการในการชาํระเงิน Web site ของบริษทั 17 4.4118 .69000 

คน้ผา่น google 42 4.5595 .59676 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ 23 4.6739 .57621 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ 28 4.4107 1.10599 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

50 4.4100 .61187 

Total 160 4.4875 .72022 

ภาพรวม Web site ของบริษทั 17 4.0336 .22463 

คน้ผา่น google 42 4.1497 .26671 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ 23 4.1770 .32510 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ 28 4.2168 .37368 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

50 4.1829 .30821 

Total 160 4.1634 .30583 
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Descriptives 

   95% Confidence Interval for Mean 

  Std. Error Lower Bound Upper Bound 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Web site ของบริษทั .11070 4.0987 4.5680 

คน้ผา่น google .06605 4.2793 4.5461 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ .11895 3.9997 4.4931 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ .10047 4.2581 4.6704 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

.06991 4.3195 4.6005 

Total .03892 4.3273 4.4810 

สถานท่ีซ้ือ Web site ของบริษทั .12107 3.1943 3.7076 

คน้ผา่น google .11200 3.4008 3.8532 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ .16426 3.0941 3.7754 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ .15369 3.2799 3.9106 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

.09666 3.4258 3.8142 

Total .05640 3.4615 3.6843 

ปริมาณท่ีซ้ือ Web site ของบริษทั .09429 3.7609 4.1607 

คน้ผา่น google .05934 3.9754 4.2151 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ .08022 4.1090 4.4417 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ .10908 3.9309 4.3786 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

.07253 4.0542 4.3458 

Total .03701 4.0769 4.2231 

เวลาท่ีซ้ือ Web site ของบริษทั .07036 3.9881 4.2864 

คน้ผา่น google .06638 4.0564 4.3245 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ .07902 4.2564 4.5842 



172 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ .05537 4.4102 4.6374 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

.05813 4.1832 4.4168 

Total .03157 4.2481 4.3728 

วิธีการในการชาํระเงิน Web site ของบริษทั .16735 4.0570 4.7665 

คน้ผา่น google .09208 4.3736 4.7455 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ .12015 4.4247 4.9231 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ .20901 3.9819 4.8396 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

.08653 4.2361 4.5839 

Total .05694 4.3750 4.6000 

ภาพรวม Web site ของบริษทั .05448 3.9181 4.1491 

คน้ผา่น google .04115 4.0665 4.2328 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ .06779 4.0364 4.3176 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ .07062 4.0719 4.3617 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

.04359 4.0953 4.2704 

Total .02418 4.1156 4.2111 

 

 

Descriptives 

   

  Minimum Maximum 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Web site ของบริษทั 3.67 5.00 

คน้ผา่น google 3.67 5.00 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ 3.33 5.00 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ 3.33 5.00 



173 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

3.33 5.00 

Total 3.33 5.00 

สถานท่ีซ้ือ Web site ของบริษทั 2.67 4.33 

คน้ผา่น google 2.00 5.00 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ 2.00 5.00 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ 2.00 5.00 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

2.67 5.00 

Total 2.00 5.00 

ปริมาณท่ีซ้ือ Web site ของบริษทั 3.33 5.00 

คน้ผา่น google 3.00 5.00 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ 3.33 5.00 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ 3.00 5.00 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

3.33 5.00 

Total 3.00 5.00 

เวลาท่ีซ้ือ Web site ของบริษทั 3.67 4.67 

คน้ผา่น google 3.33 5.00 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ 3.33 5.00 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ 4.00 5.00 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

3.33 5.00 

Total 3.33 5.00 

วิธีการในการชาํระเงิน Web site ของบริษทั 3.00 5.00 

คน้ผา่น google 3.00 5.00 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ 3.00 5.00 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ 1.00 5.00 
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ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

3.00 5.00 

Total 1.00 5.00 

ภาพรวม Web site ของบริษทั 3.71 4.43 

คน้ผา่น google 3.64 4.71 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคยใช ้ 3.71 4.86 

จากการออกบูทแสดงสินคา้ 3.50 4.93 

ทราบจากพนกังานขายโดยตรง/
ตวัแทนจาํหน่าย 

3.50 4.86 

Total 3.50 4.93 

 

 

ANOVA 

  Sum of Squares df Mean Square 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Between Groups .918 4 .230 

Within Groups 37.612 155 .243 

Total 38.531 159  

สถานท่ีซ้ือ Between Groups .939 4 .235 

Within Groups 79.988 155 .516 

Total 80.927 159  

ปริมาณท่ีซ้ือ Between Groups 1.222 4 .305 

Within Groups 33.623 155 .217 

Total 34.844 159  

เวลาท่ีซ้ือ Between Groups 2.672 4 .668 

Within Groups 22.688 155 .146 

Total 25.360 159  
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วิธีการในการชาํระเงิน Between Groups 1.580 4 .395 

Within Groups 80.895 155 .522 

Total 82.475 159  

ภาพรวม Between Groups .397 4 .099 

Within Groups 14.474 155 .093 

Total 14.871 159  

 

ANOVA 

  F Sig. 

ภาพลกัษณ์ของสินคา้ Between Groups .946 .439 

สถานท่ีซ้ือ Between Groups .455 .769 

ปริมาณท่ีซ้ือ Between Groups 1.408 .234 

เวลาท่ีซ้ือ Between Groups 4.564 .002 

วิธีการในการชาํระเงิน Between Groups .757 .555 

ภาพรวม Between Groups 1.064 .376 
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Post Hoc Tests 

Multiple Comparisons 

LSD 

Dependent 
Variable 

(I) ท่านทราบ
แหล่งขอ้มูลสินคา้
ของบริษทัฯ  

(J) ท่านทราบ
แหล่งขอ้มูลสินคา้
ของบริษทัฯ  

 
95% Confidence 

Interval 

Mean 
Difference 

(I-J) 
Std. 

Error Sig. 
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

ภาพลกัษณ์ของ
สินคา้ 

Web site ของบริษทั คน้ผา่น google -.07937 .14160 .576 -.3591 .2004 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

.08696 .15756 .582 -.2243 .3982 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.13095 .15146 .389 -.4301 .1682 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

-.12667 .13830 .361 -.3999 .1465 

คน้ผา่น google Web site ของบริษทั .07937 .14160 .576 -.2004 .3591 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

.16632 .12778 .195 -.0861 .4187 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.05159 .12018 .668 -.2890 .1858 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

-.04730 .10311 .647 -.2510 .1564 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

Web site ของบริษทั -.08696 .15756 .582 -.3982 .2243 

คน้ผา่น google -.16632 .12778 .195 -.4187 .0861 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.21791 .13863 .118 -.4917 .0559 
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ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

-.21362 .12411 .087 -.4588 .0315 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

Web site ของบริษทั .13095 .15146 .389 -.1682 .4301 

คน้ผา่น google .05159 .12018 .668 -.1858 .2890 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

.21791 .13863 .118 -.0559 .4917 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

.00429 .11627 .971 -.2254 .2340 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

Web site ของบริษทั .12667 .13830 .361 -.1465 .3999 

คน้ผา่น google .04730 .10311 .647 -.1564 .2510 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

.21362 .12411 .087 -.0315 .4588 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.00429 .11627 .971 -.2340 .2254 

สถานท่ีซ้ือ Web site ของบริษทั คน้ผา่น google -.17600 .20650 .395 -.5839 .2319 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

.01620 .22977 .944 -.4377 .4701 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.14426 .22088 .515 -.5806 .2921 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

-.16902 .20169 .403 -.5674 .2294 

คน้ผา่น google Web site ของบริษทั .17600 .20650 .395 -.2319 .5839 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

.19220 .18634 .304 -.1759 .5603 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

.03175 .17526 .856 -.3145 .3780 
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ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

.00698 .15036 .963 -.2900 .3040 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

Web site ของบริษทั -.01620 .22977 .944 -.4701 .4377 

คน้ผา่น google -.19220 .18634 .304 -.5603 .1759 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.16046 .20216 .429 -.5598 .2389 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

-.18522 .18099 .308 -.5427 .1723 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

Web site ของบริษทั .14426 .22088 .515 -.2921 .5806 

คน้ผา่น google -.03175 .17526 .856 -.3780 .3145 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

.16046 .20216 .429 -.2389 .5598 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

-.02476 .16956 .884 -.3597 .3102 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

Web site ของบริษทั .16902 .20169 .403 -.2294 .5674 

คน้ผา่น google -.00698 .15036 .963 -.3040 .2900 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

.18522 .18099 .308 -.1723 .5427 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

.02476 .16956 .884 -.3102 .3597 

ปริมาณท่ีซ้ือ Web site ของบริษทั คน้ผา่น google -.13445 .13388 .317 -.3989 .1300 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

-.31458* .14897 .036 -.6088 -.0203 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.19398 .14320 .178 -.4769 .0889 
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ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

-.23922 .13076 .069 -.4975 .0191 

คน้ผา่น google Web site ของบริษทั .13445 .13388 .317 -.1300 .3989 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

-.18012 .12081 .138 -.4188 .0585 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.05952 .11363 .601 -.2840 .1649 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

-.10476 .09748 .284 -.2973 .0878 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

Web site ของบริษทั .31458* .14897 .036 .0203 .6088 

คน้ผา่น google .18012 .12081 .138 -.0585 .4188 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

.12060 .13107 .359 -.1383 .3795 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

.07536 .11734 .522 -.1564 .3072 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

Web site ของบริษทั .19398 .14320 .178 -.0889 .4769 

คน้ผา่น google .05952 .11363 .601 -.1649 .2840 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

-.12060 .13107 .359 -.3795 .1383 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

-.04524 .10993 .681 -.2624 .1719 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

Web site ของบริษทั .23922 .13076 .069 -.0191 .4975 

คน้ผา่น google .10476 .09748 .284 -.0878 .2973 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

-.07536 .11734 .522 -.3072 .1564 



180 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

.04524 .10993 .681 -.1719 .2624 

เวลาท่ีซ้ือ Web site ของบริษทั คน้ผา่น google -.05322 .10998 .629 -.2705 .1640 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

-.28303* .12237 .022 -.5248 -.0413 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.38655* .11764 .001 -.6189 -.1542 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

-.16275 .10741 .132 -.3749 .0494 

คน้ผา่น google Web site ของบริษทั .05322 .10998 .629 -.1640 .2705 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

-.22981* .09924 .022 -.4259 -.0338 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.33333* .09334 .000 -.5177 -.1489 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

-.10952 .08008 .173 -.2677 .0487 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

Web site ของบริษทั .28303* .12237 .022 .0413 .5248 

คน้ผา่น google .22981* .09924 .022 .0338 .4259 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.10352 .10767 .338 -.3162 .1092 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

.12029 .09639 .214 -.0701 .3107 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

Web site ของบริษทั .38655* .11764 .001 .1542 .6189 

คน้ผา่น google .33333* .09334 .000 .1489 .5177 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

.10352 .10767 .338 -.1092 .3162 
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ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

.22381* .09031 .014 .0454 .4022 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

Web site ของบริษทั .16275 .10741 .132 -.0494 .3749 

คน้ผา่น google .10952 .08008 .173 -.0487 .2677 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

-.12029 .09639 .214 -.3107 .0701 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.22381* .09031 .014 -.4022 -.0454 

วิธีการในการชาํระ
เงิน 

Web site ของบริษทั คน้ผา่น google -.14776 .20767 .478 -.5580 .2625 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

-.26215 .23107 .258 -.7186 .1943 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

.00105 .22213 .996 -.4377 .4398 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

.00176 .20283 .993 -.3989 .4024 

คน้ผา่น google Web site ของบริษทั .14776 .20767 .478 -.2625 .5580 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

-.11439 .18740 .542 -.4846 .2558 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

.14881 .17625 .400 -.1994 .4970 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

.14952 .15121 .324 -.1492 .4482 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

Web site ของบริษทั .26215 .23107 .258 -.1943 .7186 

คน้ผา่น google .11439 .18740 .542 -.2558 .4846 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

.26320 .20330 .197 -.1384 .6648 
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ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

.26391 .18202 .149 -.0956 .6235 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

Web site ของบริษทั -.00105 .22213 .996 -.4398 .4377 

คน้ผา่น google -.14881 .17625 .400 -.4970 .1994 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

-.26320 .20330 .197 -.6648 .1384 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

.00071 .17052 .997 -.3361 .3376 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

Web site ของบริษทั -.00176 .20283 .993 -.4024 .3989 

คน้ผา่น google -.14952 .15121 .324 -.4482 .1492 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

-.26391 .18202 .149 -.6235 .0956 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.00071 .17052 .997 -.3376 .3361 

ภาพรวม Web site ของบริษทั คน้ผา่น google -.11605 .08784 .188 -.2896 .0575 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

-.14341 .09774 .144 -.3365 .0497 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.18322 .09396 .053 -.3688 .0024 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

-.14924 .08579 .084 -.3187 .0202 

คน้ผา่น google Web site ของบริษทั .11605 .08784 .188 -.0575 .2896 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

-.02736 .07927 .730 -.1839 .1292 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.06718 .07455 .369 -.2145 .0801 
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ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

-.03320 .06396 .604 -.1595 .0931 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

Web site ของบริษทั .14341 .09774 .144 -.0497 .3365 

คน้ผา่น google .02736 .07927 .730 -.1292 .1839 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.03982 .08599 .644 -.2097 .1301 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

-.00584 .07699 .940 -.1579 .1462 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

Web site ของบริษทั .18322 .09396 .053 -.0024 .3688 

คน้ผา่น google .06718 .07455 .369 -.0801 .2145 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

.03982 .08599 .644 -.1301 .2097 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

.03398 .07213 .638 -.1085 .1765 

ทราบจากพนกังาน
ขายโดยตรง/ตวัแทน
จาํหน่าย 

Web site ของบริษทั .14924 .08579 .084 -.0202 .3187 

คน้ผา่น google .03320 .06396 .604 -.0931 .1595 

ทราบจากลูกคา้ท่ีเคย
ใช ้

.00584 .07699 .940 -.1462 .1579 

จากการออกบูท
แสดงสินคา้ 

-.03398 .07213 .638 -.1765 .1085 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
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 สมมุติฐานที่ 2 แนวทางการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้  
 สมมติฐานที่ 2.1 แนวทางส่งเสริมการขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย ดา้นการรับรู้
การส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ 
 

Regression 

 
Model Summaryd 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .427a .182 .177 .44658  

2 .477b .228 .218 .43529  

3 .506c .256 .241 .42876 1.865 

a. Predictors: (Constant), perception 

b. Predictors: (Constant), perception, channel 

c. Predictors: (Constant), perception, channel, form 

d. Dependent Variable: image 

 

ANOVAd 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 7.020 1 7.020 35.197 .000a 

Residual 31.511 158 .199   

Total 38.531 159    

2 Regression 8.782 2 4.391 23.175 .000b 

Residual 29.748 157 .189   

Total 38.531 159    

3 Regression 9.852 3 3.284 17.864 .000c 

Residual 28.678 156 .184   

Total 38.531 159    
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a. Predictors: (Constant), perception 

b. Predictors: (Constant), perception, channel 

c. Predictors: (Constant), perception, channel, form 

d. Dependent Variable: image 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients  

B Std. Error Beta t Sig. 

1 (Constant) 2.857 .263  10.858 .000 

perception .383 .065 .427 5.933 .000 

2 (Constant) 2.497 .282  8.840 .000 

perception .304 .068 .339 4.465 .000 

channel .179 .059 .231 3.050 .003 

3 (Constant) 1.742 .418  4.163 .000 

perception .272 .068 .304 3.988 .000 

channel .150 .059 .195 2.552 .012 

form .214 .089 .177 2.413 .017 

a. Dependent Variable: image 

Excluded Variablesc 

Model 

 
Collinearity 

Statistics 

Beta In t Sig. Partial Correlation Tolerance 

1 form .214a 2.931 .004 .228 .923 

channel .231a 3.050 .003 .237 .855 

2 form .177b 2.413 .017 .190 .886 

a. Predictors in the Model: (Constant), perception 

b. Predictors in the Model: (Constant), perception, channel 
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Model Summaryd 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .427a .182 .177 .44658  

2 .477b .228 .218 .43529  

3 .506c .256 .241 .42876 1.865 

a. Predictors: (Constant), perception 

b. Predictors: (Constant), perception, channel 

c. Predictors: (Constant), perception, channel, form 

c. Dependent Variable: image 

 

Residuals Statisticsa 

 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 

Predicted Value 3.7345 4.8507 4.4042 .24892 160 

Residual -1.03909 .93133 .00000 .42470 160 

Std. Predicted Value -2.690 1.794 .000 1.000 160 

Std. Residual -2.423 2.172 .000 .991 160 

a. Dependent Variable: image 
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 สมมตฐิานที ่2.2 แนวทางส่งเสริมการขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย ดา้นการรับรู้

การส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ

วิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นสถานท่ีซ้ือ 

Regression 

Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .432a .186 .181 .64560 1.746 

a. Predictors: (Constant), channel 

b. Dependent Variable: place 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 15.072 1 15.072 36.160 .000a 

Residual 65.855 158 .417   

Total 80.927 159    

a. Predictors: (Constant), channel 

b. Dependent Variable: place 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients  

B Std. Error Beta t Sig. 

1 (Constant) 1.734 .310  5.594 .000 

channel .483 .080 .432 6.013 .000 

a. Dependent Variable: place 
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Excluded Variablesb 

Model 

 
Collinearity 

Statistics 

Beta In t Sig. Partial Correlation Tolerance 

1 form .013a .176 .861 .014 .920 

perception .142a 1.850 .066 .146 .855 

a. Predictors in the Model: (Constant), channel 

b. Dependent Variable: place 

 

Residuals Statisticsa 

 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 

Predicted Value 2.8202 4.1476 3.5729 .30788 160 

Residual -1.90628 1.57642 .00000 .64357 160 

Std. Predicted Value -2.445 1.867 .000 1.000 160 

Std. Residual -2.953 2.442 .000 .997 160 

a. Dependent Variable: place 
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 สมมติฐานที่ 2.3  แนวทางส่งเสริมการขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย ดา้นการรับรู้

การส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ

วิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นปริมาณท่ีซ้ือ 

Regression 

Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .221a .049 .043 .45800 1.657 

a. Predictors: (Constant), channel 

b. Dependent Variable: quantity 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1.702 1 1.702 8.112 .005a 

Residual 33.143 158 .210   

Total 34.844 159    

a. Predictors: (Constant), channel 

b. Dependent Variable: quantity 
 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients  

B Std. Error Beta t Sig. 

1 (Constant) 3.532 .220  16.060 .000 

channel .162 .057 .221 2.848 .005 

a. Dependent Variable: quantity 
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Excluded Variablesb 

Model 

 
Collinearity 

Statistics 

Beta In t Sig. Partial Correlation Tolerance 

1 form .059a .731 .466 .058 .920 

perception .151a 1.814 .072 .143 .855 

a. Predictors in the Model: (Constant), channel 

b. Dependent Variable: quantity 

 
Residuals Statisticsa 

 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 

Predicted Value 3.8971 4.3431 4.1500 .10345 160 

Residual -1.14037 1.02182 .00000 .45656 160 

Std. Predicted Value -2.445 1.867 .000 1.000 160 

Std. Residual -2.490 2.231 .000 .997 160 

a. Dependent Variable: quantity 
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สมมตฐิานที ่2.4  แนวทางส่งเสริมการขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย ดา้นการรับรู้การ
ส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นเวลาท่ีซ้ือ 

Regression 

Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .183a .033 .027 .39389 1.951 

a. Predictors: (Constant), form 

b. Dependent Variable: buy 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression .846 1 .846 5.455 .021a 

Residual 24.514 158 .155   

Total 25.360 159    

a. Predictors: (Constant), form 

b. Dependent Variable: buy 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients  

B Std. Error Beta t Sig. 

1 (Constant) 3.482 .356  9.779 .000 

form .179 .077 .183 2.336 .021 

a. Dependent Variable: buy 
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Excluded Variablesb 

Model 

 
Collinearity 

Statistics 

Beta In t Sig. Partial Correlation Tolerance 

1 perception .115a 1.423 .157 .113 .923 

channel -.037a -.452 .652 -.036 .920 

a. Predictors in the Model: (Constant), form 

b. Dependent Variable: buy 

 

Residuals Statisticsa 

 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 

Predicted Value 4.0198 4.3784 4.3104 .07296 160 

Residual -1.04506 .80089 .00000 .39265 160 

Std. Predicted Value -3.983 .932 .000 1.000 160 

Std. Residual -2.653 2.033 .000 .997 160 

a. Dependent Variable: buy 
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 สมมติฐานที่ 2.5  แนวทางส่งเสริมการขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย ดา้นการรับรู้
การส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและ
วิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ ดา้นวิธีการในการชาํระเงิน 
 

Regression 

Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .416a .173 .168 .65685 1.812 

a. Predictors: (Constant), form 

b. Dependent Variable: pay 

 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 14.306 1 14.306 33.158 .000a 

Residual 68.169 158 .431   

Total 82.475 159    

a. Predictors: (Constant), form 

b. Dependent Variable: pay 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients  

B Std. Error Beta t Sig. 

1 (Constant) 1.081 .594  1.821 .070 

form .737 .128 .416 5.758 .000 

a. Dependent Variable: pay 
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Excluded Variablesb 

Model 

 
Collinearity 

Statistics 

Beta In t Sig. Partial Correlation Tolerance 

1 perception -.035a -.460 .646 -.037 .923 

channel -.013a -.171 .864 -.014 .920 

a. Predictors in the Model: (Constant), form 

b. Dependent Variable: pay 

 
 

Residuals Statisticsa 

 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 

Predicted Value 3.2928 4.7670 4.4875 .29996 160 

Residual -2.29278 1.21582 .00000 .65478 160 

Std. Predicted Value -3.983 .932 .000 1.000 160 

Std. Residual -3.491 1.851 .000 .997 160 

a. Dependent Variable: pay 
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สมมตฐิานที ่2.6  แนวทางส่งเสริมการขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์

ก๊าซของลูกคา้ ในภาพรวม 

Regression 

Model Summaryd 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .453a .205 .200 .27349  

2 .538b .289 .280 .25949  

3 .585c .342 .329 .25046 1.359 

a. Predictors: (Constant), channel 

b. Predictors: (Constant), channel, form 

c. Predictors: (Constant), channel, form, perception 

d. Dependent Variable: avg. decision 

 
 

ANOVAd 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 3.054 1 3.054 40.830 .000a 

Residual 11.817 158 .075   

Total 14.871 159    

2 Regression 4.299 2 2.150 31.925 .000b 

Residual 10.572 157 .067   

Total 14.871 159    

3 Regression 5.085 3 1.695 27.020 .000c 

Residual 9.786 156 .063   

Total 14.871 159    
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a. Predictors: (Constant), channel 

b. Predictors: (Constant), channel, form 

c. Predictors: (Constant), channel, form, perception 

d. Dependent Variable: : avg. decision 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients  

B Std. Error Beta t Sig. 

1 (Constant) 3.336 .131  25.400 .000 

channel .217 .034 .453 6.390 .000 

2 (Constant) 2.444 .242  10.102 .000 

channel .176 .034 .368 5.241 .000 

form .227 .053 .302 4.301 .000 

3 (Constant) 2.188 .244  8.949 .000 

channel .136 .034 .284 3.967 .000 

form .192 .052 .255 3.698 .000 

perception .141 .040 .253 3.539 .001 

a. Dependent Variable: : avg. decision 
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Excluded Variablesc 

Model 

 
Collinearity 

Statistics 

Beta In t Sig. Partial Correlation Tolerance 

1 form .302a 4.301 .000 .325 .920 

perception .304a 4.161 .000 .315 .855 

2 perception .253b 3.539 .001 .273 .824 

a. Predictors in the Model: (Constant), channel 

b. Predictors in the Model: (Constant), channel, form 

c. Dependent Variable: : avg. decision 

 
 

Residuals Statisticsa 

 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 

Predicted Value 3.7018 4.4870 4.1634 .17883 160 

Residual -.54378 .80962 .00000 .24809 160 

Std. Predicted Value -2.581 1.809 .000 1.000 160 

Std. Residual -2.171 3.232 .000 .991 160 

a. Dependent Variable: : : avg. decision  
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