
 
บทที่ 4 

ผลการศึกษา 

 
การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอโรงงานอุตสาหกรรมในจังหวัดสมุทรสาครในการเลือก

ซ้ือเหล็กรูปพรรณเพื่อใชในงานซอมบํารุง มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ
เหล็กรูปพรรณเพื่อใชในงานซอมบํารุงของโรงงานอุตสาหกรรมในจังหวัดสมุทรสาคร โดยกําหนด
ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีศึกษาจํานวน 100 ราย สามารถนําเสนอผลการศึกษาไดดังตอไปนี้  
  สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ตําแหนงงาน 
ประสบการณในการทํางานจัดซ้ือในองคกรปจจุบัน และระดับการศึกษา นําเสนอในรูปตารางแจก
แจงความถ่ีและรอยละ (ตารางท่ี 1-5)   
  สวนท่ี 2 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับองคกร ไดแก ประเภทการจัดต้ังกิจการ ประเภทของ
อุตสาหกรรม ระยะเวลาการกอตั้งองคกร และจํานวนพนักงานขององคกร นําเสนอในรูปตารางแจก
แจงความถ่ีและรอยละ (ตารางท่ี 6-9)    
  สวนท่ี 3 พฤติกรรมในการจัดซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกร ไดแก ลักษณะงานท่ี
นําเหล็กรูปพรรณไปใชงาน ประเภทของเหล็กรูปพรรณท่ีเคยซ้ือ มูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณ
ตอป ระยะเวลาการชําระเงินโดยเฉล่ีย แหลงขอมูลของเหล็กรูปพรรณ ผูท่ีมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณ และนโยบายการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณ นําเสนอในรูปตารางแจกแจง
ความถ่ีและรอยละ (ตารางท่ี 10-16)    
  สวนท่ี 4 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัย
ดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานสภาพแวดลอม ปจจัยดานองคกร 
ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล และปจจัยสวนบุคคล นําเสนอในรูปตารางแจกแจงความถี่ 
รอยละ คาเฉล่ีย และการแปลผล (ตารางท่ี 17-25) 
  สวนท่ี 5 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามประสบการณในการทํางานจัดซ้ือใน
องคกรปจจุบัน ประเภทของอุตสาหกรรม และมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป นําเสนอใน
รูปตารางแสดงคาเฉล่ีย และการแปลผล (ตารางท่ี 26-52) 
  สวนท่ี 6 ปญหาในการซ้ือเหล็กรูปพรรณ นําเสนอในรูปตารางแจกแจงความถ่ีและ
รอยละ (ตารางท่ี 53) 
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สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 1  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน (ราย) รอยละ 
ชาย 27 27.00 
หญิง 73 73.00 

รวม 100 100.00 
 
  จากตารางท่ี 1  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 
73.00  และเพศชาย คิดเปนรอยละ 27.00 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 2  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาย ุ
 

อายุ จํานวน (ราย) รอยละ 
20 – 30 ป 48 48.00 
31 – 40 ป 34 34.00 
41 – 50 ป 12 12.00 
มากกวา 50 ป 6 6.00 

รวม 100 100.00 
 
  จากตารางท่ี 2 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีอายุ 20-30 ปมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 
48.00 รองลงมาคือ อายุ 31-40 ป  คิดเปนรอยละ 34.00  อายุ 41-50 ป คิดเปนรอยละ 12.00 และอายุ
มากกวา 50 ป คิดเปนรอยละ 6.00  ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 3  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามตําแหนงงาน 
 

ตําแหนงงาน จํานวน (ราย) รอยละ 
พนักงานฝายจดัซ้ือ 61 61.00 
หัวหนาฝายจัดซ้ือ 16 16.00 
ผูจัดการฝายจดัซ้ือ 13 13.00 
ผูประกอบการ 10 10.00 

รวม 100 100.00 
 
  จากตารางท่ี 3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนพนักงานฝายจัดซ้ือมากท่ีสุด คิดเปน
รอยละ 61.00 รองลงมาคือ หัวหนาฝายจัดซ้ือ คิดเปนรอยละ 16.00 ผูจัดการฝายจัดซ้ือ คิดเปนรอย
ละ 13.00 และผูประกอบการ คิดเปนรอยละ 10.00 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประสบการณในการ
ทํางานจัดซ้ือในองคกรปจจุบัน 
 

ประสบการณในการทํางานจัดซ้ือในองคกรปจจุบัน จํานวน (ราย) รอยละ 
นอยกวา 1 ป 22 22.00 
1 – 5 ป 56 56.00 
6 – 10 ป 11 11.00 
มากกวา 10 ป 11 11.00 

รวม 100 100.00 
 
  จากตารางท่ี 4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือใน
องคกรปจจุบัน 1-5 ปมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 56.00 รองลงมาคือ มีประสบการณนอยกวา 1 ป คิด
เปนรอยละ 22.00 และมีประสบการณ 6-10 ป และมากกวา 10 ป คิดเปนรอยละ 11.00 เทากัน 
ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 5  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน (ราย) รอยละ 
ต่ํากวาปริญญาตรี 58 58.00 
ปริญญาตรี 42 42.00 

รวม 100 100.00 
 
  จากตารางท่ี 5 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาตํ่ากวา
ปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 58.00 และปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 42.00 ตามลําดับ 
  
สวนท่ี 2  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับองคกร 
 
ตารางท่ี 6  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทการจัดต้ังกิจการ 
 

ประเภทการจัดตัง้กิจการ จํานวน (ราย) รอยละ 
เจาของคนเดียว 20 20.00 
หางหุนสวนจาํกัด 11 11.00 
บริษัทจํากัด 69 69.00 

รวม 100 100.00 
 
  จากตารางท่ี 6 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามจัดต้ังกิจการแบบบริษัทจํากัดมากท่ีสุด 
คิดเปนรอยละ 69.00 รองลงมาคือ เจาของคนเดียว คิดเปนรอยละ 20.00 และหางหุนสวนจํากัด คิด
เปนรอยละ 11.00 ตามลําดับ  
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ตารางท่ี 7  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทของอุตสาหกรรม 
  

ประเภทของอุตสาหกรรม จํานวน (ราย) รอยละ 
อุตสาหกรรมส่ิงทอ/เคร่ืองนุงหม 17 17.00 
อุตสาหกรรมเคมี/พลาสติก 17 17.00 
อุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองดื่ม 16 16.00 
อุตสาหกรรมน้ํามัน/ปโตรเคมี 17 17.00 
อุตสาหกรรมผลิตเคร่ืองจักร 16 16.00 
อุตสาหกรรมผลิตช้ินสวนรถยนต 17 17.00 

รวม 100 100.00 
 
  จากตารางท่ี 7 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามอยูในอุตสาหกรรมส่ิงทอ/เคร่ืองนุงหม 
อุตสาหกรรมเคมี/พลาสติก อุตสาหกรรมน้ํามัน/ปโตรเคมี อุตสาหกรรมผลิตช้ินสวนรถยนต มาก
ท่ีสุด คิดเปนรอยละ 17.00 เทากัน และอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองดื่ม อุตสาหกรรมผลิต
เคร่ืองจักร คิดเปนรอยละ 16.00 เทากัน ตามลําดับ  
 
ตารางท่ี 8  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระยะเวลาการกอต้ังองคกร 
 

ระยะเวลาการกอตั้งองคกร จํานวน (ราย) รอยละ 
นอยกวา 5 ป 24 24.00 
5 – 10 ป 51 51.00 
11 – 15 ป 18 18.00 
16 – 20 ป 3 3.00 
มากกวา 20 ป 4 4.00 

รวม 100 100.00 
 
  จากตารางท่ี 8 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีระยะเวลาการกอตั้งองคกร 5-10 ปมาก
ท่ีสุด คิดเปนรอยละ 51.00 รองลงมาคือ ระยะเวลานอยกวา 5 ป คิดเปนรอยละ 24.00 ระยะเวลา 11-
15 ป คิดเปนรอยละ 18.00 ระยะเวลามากกวา 20 ป คิดเปนรอยละ 4.00 และระยะเวลา 16-20 ป คิด
เปนรอยละ 3.00 ตามลําดับ  
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ตารางท่ี 9  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามจํานวนพนักงานของ
องคกร 
 

จํานวนพนักงานขององคกร จํานวน (ราย) รอยละ 
ไมเกิน 50 คน 68 68.00 
51 – 200 คน 18 18.00 
มากกวา 200 คน 14 14.00 

รวม 100 100.00 
 

  จากตารางท่ี 9  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนพนักงานขององคกรไมเกิน 50 
คนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 68.00 รองลงมาคือ จํานวนพนักงาน 51-200 คน คิดเปนรอยละ 18.00 
และจํานวนพนักงานมากกวา 200 คน คิดเปนรอยละ 14.00 ตามลําดับ 
 

สวนท่ี 3 พฤติกรรมในการจัดซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกร  
 

ตารางท่ี 10  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามลักษณะงานท่ีนําเหล็ก
รูปพรรณไปใชงาน 
 
ลักษณะงานท่ีนําเหล็กรูปพรรณไปใชงาน จํานวน (ราย) รอยละ 
ขยาย/ตอเติม/ซอมแซมโรงงาน 71 71.00 
ใชในระบบทอลําเลียง 30 30.00 
ใชในระบบทําความรอน 18 18.00 
ใชกับเคร่ืองมือหรือเคร่ืองจักร 57 57.00 
อ่ืนๆ 5 5.00 

หมายเหตุ :  เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ จากผูตอบแบบสอบถาม 100 ราย 
 ลักษณะงานอื่นๆ ไดแก ซอมปายโรงงาน (1 ราย) ซอมรถเข็นของ (1 ราย) ทําช้ันวางของ (1 ราย) ทํารางตากปลา   
 (1 ราย) ทําราวบันได (1 ราย) 
 

  จากตารางท่ี 10 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามนําเหล็กรูปพรรณไปใชงานขยาย/ตอ
เติม/ซอมแซมโรงงานมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 71.00 รองลงมาคือ ใชกับเคร่ืองมือหรือเคร่ืองจักร 
คิดเปนรอยละ 57.00  ใชในระบบทอลําเลียง คิดเปนรอยละ 30.00 ใชในระบบทําความรอน คิดเปน
รอยละ 18.00 และอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 5.00 ตามลําดับ  
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ตารางท่ี 11  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทของเหล็ก
รูปพรรณท่ีเคยซ้ือ 
 

ประเภทของเหล็กรูปพรรณท่ีเคยซ้ือ จํานวน (ราย) รอยละ 
เหล็กตัวซี 20 20.00 
เหล็กฉาก 76 76.00 
เหล็กรางตัวย ู 37 37.00 
เหล็กกลองส่ีเหล่ียม 48 48.00 
เหล็กแปบกลมดํา 89 89.00 
เหล็กแปบประปา 38 38.00 
เหล็กแผน 52 52.00 
เหล็กเสน 30 30.00 
เหล็กแบน 35 35.00 
เหล็ก I-BEAM, H-BEAM 51 51.00 

หมายเหตุ :  เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ จากผูตอบแบบสอบถาม 100 ราย 

 
  จากตารางท่ี 11 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามเคยซ้ือเหล็กแปบกลมดํามากท่ีสุด คิด
เปนรอยละ 89.00 รองลงมาคือ เหล็กฉาก คิดเปนรอยละ 76.00 เหล็กแผน คิดเปนรอยละ 52.00 
เหล็ก I-BEAM, H-BEAM คิดเปนรอยละ 51.00 เหล็กกลองส่ีเหล่ียม คิดเปนรอยละ 48.00 เหล็ก
แปบประปา คิดเปนรอยละ 38.00 เหล็กรางตัวยู คิดเปนรอยละ 37.00 เหล็กแบน คิดเปนรอยละ 
35.00 เหล็กเสน คิดเปนรอยละ 30.00 และเหล็กตัวซี คิดเปนรอยละ 20.00 ตามลําดับ  
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ตารางท่ี 12  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็ก
รูปพรรณตอป 
 

มูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป จํานวน (ราย) รอยละ 
ไมเกิน 10,000 บาท 3 3.00 
10,001 – 50,000 บาท 8 8.00 
50,001 – 100,000 บาท 23 23.00 
100,001 – 500,000 บาท 31 31.00 
มากกวา 500,000 บาท 35 35.00 

รวม 100 100.00 
 

  จากตารางท่ี 12 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอปมูลคา
มากกวา 500,000 บาทมากท่ีสุด  คิดเปนรอยละ 35.00  รองลงมาคือ มูลคา 100,001-500,000 บาท 
คิดเปนรอยละ 31.00 มูลคา 50,001-100,000 บาท คิดเปนรอยละ 23.00 มูลคา 10,001-50,000 บาท 
คิดเปนรอยละ 8.00 และมูลคาไมเกิน 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 3.00 ตามลําดับ  
 

ตารางท่ี 13  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระยะเวลาการชําระเงิน
โดยเฉล่ีย 
 

ระยะเวลาการชําระเงินโดยเฉล่ีย จํานวน (ราย) รอยละ 
ไมเกิน 7 วัน 4 4.00 
7 – 15 วัน 1 1.00 
16 – 30 วัน 66 66.00 
31 – 45 วัน 17 17.00 
45 – 60 วัน 12 12.00 

รวม 100 100.00 
 

  จากตารางท่ี 13 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีระยะเวลาการชําระเงินโดยเฉล่ีย 16-
30 วันมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 66.00 รองลงมาคือ ระยะเวลา 31-45 วัน คิดเปนรอยละ 17.00 
ระยะเวลา 45-60 วัน คิดเปนรอยละ 12.00 ระยะเวลาไมเกิน 7 วัน คิดเปนรอยละ 4.00 และระยะเวลา 
7-15 วัน คิดเปนรอยละ 1.00 ตามลําดับ  
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ตารางท่ี 14  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามแหลงขอมูลของเหล็ก
รูปพรรณ 
 

แหลงขอมูลของเหล็กรูปพรรณ จํานวน (ราย) รอยละ 
พนักงานขายเขาเสนอขายท่ีสถานประกอบการ 24 24.00 
คําแนะนําของผูอ่ืน 49 49.00 
สมุดรายการคา เชน สมุดหนาเหลือง 14 14.00 
อินเตอรเน็ต 56 56.00 
อ่ืนๆ 24 24.00 

หมายเหตุ :  เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ จากผูตอบแบบสอบถาม 100 ราย 
 แหลงขอมูลอื่นๆ ไดแก บัญชีรายช่ือผูขายเดิม (24 ราย) 

 
  จากตารางท่ี 14 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามทราบขอมูลของเหล็กรูปพรรณจาก
อินเตอรเน็ตมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 56.00 รองลงมาคือ คําแนะนําของผูอ่ืน คิดเปนรอยละ 49.00 
พนักงานขายเขาเสนอขายท่ีสถานประกอบการและอื่นๆ คิดเปนรอยละ 24.00 เทากัน และสมุด
รายการคา เชน สมุดหนาเหลือง คิดเปนรอยละ 14.00 ตามลําดับ  
 
ตารางท่ี 15  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผูท่ีมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณ 
 
ผูท่ีมีสวนรวมในการตดัสินใจส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณ จํานวน (ราย) รอยละ 
ฝายซอมบํารุง 86 86.00 
ฝายวิศวกรรม 12 12.00 
ผูจัดการโรงงาน 10 10.00 
เจาของกิจการ 13 13.00 

หมายเหตุ :  เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ จากผูตอบแบบสอบถาม 100 ราย 

 
  จากตารางท่ี 15 พบวา ผูท่ีมีสวนรวมกับฝายจัดซ้ือในการตัดสินใจสั่งซ้ือเหล็ก
รูปพรรณคือ ฝายซอมบํารุง มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 86.00 รองลงมาคือ เจาของกิจการ คิดเปนรอย
ละ 13.00 ฝายวิศวกรรม คิดเปนรอยละ 12.00 และผูจัดการโรงงาน  คิดเปนรอยละ 10.00 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 16  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามนโยบายการส่ังซ้ือเหล็ก
รูปพรรณ 
 

นโยบายการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณ จํานวน (ราย) รอยละ 
ส่ังซ้ือจากผูขายรายเดิมทุกคร้ัง 6 6.00 
เปรียบเทียบราคาจากผูขาย 2-3 รายกอนซ้ือ 89 89.00 
แสวงหาผูขายรายใหมท่ีมีราคาต่ําท่ีสุดอยูตลอดเวลา 5 5.00 

รวม 100 100.00 
 
  จากตารางท่ี 16 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีนโยบายการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณคือ 
มีการเปรียบเทียบราคาจากผูขาย 2-3 รายกอนซ้ือมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 89.00 รองลงมาคือ ส่ังซ้ือ
จากผูขายรายเดิมทุกคร้ัง คิดเปนรอยละ 6.00 และแสวงหาผูขายรายใหมท่ีมีราคาตํ่าท่ีสุดอยู
ตลอดเวลา คิดเปนรอยละ 5.00 ตามลําดับ 
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สวนท่ี 4  ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ 
 
ตารางท่ี 17  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และระดับความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ 
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ระดับความสําคัญ   
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด คาเฉล่ีย 

(แปลผล) 
ลําดับ 

 จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เชน 
มีความหนาและความ
ยาวเต็ม เน้ือแกรง ผิว
เรียบ ไมบุบ ไมโคงงอ 

29 
(29.00) 

39 
(39.00) 

29 
(29.00) 

2 
(2.00) 

1 
(1.00) 

3.93 
(มาก) 

1 

ผลิตภัณฑไดรับการ
รับรองมาตรฐาน (มอก.) 

25 
(25.00) 

30 
(30.00) 

42 
(42.00) 

1 
(1.00) 

2 
(2.00) 

3.75 
(มาก) 

2 

ผูขายมีผลิตภัณฑที่
หลากหลายประเภทและ
ขนาดใหเลือกซื้อ 

15 
(15.00) 

36 
(36.00) 

40 
(40.00) 

9 
(9.00) 

0 
(0.00) 

3.57 
(มาก) 

3 

มีการใหบริการตัดเหล็ก
ตามขนาดที่ตองการ 

9 
(9.00) 

30 
(30.00) 

38 
(38.00) 

20 
(20.00) 

3 
(3.00) 

3.22 
(ปานกลาง) 

5 

มีการใหบริการที่ดีและ
รวดเร็ว 

19 
(19.00) 

25 
(25.00) 

44 
(44.00) 

11 
(11.00) 

1 
(1.00) 

3.50 
(มาก) 

4 

คาเฉล่ียรวม 
3.59 

(มาก) 

 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 17 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ
ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.59) โดยปจจัย
ยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เชน มีความหนาและ
ความยาวเต็ม เนื้อแกรง ผิวเรียบ ไมบุบ ไมโคงงอ (คาเฉล่ีย 3.93) ผลิตภัณฑไดรับการรับรอง
มาตรฐาน (มอก.) (คาเฉลี่ย 3.75) ผูขายมีผลิตภัณฑท่ีหลากหลายประเภทและขนาดใหเลือกซ้ือ 
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(คาเฉล่ีย 3.57) มีการใหบริการท่ีดีและรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 3.50) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก มีการใหบริการตัดเหล็กตามขนาดท่ีตองการ (คาเฉล่ีย 3.22) 
ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 18  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และระดับความสําคัญตอปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ 
 

ปจจัยดานราคา 

ระดับความสําคัญ   
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด คาเฉล่ีย 

(แปลผล) 
ลําดับ 

 จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

สินคามีราคาเหมาะสม
กับคุณภาพ 

25 
(25.00) 

25 
(25.00) 

37 
(37.00) 

11 
(11.00) 

2 
(2.00) 

3.60 
(มาก) 

3 

ราคาสินคาถูกกวาผูขาย
รายอื่น 

84 
(84.00) 

11 
(11.00) 

5 
(5.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.79 
(มากที่สุด) 

1 

การใหระยะเวลาการ
ชําระเงิน (เครดิต) 

58 
(58.00) 

28 
(28.00) 

6 
(6.00) 

3 
(3.00) 

5 
(5.00) 

4.31 
(มาก) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
4.23 

(มาก) 

 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 18 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.23) โดยปจจัยยอยท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืน (คาเฉลี่ย 
4.79) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การใหระยะเวลาการชําระ
เงิน (เครดิต) (คาเฉล่ีย 4.31) และสินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 3.60) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 19  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และระดับความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ 
 

ปจจัยดานการจัด
จําหนาย 

ระดับความสําคัญ   
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด คาเฉล่ีย 

(แปลผล) 
ลําดับ 

 จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

การติดตอสอบถามและ
สั่งซื้อทางโทรศัพทได
สะดวก 

40 
(40.00) 

35 
(35.00) 

20 
(20.00) 

5 
(5.00) 

0 
(0.00) 

4.10 
(มาก) 

1 

ทําเลที่ต้ังสะดวกตอการ
ติดตอซื้อ 

24 
(24.00) 

21 
(21.00) 

35 
(35.00) 

12 
(12.00) 

8 
(8.00) 

3.41 
(ปานกลาง) 

3 

สถานท่ีจัดเก็บสินคา
ของผูขายสะดวกตอการ
ขนยายสินคาของผูซื้อ 

17 
(17.00) 

25 
(25.00) 

33 
(33.00) 

21 
(21.00) 

4 
(4.00) 

3.30 
(ปานกลาง) 

4 

ที่จอดรถสะดวกและ
เพียงพอ 

11 
(11.00) 

28 
(28.00) 

41 
(41.00) 

18 
(18.00) 

2 
(2.00) 

3.28 
(ปานกลาง) 

5 

ความรวดเร็วในการสง
มอบและตรงเวลา 

21 
(21.00) 

37 
(37.00) 

30 
(30.00) 

6 
(6.00) 

6 
(6.00) 

3.61 
(มาก) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
3.54 

(มาก) 

 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 19 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานการจัด
จําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.54) โดย
ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การติดตอสอบถามและส่ังซ้ือทาง
โทรศัพทไดสะดวก (คาเฉล่ีย 4.10) ความรวดเร็วในการสงมอบและตรงเวลา (คาเฉล่ีย 3.61) ปจจัย
ยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ทําเลท่ีตั้งสะดวกตอการติดตอซ้ือ 
(คาเฉลี่ย 3.41) สถานที่จัดเก็บสินคาของผูขายสะดวกตอการขนยายสินคาของผูซ้ือ (คาเฉลี่ย 3.30) 
และท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ (คาเฉล่ีย 3.28) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 20  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และระดับความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ 
 

ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 

ระดับความสําคัญ   
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด คาเฉล่ีย 

(แปลผล) 
ลําดับ 

 จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

การโฆษณาผานสื่อ
อินเตอรเน็ต 

7 
(7.00) 

21 
(21.00) 

35 
(35.00) 

31 
(31.00) 

6 
(6.00) 

2.60 
(ปานกลาง) 

6 

การโฆษณาผานสื่อ
สิ่งพิมพ สมุดหนา
เหลือง วารสาร 

6 
(6.00) 

16 
(16.00) 

35 
(35.00) 

34 
(34.00) 

9 
(9.00) 

2.76 
(ปานกลาง) 

5 

การมีปายโฆษณา
ประชาสัมพันธ 

7 
(7.00) 

12 
(12.00) 

47 
(47.00) 

27 
(27.00) 

7 
(7.00) 

2.85 
(ปานกลาง) 

4 

มีการรับเปล่ียน-คืน
สินคา 

7 
(7.00) 

21 
(21.00) 

35 
(35.00) 

31 
(31.00) 

6 
(6.00) 

2.92 
(ปานกลาง) 

3 

ความรูเก่ียวกับเหล็ก
รูปพรรณของพนักงาน
ขาย 

14 
(14.00) 

15 
(15.00) 

40 
(40.00) 

22 
(22.00) 

9 
(9.00) 

3.03 
(ปานกลาง) 

2 

การจัดเก็บประวัติการ
สั่งซื้อของลูกคา เพ่ือ
จัดทํากิจกรรมสงเสริม
การตลาด 

24 
(24.00) 

24 
(24.00) 

32 
(32.00) 

16 
(16.00) 

4 
(4.00) 

3.48 
(ปานกลาง) 

1 

คาเฉล่ียรวม 
2.94 

(ปานกลาง) 

 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 20 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับปานกลาง 
(คาเฉล่ีย 2.94) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก การ
จัดเก็บประวัติการส่ังซ้ือของลูกคา เพื่อจัดทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.48) ความรู
เกี่ยวกับเหล็กรูปพรรณของพนักงานขาย (คาเฉลี่ย 3.03) มีการรับเปล่ียน-คืนสินคา (คาเฉลี่ย 2.92) 
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การมีปายโฆษณาประชาสัมพันธ (คาเฉล่ีย 2.85) การโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ สมุดหนาเหลือง 
วารสาร (คาเฉล่ีย 2.76) และการโฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ต (คาเฉล่ีย 2.60) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 21  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และระดับความสําคัญตอปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณของ 
 

ปจจัยดาน
สภาพแวดลอม 

ระดับความสําคัญ   
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด คาเฉล่ีย 

(แปลผล) 
ลําดับ 

 จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

ความผันผวนของราคา
เหล็กในทองตลาด 

1 
(1.00) 

5 
(5.00) 

40 
(40.00) 

37 
(37.00) 

17 
(17.00) 

2.36 
(นอย) 

2 

สภาพการแขงขันของ
ตลาดเหล็กรูปพรรณ 
เชน จํานวนผูจําหนาย
เหล็กรูปพรรณ 

8 
(8.00) 

17 
(17.00) 

28 
(28.00) 

33 
(33.00) 

14 
(14.00) 

2.72 
(ปานกลาง) 

1 

ยอดคําสั่งซื้อของลูกคา
มากพอท่ีจะขยาย/ซอม
บํารุงโรงงาน 

1 
(1.00) 

9 
(9.00) 

32 
(32.00) 

37 
(37.00) 

21 
(21.00) 

2.32 
(นอย) 

3 

คาเฉล่ียรวม 
2.47 

(นอย) 

 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

  

  จากตารางท่ี  21 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดาน
สภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับ
นอย (คาเฉล่ีย 2.47) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก 
สภาพการแขงขันของตลาดเหล็กรูปพรรณ เชน จํานวนผูจําหนายเหล็กรูปพรรณ (คาเฉล่ีย 2.72) 
ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ความผันผวนของราคาเหล็กใน
ทองตลาด (คาเฉล่ีย 2.36) และยอดคําส่ังซ้ือของลูกคามากพอท่ีจะขยาย/ซอมบํารุงโรงงาน (คาเฉล่ีย 
2.32) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 22  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และระดับความสําคัญตอปจจัยดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ 
 

ปจจัยดานองคกร 

ระดับความสําคัญ   
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด คาเฉล่ีย 

(แปลผล) 
ลําดับ 

 จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

นโยบายการสั่งซื้อสินคา
ขององคกรมีความชัดเจน 

14 
(14.00) 

27 
(27.00) 

32 
(32.00) 

22 
(22.00) 

5 
(5.00) 

3.23 
(ปานกลาง) 

2 

วิธีการกําหนดเง่ือนไข 
การสั่งซื้อกับผูขายชัดเจน 

10 
(10.00) 

19 
(19.00) 

32 
(32.00) 

25 
(25.00) 

14 
(14.00) 

2.86 
(ปานกลาง) 

4 

นโยบายการจัดซื้อสินคา
กรณีเรงดวน  

14 
(14.00) 

27 
(27.00) 

37 
(37.00) 

18 
(18.00) 

4 
(4.00) 

3.29 
(ปานกลาง) 

1 

การกําหนดอํานาจในการ
ตัดสินใจซื้อ เชน วงเงิน
ในการอนุมัติซื้อ 

12 
(12.00) 

21 
(21.00) 

34 
(34.00) 

28 
(28.00) 

5 
(5.00) 

3.07 
(ปานกลาง) 

3 

คาเฉล่ียรวม 
3.11 

(ปานกลาง) 

 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 22 พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานองคกรท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 
3.11) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก นโยบายการจัดซ้ือ
สินคากรณีเรงดวน (คาเฉล่ีย 3.29) นโยบายการส่ังซ้ือสินคาขององคกรมีความชัดเจน (คาเฉล่ีย 3.23) 
การกําหนดอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ เชน วงเงินในการอนุมัติซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.07) และวิธีการ
กําหนดเง่ือนไขการส่ังซ้ือกับผูขายชัดเจน (คาเฉล่ีย 2.86) ตามลําดับ 
 
 
 
 



 

 

28

 

ตารางท่ี 23  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และระดับความสําคัญตอปจจัยดานความสัมพันธ
ระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ 
 

ปจจัยดานความ
สัมพันธะหวางบุคคล 

ระดับความสําคัญ   
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด คาเฉล่ีย 

(แปลผล) 
ลําดับ 

 จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

ความนาเช่ือถือของ
รานคา 

13 
(13.00) 

19 
(19.00) 

37 
(37.00) 

25 
(25.00) 

6 
(6.00) 

3.08 
(ปานกลาง) 

1 

ความสนิทสนมระหวาง
พนักงานจัดซื้อกับผูขาย 

6 
(6.00) 

13 
(13.00) 

38 
(38.00) 

31 
(31.00) 

12 
(12.00) 

2.70 
(ปานกลาง) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
2.89 

(ปานกลาง) 

 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 23 พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดาน
ความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวม
อยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.89) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปาน
กลาง ไดแก ความนาเช่ือถือของรานคา (คาเฉล่ีย 3.08) และความสนิทสนมระหวางพนักงานจัดซ้ือ
กับผูขาย (คาเฉล่ีย 2.70) ตามลําดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

29

 

ตารางท่ี 24  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และระดับความสําคัญตอปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

ระดับความสําคัญ   
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด คาเฉล่ีย 

(แปลผล) 
ลําดับ 

 จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

ตําแหนงของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ 

6 
(6.00) 

10 
(10.00) 

46 
(46.00) 

29 
(29.00) 

9 
(9.00) 

2.75 
(ปานกลาง) 

2 

ประสบการณและความ
เขาใจในการใชงานเหล็ก
รูปพรรณในการซอมบํารุง
ของผูซื้อ 

9 
(9.00) 

16 
(16.00) 

39 
(39.00) 

31 
(31.00) 

5 
(5.00) 

2.93 
(ปานกลาง) 

1 

คาเฉล่ียรวม 
2.84 

(ปานกลาง) 

 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 24 พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนบุคคลท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 
2.84) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ประสบการณและ
ความเขาใจในการใชงานเหล็กรูปพรรณในการซอมบํารุงของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.93) และตําแหนงของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.75) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 25  แสดงสรุปคาเฉล่ียระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ 
 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตดัสินใจซ้ือ 
เหล็กรูปพรรณ 

ระดับความสําคัญ 
คาเฉล่ีย แปลผล ลําดับ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด    
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 3.59 มาก 2 
ปจจัยดานราคา 4.23 มาก 1 
ปจจัยดานการจัดจําหนาย 3.54 มาก 3 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 2.94 ปานกลาง 4 

คาเฉล่ียรวม 3.58 มาก  
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตดัสินใจซ้ือขององคกร    
ปจจัยดานสภาพแวดลอม 2.47 นอย 4 
ปจจัยดานองคกร 3.11 ปานกลาง 1 
ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล 2.89 ปานกลาง 2 
ปจจัยสวนบุคคล 2.84 ปานกลาง 3 

คาเฉล่ียรวม 2.83 ปานกลาง  
หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 

หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 
 
  จากตารางท่ี 25 พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.58) โดย
ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ปจจัยดานราคา (คาเฉล่ีย 4.23) ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.59) ปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.54) ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 2.94) ตามลําดับ 
และผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณของ
องคกรธุรกิจอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.83) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานองคกร (คาเฉล่ีย 3.11) ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล 
(คาเฉล่ีย 2.89) ปจจัยสวนบุคคล (คาเฉล่ีย 2.84) ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับ
นอย ไดแก ปจจัยดานสภาพแวดลอม (คาเฉล่ีย 2.47) ตามลําดับ 
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สวนท่ี 5  ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามประสบการณในการทํางานจัดซ้ือในองคกรปจจุบัน 
ประเภทของอุตสาหกรรม และมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 
 
ตารางท่ี 26  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเหล็กรูปพรรณ จําแนกตามประสบการณในการทํางานจัดซ้ือในองคกรปจจุบัน 
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ประสบการณในการทํางานจัดซื้อในองคกรปจจุบัน 

นอยกวา 1 ป 1-5 ป 6-10 ป มากกวา 10 ป 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เชน มี
ความหนาและความยาวเต็ม 
เน้ือแกรง ผิวเรียบ ไมบุบ 
ไมโคงงอ 

4.00 
(มาก) 

1 3.84 
(มาก) 

2 3.91 
(มาก) 

1 4.27 
(มาก) 

1 

ผลิตภัณฑไดรับการรับรอง
มาตรฐาน (มอก.) 

3.64 
(มาก) 

4 3.86 
(มาก) 

1 3.64 
(มาก) 

2 3.55 
(มาก) 

3 

ผูขายมีผลิตภัณฑที่
หลากหลายประเภทและ
ขนาดใหเลือกซื้อ 

3.77 
(มาก) 

2 3.50 
(มาก) 

3 3.45 
(ปานกลาง) 

4 3.64 
(มาก) 

2 

มีการใหบริการตัดเหล็กตาม
ขนาดที่ตองการ 

3.14 
(ปานกลาง) 

5 3.34 
(ปานกลาง) 

5 2.91 
(ปานกลาง) 

5 3.09 
(ปานกลาง) 

5 

มีการใหบริการที่ดีและ
รวดเร็ว 

3.73 
(มาก) 

3 3.43 
(ปานกลาง) 

4 3.55 
(มาก) 

3 3.36 
(ปานกลาง) 

4 

คาเฉล่ียรวม 
3.65 

(มาก) 
 3.59 

(มาก) 
 3.49 

(ปานกลาง) 
 3.58 

(มาก) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 26 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ
นอยกวา 1 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ
โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.65) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับ
มาก ไดแก ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เชน มีความหนาและความยาวเต็ม เนื้อแกรง ผิวเรียบ ไมบุบ ไมโคง



 

 

32

 

งอ (คาเฉล่ีย 4.00) ผูขายมีผลิตภัณฑท่ีหลากหลายประเภทและขนาดใหเลือกซ้ือ (คาเฉลี่ย 3.77) มี
การใหบริการที่ดีและรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 3.73) ผลิตภัณฑไดรับการรับรองมาตรฐาน (มอก.) (คาเฉล่ีย 
3.64) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก มีการใหบริการตัด
เหล็กตามขนาดท่ีตองการ (คาเฉล่ีย 3.14) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 1-5 ป ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 
3.59) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ผลิตภัณฑไดรับการ
รับรองมาตรฐาน (มอก.) (คาเฉล่ีย 3.86) ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เชน มีความหนาและความยาวเต็ม เนื้อ
แกรง ผิวเรียบ ไมบุบ ไมโคงงอ (คาเฉล่ีย 3.84) ผูขายมีผลิตภัณฑท่ีหลากหลายประเภทและขนาดให
เลือกซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.50) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก มีการ
ใหบริการที่ดีและรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 3.43) และมีการใหบริการตัดเหล็กตามขนาดท่ีตองการ (คาเฉล่ีย 
3.34) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 6-10 ป ใหความสําคัญ
ตอปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับปานกลาง 
(คาเฉล่ีย 3.49) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ผลิตภัณฑมี
คุณภาพ เชน มีความหนาและความยาวเต็ม เนื้อแกรง ผิวเรียบ ไมบุบ ไมโคงงอ (คาเฉล่ีย 3.91) 
ผลิตภัณฑไดรับการรับรองมาตรฐาน (มอก.) (คาเฉล่ีย 3.64) มีการใหบริการท่ีดีและรวดเร็ว 
(คาเฉล่ีย 3.55) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ผูขายมี
ผลิตภัณฑท่ีหลากหลายประเภทและขนาดใหเลือกซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.45) และมีการใหบริการตัดเหล็ก
ตามขนาดท่ีตองการ (คาเฉล่ีย 2.91) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือมากกวา 10 ป ให
ความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูใน
ระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.58) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก 
ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เชน มีความหนาและความยาวเต็ม เนื้อแกรง ผิวเรียบ ไมบุบ ไมโคงงอ (คาเฉล่ีย 
4.27) ผูขายมีผลิตภัณฑท่ีหลากหลายประเภทและขนาดใหเลือกซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.64) ผลิตภัณฑไดรับ
การรับรองมาตรฐาน (มอก.) (คาเฉล่ีย 3.55) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับ
ปานกลาง ไดแก มีการใหบริการที่ดีและรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 3.36) และมีการใหบริการตัดเหล็กตาม
ขนาดท่ีตองการ (คาเฉล่ีย 3.09) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 27  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เหล็กรูปพรรณ จําแนกตามประสบการณในการทํางานจัดซ้ือในองคกรปจจุบัน 
 

ปจจัยดานราคา 

ประสบการณในการทํางานจัดซื้อในองคกรปจจุบัน 

นอยกวา 1 ป 1-5 ป 6-10 ป มากกวา 10 ป 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

สินคามีราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ 

3.86 
(มาก) 

3 3.59 
(มาก) 

3 3.73 
(มาก) 

3 3.00 
(ปานกลาง) 

3 

ราคาสินคาถูกกวาผูขาย  
รายอื่น 

4.77 
(มากที่สุด) 

1 4.80 
(มากที่สุด) 

1 4.64 
(มากที่สุด) 

1 4.91 
(มากที่สุด) 

1 

การใหระยะเวลาการชําระ
เงิน (เครดิต) 

4.73 
(มากที่สุด) 

2 4.11 
(มาก) 

2 4.55 
(มากที่สุด) 

2 4.27 
(มาก) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
4.45 

(มาก) 
 4.17 

(มาก) 
 4.30 

(มาก) 
 4.06 

(มาก) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 27 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ
นอยกวา 1 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดย
รวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.45) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก
ที่สุด ไดแก ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืน (คาเฉลี่ย 4.77) การใหระยะเวลาการชําระเงิน (เครดิต) 
(คาเฉล่ีย 4.73) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก สินคามีราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 3.86) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 1-5 ป ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 
4.17) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก ราคาสินคาถูกกวา
ผูขายรายอ่ืน (คาเฉล่ีย 4.80) ปจจัยยอยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การให
ระยะเวลาการชําระเงิน (เครดิต) (คาเฉล่ีย 4.11) และสินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 
3.59) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 6-10 ป ใหความสําคัญ
ตอปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 
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4.30) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก ราคาสินคาถูกกวา
ผูขายรายอ่ืน (คาเฉลี่ย 4.64) การใหระยะเวลาการชําระเงิน (เครดิต) (คาเฉล่ีย 4.55) ปจจัยยอยท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก สินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 
3.73) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือมากกวา 10 ป ให
ความสําคัญตอปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับ
มาก (คาเฉล่ีย 4.06) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก ราคา
สินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืน (คาเฉล่ีย 4.91) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก 
ไดแก การใหระยะเวลาการชําระเงิน (เครดิต) (คาเฉล่ีย 4.27) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก สินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 3.00) ตามลําดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

35

 

ตารางท่ี 28  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ จําแนกตามประสบการณในการทํางานจัดซ้ือในองคกรปจจุบัน 
 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย 

ประสบการณในการทํางานจัดซื้อในองคกรปจจุบัน 

นอยกวา 1 ป 1-5 ป 6-10 ป มากกวา 10 ป 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

การติดตอสอบถามและสั่งซื้อ
ทางโทรศัพทไดสะดวก 

4.23 
(มาก) 

1 3.93 
(มาก) 

1 4.27 
(มาก) 

1 4.55 
(มากที่สุด) 

1 

ทําเลที่ต้ังสะดวกตอการ
ติดตอซื้อ 

3.82 
(มาก) 

3 3.14 
(ปานกลาง) 

5 3.91 
(มาก) 

2 3.45 
(ปานกลาง) 

4 

สถานท่ีจัดเก็บสินคาของ
ผูขายสะดวกตอการขนยาย
สินคาของผูซื้อ 

3.36 
(ปานกลาง) 

5 3.25 
(ปานกลาง) 

3 3.09 
(ปานกลาง) 

5 3.64 
(มาก) 

3 

ที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ 3.41 
(ปานกลาง) 

4 3.20 
(ปานกลาง) 

4 3.64 
(มาก) 

4 3.09 
(ปานกลาง) 

5 

ความรวดเร็วในการสงมอบ
และตรงเวลา 

3.95 
(มาก) 

2 3.38 
(ปานกลาง) 

2 3.91 
(มาก) 

2 3.82 
(มาก) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
3.75 

(มาก) 
 3.38 

(ปานกลาง) 
 3.76 

(มาก) 
 3.71 

(มาก) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 28 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ
นอยกวา 1 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.75) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับมาก ไดแก การติดตอสอบถามและส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดสะดวก (คาเฉล่ีย 4.23) 
ความรวดเร็วในการสงมอบและตรงเวลา (คาเฉล่ีย 3.95) ทําเลที่ตั้งสะดวกตอการติดตอซ้ือ (คาเฉล่ีย 
3.82) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ท่ีจอดรถสะดวกและ
เพียงพอ (คาเฉลี่ย 3.41) และสถานท่ีจัดเก็บสินคาของผูขายสะดวกตอการขนยายสินคาของผูซ้ือ 
(คาเฉล่ีย 3.36) ตามลําดับ 
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  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 1-5 ป ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับปาน
กลาง (คาเฉล่ีย 3.38) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การติดตอ
สอบถามและส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดสะดวก (คาเฉล่ีย 3.93) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ความรวดเร็วในการสงมอบและตรงเวลา (คาเฉล่ีย 3.38) สถานท่ี
จัดเก็บสินคาของผูขายสะดวกตอการขนยายสินคาของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.25) ท่ีจอดรถสะดวกและ
เพียงพอ (คาเฉล่ีย 3.20) และทําเลที่ตั้งสะดวกตอการติดตอซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.14) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 6-10 ป ใหความสําคัญ
ตอปจจัยดานการจัดจําหนายที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก 
(คาเฉลี่ย 3.76) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การติดตอ
สอบถามและส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดสะดวก (คาเฉลี่ย 4.27) ทําเลท่ีตั้งสะดวกตอการติดตอซ้ือ 
(คาเฉล่ีย 3.91) ความรวดเร็วในการสงมอบและตรงเวลา (คาเฉล่ีย 3.91) ท่ีจอดรถสะดวกและ
เพียงพอ (คาเฉลี่ย 3.64) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก 
สถานท่ีจัดเก็บสินคาของผูขายสะดวกตอการขนยายสินคาของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.09) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือมากกวา 10 ป ให
ความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยู
ในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.71) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด 
ไดแก การติดตอสอบถามและส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดสะดวก (คาเฉลี่ย 4.55) ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ความรวดเร็วในการสงมอบและตรงเวลา (คาเฉล่ีย 
3.82) สถานท่ีจัดเก็บสินคาของผูขายสะดวกตอการขนยายสินคาของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.64) ปจจัยยอย
ท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ทําเลที่ตั้งสะดวกตอการติดตอซ้ือ 
(คาเฉล่ีย 3.45) และท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ (คาเฉล่ีย 3.09) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 29  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ จําแนกตามประสบการณในการทํางานจัดซ้ือในองคกรปจจุบัน 
 

ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 

ประสบการณในการทํางานจัดซื้อในองคกรปจจุบัน 

นอยกวา 1 ป 1-5 ป 6-10 ป มากกวา 10 ป 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

การโฆษณาผานสื่อ
อินเตอรเน็ต 

2.82 
(ปานกลาง) 

5 2.52 
(ปานกลาง) 

6 2.55 
(ปานกลาง) 

6 2.64 
(ปานกลาง) 

6 

การโฆษณาผานสื่อสิ่งพิมพ 
สมุดหนาเหลือง วารสาร 

2.68 
(ปานกลาง) 

6 2.68 
(ปานกลาง) 

5 3.09 
(ปานกลาง) 

3 3.00 
(ปานกลาง) 

2 

การมีปายโฆษณา
ประชาสัมพันธ 

2.95 
(ปานกลาง) 

4 2.75 
(ปานกลาง) 

4 3.18 
(ปานกลาง) 

2 2.82 
(ปานกลาง) 

4 

มีการรับเปล่ียน-คืนสินคา 3.27 
(ปานกลาง) 

2 2.84 
(ปานกลาง) 

3 2.82 
(ปานกลาง) 

5 2.73 
(ปานกลาง) 

5 

ความรูเก่ียวกับเหล็ก
รูปพรรณของพนักงานขาย 

3.05 
(ปานกลาง) 

3 3.04 
(ปานกลาง) 

2 3.09 
(ปานกลาง) 

3 2.91 
(ปานกลาง) 

3 

การจัดเก็บประวัติการสั่งซื้อ
ของลูกคา เพ่ือจัดทํา
กิจกรรมสงเสริมการตลาด 

3.45 
(ปานกลาง) 

1 3.43 
(ปานกลาง) 

1 3.55 
(มาก) 

1 3.73 
(มาก) 

1 

คาเฉล่ียรวม 
3.04 

(ปานกลาง) 
 2.87 

(ปานกลาง) 
 3.05 

(ปานกลาง) 
 2.97 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 29 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ
นอยกวา 1 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.04) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก การจัดเก็บประวัติการส่ังซ้ือของลูกคา เพื่อจัดทํากิจกรรม
สงเสริมการตลาด (คาเฉลี่ย 3.45) มีการรับเปล่ียน-คืนสินคา (คาเฉลี่ย 3.27) ความรูเกี่ยวกับเหล็ก
รูปพรรณของพนักงานขาย (คาเฉล่ีย 3.05) การมีปายโฆษณาประชาสัมพันธ (คาเฉล่ีย 2.95) การ
โฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ต (คาเฉล่ีย 2.82) และการโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ สมุดหนาเหลือง 
วารสาร (คาเฉล่ีย 2.68) ตามลําดับ 
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  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 1-5 ป ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.87) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก 
การจัดเก็บประวัติการสั่งซ้ือของลูกคา เพื่อจัดทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.43) ความรู
เกี่ยวกับเหล็กรูปพรรณของพนักงานขาย (คาเฉลี่ย 3.04) มีการรับเปล่ียน-คืนสินคา (คาเฉลี่ย 2.84) 
การมีปายโฆษณาประชาสัมพันธ (คาเฉล่ีย 2.75) การโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ สมุดหนาเหลือง 
วารสาร (คาเฉล่ีย 2.68) และการโฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ต (คาเฉล่ีย 2.52) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 6-10 ป ใหความสําคัญ
ตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.05) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก 
การจัดเก็บประวัติการส่ังซ้ือของลูกคา เพ่ือจัดทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.55) ปจจัย
ยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก การมีปายโฆษณาประชาสัมพันธ 
(คาเฉล่ีย 3.18) การโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ สมุดหนาเหลือง วารสาร (คาเฉล่ีย 3.09) ความรูเกี่ยวกับ
เหล็กรูปพรรณของพนักงานขาย (คาเฉลี่ย 3.09) มีการรับเปล่ียน-คืนสินคา (คาเฉลี่ย 2.82) และการ
โฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ต (คาเฉล่ีย 2.55) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือมากกวา 10 ป ให
ความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดย
รวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.97) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับ
มาก ไดแก การจัดเก็บประวัติการส่ังซ้ือของลูกคา เพื่อจัดทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 
3.73) ปจจัยยอยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก การโฆษณาผานส่ือ
ส่ิงพิมพ สมุดหนาเหลือง วารสาร (คาเฉล่ีย 3.00) ความรูเกี่ยวกับเหล็กรูปพรรณของพนักงานขาย 
(คาเฉล่ีย 2.91) การมีปายโฆษณาประชาสัมพันธ (คาเฉล่ีย 2.82) มีการรับเปล่ียน-คืนสินคา (คาเฉล่ีย 
2.73) และการโฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ต (คาเฉล่ีย 2.64) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 30  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามประสบการณในการทํางานจัดซ้ือใน
องคกรปจจุบัน 
 

ปจจัยดานสภาพแวดลอม 

ประสบการณในการทํางานจัดซื้อในองคกรปจจุบัน 

นอยกวา 1 ป 1-5 ป 6-10 ป มากกวา 10 ป 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

ความผันผวนของราคา
เหล็กในทองตลาด 

2.45 
(นอย) 

2 2.25 
(นอย) 

3 2.36 
(นอย) 

2 2.73 
(ปานกลาง) 

1 

สภาพการแขงขันของตลาด
เหล็กรูปพรรณ เชน จํานวน
ผูจําหนายเหล็กรูปพรรณ 

2.64 
(ปานกลาง) 

1 2.79 
(ปานกลาง) 

1 2.73 
(ปานกลาง) 

1 2.55 
(ปานกลาง) 

2 

ยอดคําสั่งซื้อของลูกคามาก
พอที่จะขยาย/ซอมบํารุง
โรงงาน 

2.27 
(นอย) 

3 2.38 
(นอย) 

2 2.18 
(นอย) 

3 2.27 
(นอย) 

3 

คาเฉล่ียรวม 
2.45 

(นอย) 
 2.47 

(นอย) 
 2.42 

(นอย) 
 2.52 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 30 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ
นอยกวา 1 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับนอย (คาเฉล่ีย 2.45) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก สภาพการแขงขันของตลาดเหล็กรูปพรรณ เชน 
จํานวนผูจําหนายเหล็กรูปพรรณ (คาเฉล่ีย 2.64) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับนอย ไดแก ความผันผวนของราคาเหล็กในทองตลาด (คาเฉล่ีย 2.45) และยอดคําส่ังซ้ือของ
ลูกคามากพอท่ีจะขยาย/ซอมบํารุงโรงงาน (คาเฉล่ีย 2.27) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 1-5 ป ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยู
ในระดับนอย (คาเฉล่ีย 2.47) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง 
ไดแก สภาพการแขงขันของตลาดเหล็กรูปพรรณ เชน จํานวนผูจําหนายเหล็กรูปพรรณ (คาเฉลี่ย 
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2.79) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ยอดคําส่ังซ้ือของลูกคามาก
พอท่ีจะขยาย/ซอมบํารุงโรงงาน (คาเฉล่ีย 2.38) และความผันผวนของราคาเหล็กในทองตลาด 
(คาเฉล่ีย 2.25) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 6-10 ป ใหความสําคัญ
ตอปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวม
อยูในระดับนอย (คาเฉล่ีย 2.42) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง 
ไดแก สภาพการแขงขันของตลาดเหล็กรูปพรรณ เชน จํานวนผูจําหนายเหล็กรูปพรรณ (คาเฉลี่ย 
2.73) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ความผันผวนของราคา
เหล็กในทองตลาด (คาเฉล่ีย 2.36) และยอดคําส่ังซ้ือของลูกคามากพอท่ีจะขยาย/ซอมบํารุงโรงงาน 

(คาเฉล่ีย 2.18) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือมากกวา 10 ป ให
ความสําคัญตอปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเหล็กรูปพรรณขององคกร
ธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.52) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ความผันผวนของราคาเหล็กในทองตลาด (คาเฉล่ีย 2.73) สภาพ
การแขงขันของตลาดเหล็กรูปพรรณ เชน จํานวนผูจําหนายเหล็กรูปพรรณ (คาเฉล่ีย 2.55) ปจจัยยอย
ท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ยอดคําส่ังซ้ือของลูกคามากพอท่ีจะขยาย/
ซอมบํารุงโรงงาน (คาเฉล่ีย 2.27) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 31  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามประสบการณในการทํางานจัดซ้ือในองคกรปจจุบัน 
 

ปจจัยดานองคกร 

ประสบการณในการทํางานจัดซื้อในองคกรปจจุบัน 

นอยกวา 1 ป 1-5 ป 6-10 ป มากกวา 10 ป 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

นโยบายการสั่งซื้อสินคาของ
องคกรมีความชัดเจน 

3.50 
(มาก) 

1 3.30 
(ปานกลาง) 

2 2.82 
(ปานกลาง) 

3 2.73 
(ปานกลาง) 

2 

วิธีการกําหนดเง่ือนไขการ
สั่งซื้อกับผูขายชัดเจน 

2.59 
(ปานกลาง) 

4 2.93 
(ปานกลาง) 

4 3.18 
(ปานกลาง) 

1 2.73 
(ปานกลาง) 

2 

นโยบายการจดัซ้ือสินคา
กรณีเรงดวน 

3.41 
(ปานกลาง) 

2 3.32 
(ปานกลาง) 

1 3.18 
(ปานกลาง) 

1 3.00 
(ปานกลาง) 

1 

การกําหนดอํานาจในการ
ตัดสินใจซื้อ เชน วงเงินใน
การอนุมัติซื้อ 

3.41 
(ปานกลาง) 

2 3.13 
(ปานกลาง) 

3 2.55 
(ปานกลาง) 

4 2.64 
(ปานกลาง) 

4 

คาเฉล่ียรวม 
3.23 

(ปานกลาง) 
 3.17 

(ปานกลาง) 
 2.93 

(ปานกลาง) 
 2.77 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 31 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ
นอยกวา 1 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณของ
องคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.23) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับมาก ไดแก นโยบายการส่ังซ้ือสินคาขององคกรมีความชัดเจน (คาเฉล่ีย 3.50) 
ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก นโยบายการจัดซ้ือสินคากรณี
เรงดวน (คาเฉล่ีย 3.41) การกําหนดอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ เชน วงเงินในการอนุมัติซ้ือ (คาเฉล่ีย 
3.41) และวิธีการกําหนดเง่ือนไขการส่ังซ้ือกับผูขายชัดเจน (คาเฉล่ีย 2.59) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 1-5 ป ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.17) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง 
ไดแก นโยบายการจัดซ้ือสินคากรณีเรงดวน (คาเฉล่ีย 3.32) นโยบายการสั่งซ้ือสินคาขององคกรมี
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ความชัดเจน (คาเฉลี่ย 3.30) การกําหนดอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ เชน วงเงินในการอนุมัติซ้ือ 
(คาเฉล่ีย 3.13) และวิธีการกําหนดเง่ือนไขการส่ังซ้ือกับผูขายชัดเจน (คาเฉล่ีย 2.93) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 6-10 ป ใหความสําคัญ
ตอปจจัยดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.93) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง 
ไดแก วิธีการกําหนดเงื่อนไขการส่ังซ้ือกับผูขายชัดเจน (คาเฉล่ีย 3.18) นโยบายการจัดซ้ือสินคา
กรณีเรงดวน (คาเฉล่ีย 3.18) นโยบายการส่ังซ้ือสินคาขององคกรมีความชัดเจน (คาเฉล่ีย 2.82) และ
การกําหนดอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ เชน วงเงินในการอนุมัติซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.55) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือมากกวา 10 ป ให
ความสําคัญตอปจจัยดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.77) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับปานกลาง ไดแก นโยบายการจัดซ้ือสินคากรณีเรงดวน (คาเฉล่ีย 3.00) นโยบายการส่ังซ้ือ
สินคาขององคกรมีความชัดเจน (คาเฉล่ีย 2.73) วิธีการกําหนดเง่ือนไขการส่ังซ้ือกับผูขายชัดเจน 
(คาเฉล่ีย 2.73) และการกําหนดอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ เชน วงเงินในการอนุมัติซ้ือ (คาเฉล่ีย 
2.64) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 32  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามประสบการณในการทํางาน
จัดซ้ือในองคกรปจจุบัน 
 

ปจจัยดานความสัมพันธ
ระหวางบุคคล 

ประสบการณในการทํางานจัดซื้อในองคกรปจจุบัน 

นอยกวา 1 ป 1-5 ป 6-10 ป มากกวา 10 ป 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

ความนาเช่ือถือของรานคา 3.36 
(ปานกลาง) 

1 3.11 
(ปานกลาง) 

1 2.73 
(ปานกลาง) 

1 2.73 
(ปานกลาง) 

1 

ความสนิทสนมระหวาง
พนักงานจัดซื้อกับผูขาย 

2.64 
(ปานกลาง) 

2 2.75 
(ปานกลาง) 

2 2.73 
(ปานกลาง) 

1 2.55 
(ปานกลาง) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
3.00 

(ปานกลาง) 
 2.93 

(ปานกลาง) 
 2.73 

(ปานกลาง) 
 2.64 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 32 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ
นอยกวา 1 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ย 3.00) โดยปจจัยยอยท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ความนาเช่ือถือของรานคา (คาเฉล่ีย 3.36) 
และความสนิทสนมระหวางพนักงานจัดซ้ือกับผูขาย (คาเฉล่ีย 2.64) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 1-5 ป ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกร
ธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.93) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ความนาเช่ือถือของรานคา (คาเฉล่ีย 3.11) และความสนิทสนม
ระหวางพนักงานจัดซ้ือกับผูขาย (คาเฉล่ีย 2.75) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 6-10 ป ใหความสําคัญ
ตอปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกร
ธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.73) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ความนาเช่ือถือของรานคา (คาเฉล่ีย 2.73) และความสนิทสนม
ระหวางพนักงานจัดซ้ือกับผูขาย (คาเฉล่ีย 2.73) ตามลําดับ 
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  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือมากกวา 10 ป ให
ความสําคัญตอปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ
ขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.64) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ความนาเชื่อถือของรานคา (คาเฉล่ีย 2.73) และความสนิท
สนมระหวางพนักงานจัดซ้ือกับผูขาย (คาเฉล่ีย 2.55) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 33  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามประสบการณในการทํางานจัดซ้ือในองคกรปจจุบัน 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

ประสบการณในการทํางานจัดซื้อในองคกรปจจุบัน 

นอยกวา 1 ป 1-5 ป 6-10 ป มากกวา 10 ป 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

ตําแหนงของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ 

2.73 
(ปานกลาง) 

2 2.86 
(ปานกลาง) 

2 2.64 
(ปานกลาง) 

2 2.36 
(นอย) 

2 

ประสบการณและความเขาใจ
ในการใชงานเหล็กรูปพรรณ
ในการซอมบํารุงของผูซื้อ 

3.00 
(ปานกลาง) 

1 2.88 
(ปานกลาง) 

1 2.91 
(ปานกลาง) 

1 3.09 
(ปานกลาง) 

1 

คาเฉล่ียรวม 
2.86 

(ปานกลาง) 
 2.87 

(ปานกลาง) 
 2.77 

(ปานกลาง) 
 2.73 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 33 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ
นอยกวา 1 ป ใหความสําคัญตอปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณของ
องคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.86) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ประสบการณและความเขาใจในการใชงานเหล็กรูปพรรณใน
การซอมบํารุงของผูซ้ือ (คาเฉลี่ย 3.00) และตําแหนงของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 
2.73) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 1-5 ป ใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดบั
ปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.87) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก 
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ประสบการณและความเขาใจในการใชงานเหล็กรูปพรรณในการซอมบํารุงของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.88) 
และตําแหนงของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.86) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 6-10 ป ใหความสําคัญ
ตอปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.77) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง 
ไดแก ประสบการณและความเขาใจในการใชงานเหล็กรูปพรรณในการซอมบํารุงของผูซ้ือ 
(คาเฉล่ีย 2.91) และตําแหนงของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.64) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือมากกวา 10 ป ให
ความสําคัญตอปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.73) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับปานกลาง ไดแก ประสบการณและความเขาใจในการใชงานเหล็กรูปพรรณในการซอมบํารุง
ของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.09) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ตําแหนง
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.36) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 34  แสดงสรุปคาเฉล่ียระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามประสบการณในการทํางาน
จัดซ้ือในองคกรปจจุบัน 
 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อเหล็กรูปพรรณ 

ประสบการณในการทํางานจัดซื้อในองคกรปจจุบัน 

นอยกวา 1 ป 1-5 ป 6-10 ป มากกวา 10 ป 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด 

        

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 3.65 
(มาก) 

3 3.59 
(มาก) 

2 3.49 
(ปานกลาง) 

3 3.58 
(มาก) 

3 

ปจจัยดานราคา 4.45 
(มาก) 

1 4.17 
(มาก) 

1 4.30 
(มาก) 

1 4.06 
(มาก) 

1 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย 3.75 
(มาก) 

2 3.38 
(ปานกลาง) 

3 3.76 
(มาก) 

2 3.71 
(มาก) 

2 

ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 

3.04 
(ปานกลาง) 

4 2.87 
(ปานกลาง) 

4 3.05 
(ปานกลาง) 

4 2.97 
(ปานกลาง) 

4 

คาเฉล่ียรวม 
3.73 

(มาก) 
 3.50 

(มาก) 
 3.65 

(มาก) 
 3.58 

(มาก) 
 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อขององคกร 

        

ปจจัยดานสภาพแวดลอม 2.45 
(นอย) 

4 2.47 
(นอย) 

4 2.42 
(นอย) 

4 2.52 
(ปานกลาง) 

4 

ปจจัยดานองคกร 3.23 
(ปานกลาง) 

1 3.17 
(ปานกลาง) 

1 2.93 
(ปานกลาง) 

1 2.77 
(ปานกลาง) 

1 

ปจจัยดานความสัมพันธ
ระหวางบุคคล 

3.00 
(ปานกลาง) 

2 2.93 
(ปานกลาง) 

2 2.73 
(ปานกลาง) 

3 2.64 
(ปานกลาง) 

3 

ปจจัยสวนบุคคล 2.86 
(ปานกลาง) 

3 2.87 
(ปานกลาง) 

3 2.77 
(ปานกลาง) 

2 2.73 
(ปานกลาง) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
2.89 

(ปานกลาง) 
 2.86 

(ปานกลาง) 
 2.71 

(ปานกลาง) 
 2.66 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 
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  จากตารางท่ี 34 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ
นอยกวา 1 ป ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.73) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก 
ไดแก ปจจัยดานราคา (คาเฉล่ีย 4.45) ปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.75) ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
(คาเฉล่ีย 3.65) ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.04) ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการ
ทํางานจัดซ้ือนอยกวา 1 ป ใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ
ขององคกรธุรกิจอยูในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ย 2.89) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานองคกร (คาเฉล่ีย 3.23) ปจจัยดานความสัมพันธ
ระหวางบุคคล (คาเฉลี่ย 3.00) ปจจัยสวนบุคคล (คาเฉล่ีย 2.86) ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับนอย ไดแก ปจจัยดานสภาพแวดลอม (คาเฉล่ีย 2.45) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 1-5 ป ใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณอยูในระดับมาก 
(คาเฉล่ีย 3.50) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ปจจัยดานราคา 
(คาเฉลี่ย 4.17) ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.59) ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.38) และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด (คาเฉล่ีย 2.87) ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 
1-5 ป ใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจอยูใน
ระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.86) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง 
ไดแก ปจจัยดานองคกร (คาเฉล่ีย 3.17) ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล (คาเฉล่ีย 2.93) ปจจัย
สวนบุคคล (คาเฉล่ีย 2.87) ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ปจจัยดาน
สภาพแวดลอม (คาเฉล่ีย 2.47) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 6-10 ป ใหความสําคัญ
ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณอยูในระดับมาก 
(คาเฉล่ีย 3.65) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ปจจัยดานราคา 
(คาเฉล่ีย 4.30) ปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.76) ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.49) และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
(คาเฉล่ีย 3.05) ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ 6-10 ป ให
ความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจอยูในระดับปาน
กลาง (คาเฉล่ีย 2.71) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัย
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ดานองคกร (คาเฉล่ีย 2.93) ปจจัยสวนบุคคล (คาเฉล่ีย 2.77) ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล 
(คาเฉล่ีย 2.73) ปจจัยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ปจจัยดาน
สภาพแวดลอม (คาเฉล่ีย 2.42) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือมากกวา 10 ป ให
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณอยูใน
ระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.58) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ปจจัย
ดานราคา (คาเฉลี่ย 4.06) ปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.71) ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 
3.58) ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด (คาเฉล่ีย 2.97) ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณในการทํางานจัดซ้ือ
มากกวา 10 ป ใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกร
ธุรกิจอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.66) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับ
ปานกลาง ไดแก ปจจัยดานองคกร (คาเฉลี่ย 2.77) ปจจัยสวนบุคคล (คาเฉล่ีย 2.73) ปจจัยดาน
ความสัมพันธระหวางบุคคล (คาเฉล่ีย 2.64) และปจจัยดานสภาพแวดลอม (คาเฉล่ีย 2.52) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 35  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเหล็กรูปพรรณ จําแนกตามประเภทของอุตสาหกรรม 
 

ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ 

ประเภทของอุตสาหกรรม 

สิ่งทอ/
เคร่ืองนุงหม 

เคมี/
พลาสติก 

อาหาร/
เคร่ืองดื่ม 

นํ้ามัน/ 
ปโตรเคมี 

ผลิต
เคร่ืองจักร 

ผลิตชิ้นสวน
รถยนต 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

ผลิตภัณฑมีคุณภาพ
เชน มีความหนา
และความยาวเต็ม 
เน้ือแกรง ผิวเรียบ 
ไมบุบ ไมโคงงอ 

4.00 
(มาก) 

1 3.82 
(มาก) 

2 3.56 
(มาก) 

3 4.24 
(มาก) 

1 3.69 
(มาก) 

3 4.24 
(มาก) 

1 

ผลิตภัณฑไดรับ
การรับรอง
มาตรฐาน (มอก.) 

3.82 
(มาก) 

2 3.82 
(มาก) 

2 3.88 
(มาก) 

1 3.65 
(มาก) 

2 3.75 
(มาก) 

1 3.59 
(มาก) 

3 

ผูขายมีผลิตภัณฑ
ที่หลากหลาย
ประเภทและ
ขนาดใหเลือกซื้อ 

3.47 
(ปานกลาง) 

5 3.88 
(มาก) 

1 3.31 
(ปานกลาง) 

4 3.24 
(ปานกลาง) 

4 3.75 
(มาก) 

1 3.76 
(มาก) 

2 

มีการใหบริการ
ตัดเหล็กตาม
ขนาดที่ตองการ 

3.65 
(มาก) 

4 2.76 
(ปานกลาง) 

5 3.31 
(ปานกลาง) 

4 3.12 
(ปานกลาง) 

5 3.50 
(มาก) 

4 3.00 
(ปานกลาง) 

5 

มีการใหบริการที่ดี
และรวดเร็ว 

3.71 
(มาก) 

3 3.65 
(มาก) 

4 3.69 
(มาก) 

2 3.59 
(มาก) 

3 3.25 
(ปานกลาง) 

5 3.12 
(ปานกลาง) 

4 

คาเฉลี่ยรวม 
3.73 
(มาก) 

 3.59 
(มาก) 

 3.55 
(มาก) 

 3.56 
(มาก) 

 3.59 
(มาก) 

 3.54 
(มาก) 

 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี  35 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมส่ิงทอ /
เคร่ืองนุงหมใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ
โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.73) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับ
มาก ไดแก ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เชน มีความหนาและความยาวเต็ม เนื้อแกรง ผิวเรียบ ไมบุบ ไมโคง



 

 

50

 

งอ (คาเฉล่ีย 4.00) ผลิตภัณฑไดรับการรับรองมาตรฐาน (มอก.) (คาเฉล่ีย 3.82) มีการใหบริการที่ดี
และรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 3.71) มีการใหบริการตัดเหล็กตามขนาดท่ีตองการ (คาเฉล่ีย 3.65) ปจจัยยอยท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ผูขายมีผลิตภัณฑท่ีหลากหลายประเภท
และขนาดใหเลือกซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.47) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมเคมี/พลาสติกใหความสําคัญตอปจจัย
ดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 
3.59) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ผูขายมีผลิตภัณฑท่ี
หลากหลายประเภทและขนาดใหเลือกซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.88) ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เชน มีความหนาและ
ความยาวเต็ม เนื้อแกรง ผิวเรียบ ไมบุบ ไมโคงงอ (คาเฉล่ีย 3.82) ผลิตภัณฑไดรับการรับรอง
มาตรฐาน (มอก.) (คาเฉล่ีย 3.82) มีการใหบริการท่ีดีและรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 3.65) ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก มีการใหบริการตัดเหล็กตามขนาดท่ีตองการ 
(คาเฉล่ีย 2.76) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองดื่มใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 
3.55) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ผลิตภัณฑไดรับการ
รับรองมาตรฐาน (มอก.) (คาเฉล่ีย 3.88) มีการใหบริการที่ดีและรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 3.69) ผลิตภัณฑมี
คุณภาพ เชน มีความหนาและความยาวเต็ม เนื้อแกรง ผิวเรียบ ไมบุบ ไมโคงงอ (คาเฉล่ีย 3.56) 
ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ผูขายมีผลิตภัณฑท่ี
หลากหลายประเภทและขนาดใหเลือกซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.31) และมีการใหบริการตัดเหล็กตามขนาดท่ี
ตองการ (คาเฉล่ีย 3.31) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมน้ํามัน/ปโตรเคมีใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 
3.56) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เชน 
มีความหนาและความยาวเต็ม เนื้อแกรง ผิวเรียบ ไมบุบ ไมโคงงอ (คาเฉลี่ย 4.24) ผลิตภัณฑไดรับ
การรับรองมาตรฐาน (มอก.) (คาเฉล่ีย 3.65) มีการใหบริการท่ีดีและรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 3.59) ปจจัย
ยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ผูขายมีผลิตภัณฑท่ีหลากหลาย
ประเภทและขนาดใหเลือกซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.24) และมีการใหบริการตัดเหล็กตามขนาดท่ีตองการ 
(คาเฉล่ีย 3.12) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตเคร่ืองจักรใหความสําคัญตอปจจัย
ดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 
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3.59) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ผลิตภัณฑไดรับการ
รับรองมาตรฐาน (มอก.) (คาเฉล่ีย 3.75) ผูขายมีผลิตภัณฑท่ีหลากหลายประเภทและขนาดใหเลือก
ซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.75) ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เชน มีความหนาและความยาวเต็ม เนื้อแกรง ผิวเรียบ ไมบุบ 
ไมโคงงอ (คาเฉลี่ย 3.69) มีการใหบริการตัดเหล็กตามขนาดท่ีตองการ (คาเฉล่ีย 3.50) ปจจัยยอยท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก มีการใหบริการที่ดีและรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 
3.25) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตช้ินสวนรถยนตใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 
3.54) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เชน 
มีความหนาและความยาวเต็ม เนื้อแกรง ผิวเรียบ ไมบุบ ไมโคงงอ (คาเฉล่ีย 4.24) ผูขายมีผลิตภัณฑ
ท่ีหลากหลายประเภทและขนาดใหเลือกซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.76) ผลิตภัณฑไดรับการรับรองมาตรฐาน 
(มอก.) (คาเฉล่ีย 3.59) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก มีการ
ใหบริการที่ดีและรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 3.12) และมีการใหบริการตัดเหล็กตามขนาดท่ีตองการ (คาเฉล่ีย 
3.00) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 36  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เหล็กรูปพรรณ จําแนกตามประเภทของอุตสาหกรรม 
 

ปจจัยดานราคา 

ประเภทของอุตสาหกรรม 

สิ่งทอ/
เคร่ืองนุงหม 

เคมี/
พลาสติก 

อาหาร/
เคร่ืองดื่ม 

นํ้ามัน/ 
ปโตรเคมี 

ผลิต
เคร่ืองจักร 

ผลิตชิ้นสวน
รถยนต 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

สินคามีราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ 

3.41 
(ปานกลาง) 

3 3.76 
(มาก) 

3 3.69 
(มาก) 

3 3.65 
(มาก) 

3 3.62 
(มาก) 

3 3.47 
(ปานกลาง) 

3 

ราคาสินคาถูกกวา
ผูขายรายอื่น 

4.65 
(มากท่ีสุด) 

1 4.88 
(มากท่ีสุด) 

1 4.88 
(มากท่ีสุด) 

1 4.71 
(มากท่ีสุด) 

1 4.81 
(มากท่ีสุด) 

1 4.82 
(มากท่ีสุด) 

1 

การใหระยะเวลาการ
ชําระเงิน (เครดิต) 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

2 4.35 
(มาก) 

2 4.13 
(มาก) 

2 4.24 
(มาก) 

2 4.25 
(มาก) 

2 4.35 
(มาก) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
4.20 
(มาก) 

 4.33 
(มาก) 

 4.23 
(มาก) 

 4.20 
(มาก) 

 4.23 
(มาก) 

 4.22 
(มาก) 

 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี  36 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมส่ิงทอ /
เคร่ืองนุงหมใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดย
รวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.20) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก
ท่ีสุด ไดแก ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืน (คาเฉลี่ย 4.65) การใหระยะเวลาการชําระเงิน (เครดิต) 
(คาเฉล่ีย 4.53) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก สินคามีราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 3.41) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมเคมี/พลาสติกใหความสําคัญตอปจจัย
ดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.33) โดย
ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืน 
(คาเฉล่ีย 4.88) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การใหระยะเวลา
การชําระเงิน (เครดิต) (คาเฉล่ีย 4.35) และสินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 3.76) 
ตามลําดับ 
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  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองดื่มใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 
4.23) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก ราคาสินคาถูกกวา
ผูขายรายอ่ืน (คาเฉล่ีย 4.88) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การให
ระยะเวลาการชําระเงิน (เครดิต) (คาเฉล่ีย 4.13) และสินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 
3.69) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมน้ํามัน/ปโตรเคมีใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 
4.20) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก ราคาสินคาถูกกวา
ผูขายรายอ่ืน (คาเฉล่ีย 4.71) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การให
ระยะเวลาการชําระเงิน (เครดิต) (คาเฉล่ีย 4.24) และสินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 
3.65) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตเคร่ืองจักรใหความสําคัญตอปจจัย
ดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.23) โดย
ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืน 
(คาเฉล่ีย 4.81) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การใหระยะเวลา
การชําระเงิน (เครดิต) (คาเฉล่ีย 4.25) และสินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 3.62) 
ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตช้ินสวนรถยนตใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 
4.22) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก ราคาสินคาถูกกวา
ผูขายรายอ่ืน (คาเฉล่ีย 4.82) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การให
ระยะเวลาการชําระเงิน (เครดิต) (คาเฉล่ีย 4.35) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับปานกลาง ไดแก สินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 3.47) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 37  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ จําแนกตามประเภทของอุตสาหกรรม 
 

ปจจัยดานการจัด
จําหนาย 

ประเภทของอุตสาหกรรม 

สิ่งทอ/
เคร่ืองนุงหม 

เคมี/
พลาสติก 

อาหาร/
เคร่ืองดื่ม 

นํ้ามัน/ 
ปโตรเคมี 

ผลิต
เคร่ืองจักร 

ผลิตชิ้นสวน
รถยนต 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

การติดตอสอบถาม
และสั่งซื้อทาง
โทรศัพทไดสะดวก 

3.94 
(มาก) 

1 4.29 
(มาก) 

1 4.37 
(มาก) 

1 3.71 
(มาก) 

5 4.31 
(มาก) 

1 4.00 
(มาก) 

1 

ทําเลที่ต้ังสะดวก
ตอการติดตอซื้อ 

3.12 
(ปานกลาง) 

3 3.35 
(ปานกลาง) 

4 3.19 
(ปานกลาง) 

2 3.88 
(มาก) 

1 3.69 
(มาก) 

3 3.24 
(ปานกลาง)

4 

สถานท่ีจัดเก็บ
สินคาของผูขาย
สะดวกตอการขน
ยายสินคาของผูซื้อ 

3.06 
(ปานกลาง) 

4 3.18 
(ปานกลาง) 

5 2.94 
(ปานกลาง) 

3 3.82 
(มาก) 

2 3.19 
(ปานกลาง) 

5 3.59 
(มาก) 

3 

ที่จอดรถสะดวก
และเพียงพอ 

3.06 
(ปานกลาง) 

4 3.53 
(มาก) 

3 2.81 
(ปานกลาง) 

4 3.76 
(มาก) 

3 3.25 
(ปานกลาง) 

4 3.24 
(ปานกลาง)

4 

ความรวดเร็วใน
การสงมอบและ
ตรงเวลา 

3.53 
(มาก) 

2 3.94 
(มาก) 

2 2.81 
(ปานกลาง) 

4 3.76 
(มาก) 

3 3.94 
(มาก) 

2 3.65 
(มาก) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
3.34 

(ปานกลาง) 
 3.66 

(มาก) 
 3.22 

(ปานกลาง) 
 3.79 

(มาก) 
 3.68 

(มาก) 
 3.54 

(มาก) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี  37 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมส่ิงทอ /
เคร่ืองนุงหมใหความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.34) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับมาก ไดแก การติดตอสอบถามและส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดสะดวก (คาเฉล่ีย 3.94) 
ความรวดเร็วในการสงมอบและตรงเวลา (คาเฉล่ีย 3.53) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ทําเลที่ตั้งสะดวกตอการติดตอซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.12) สถานท่ีจัดเก็บ



 

 

55

 

สินคาของผูขายสะดวกตอการขนยายสินคาของผูซ้ือ (คาเฉลี่ย 3.06) และท่ีจอดรถสะดวกและ
เพียงพอ (คาเฉล่ีย 3.06) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมเคมี/พลาสติกใหความสําคัญตอปจจัย
ดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 
3.66) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การติดตอสอบถามและ
ส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดสะดวก (คาเฉล่ีย 4.29) ความรวดเร็วในการสงมอบและตรงเวลา (คาเฉล่ีย 
3.94) ท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ (คาเฉล่ีย 3.53) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับปานกลาง ไดแก ทําเลที่ตั้งสะดวกตอการติดตอซ้ือ (คาเฉลี่ย 3.35) และสถานท่ีจัดเก็บสินคา
ของผูขายสะดวกตอการขนยายสินคาของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.18) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองดื่มใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับปาน
กลาง (คาเฉล่ีย 3.22) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การติดตอ
สอบถามและส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดสะดวก (คาเฉล่ีย 4.37) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ทําเลที่ตั้งสะดวกตอการติดตอซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.19) สถานท่ีจัดเก็บ
สินคาของผูขายสะดวกตอการขนยายสินคาของผูซ้ือ (คาเฉลี่ย 2.94) ท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ 
(คาเฉล่ีย 2.81) และความรวดเร็วในการสงมอบและตรงเวลา (คาเฉล่ีย 2.81) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมน้ํามัน/ปโตรเคมีใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก 
(คาเฉล่ีย 3.79) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ทําเลที่ตั้ง
สะดวกตอการติดตอซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.88) สถานท่ีจัดเก็บสินคาของผูขายสะดวกตอการขนยายสินคา
ของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.82) ท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ (คาเฉลี่ย 3.76) ความรวดเร็วในการสงมอบ
และตรงเวลา (คาเฉล่ีย 3.76) และการติดตอสอบถามและส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดสะดวก (คาเฉล่ีย 
3.71) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตเคร่ืองจักรใหความสําคัญตอปจจัย
ดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 
3.68) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การติดตอสอบถามและ
ส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดสะดวก (คาเฉล่ีย 4.31) ความรวดเร็วในการสงมอบและตรงเวลา (คาเฉล่ีย 
3.94) ทําเลท่ีตั้งสะดวกตอการติดตอซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.69) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ (คาเฉล่ีย 3.25) และสถานท่ีจัดเก็บ
สินคาของผูขายสะดวกตอการขนยายสินคาของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.19) ตามลําดับ 
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  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตช้ินสวนรถยนตใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก 
(คาเฉลี่ย 3.54) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การติดตอ
สอบถามและส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดสะดวก (คาเฉล่ีย 4.00) ความรวดเร็วในการสงมอบและตรง
เวลา (คาเฉล่ีย 3.65) สถานท่ีจัดเก็บสินคาของผูขายสะดวกตอการขนยายสินคาของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 
3.59) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ทําเลที่ตั้งสะดวกตอการ
ติดตอซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.24) และท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ (คาเฉล่ีย 3.24) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 38  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ จําแนกตามประเภทของอุตสาหกรรม 
 

ปจจัยดาน 
การสงเสริม
การตลาด 

ประเภทของอุตสาหกรรม 

สิ่งทอ/
เคร่ืองนุงหม 

เคมี/
พลาสติก 

อาหาร/
เคร่ืองดื่ม 

นํ้ามัน/ 
ปโตรเคมี 

ผลิต
เคร่ืองจักร 

ผลิตชิ้นสวน
รถยนต 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

การโฆษณาผาน
สื่ออินเตอรเน็ต 

2.18 
(นอย) 

6 2.29 
(นอย) 

6 2.81 
(ปานกลาง) 

4 2.88 
(ปานกลาง) 

6 2.75 
(ปานกลาง) 

5 2.71 
(ปานกลาง) 

4 

การโฆษณาผาน
สื่อสิ่งพิมพ สมุด
หนาเหลือง 
วารสาร 

2.47 
(นอย) 

5 2.76 
(ปานกลาง) 

3 2.62 
(ปานกลาง) 

5 3.24 
(ปานกลาง) 

2 2.75 
(ปานกลาง) 

5 2.71 
(ปานกลาง) 

4 

การมีปายโฆษณา
ประชาสัมพันธ 

2.65 
(ปานกลาง) 

3 2.65 
(ปานกลาง) 

4 2.62 
(ปานกลาง) 

5 3.18 
(ปานกลาง) 

5 3.19 
(ปานกลาง) 

2 2.82 
(ปานกลาง) 

3 

มีการรับเปล่ียน-
คืนสินคา 

2.65 
(ปานกลาง) 

3 2.88 
(ปานกลาง) 

2 2.94 
(ปานกลาง) 

2 3.24 
(ปานกลาง) 

2 3.13 
(ปานกลาง) 

4 2.71 
(ปานกลาง) 

4 

ความรูเก่ียวกับ
เหล็กรูปพรรณ
ของพนักงานขาย 

3.24 
(ปานกลาง) 

2 2.59 
(ปานกลาง) 

5 2.94 
(ปานกลาง) 

2 3.24 
(ปานกลาง) 

2 3.19 
(ปานกลาง) 

2 3.00 
(ปานกลาง) 

2 

การจัดเก็บประวัติ
การสั่งซื้อของ
ลูกคา เพ่ือจัดทํา
กิจกรรมสงเสริม
การตลาด 

3.35 
(ปานกลาง) 

1 3.47 
(ปานกลาง) 

1 3.06 
(ปานกลาง) 

1 3.76 
(มาก) 

1 3.69 
(มาก) 

1 3.53 
(มาก) 

1 

คาเฉล่ียรวม 
2.75 

(ปานกลาง) 
 2.77 

(ปานกลาง) 
 2.83 

(ปานกลาง) 
 3.25 

(ปานกลาง) 
 3.11 

(ปานกลาง) 
 2.91 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี  38 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมส่ิงทอ /
เคร่ืองนุงหมใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.75) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
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ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก การจัดเก็บประวัติการส่ังซ้ือของลูกคา เพื่อจัดทํากิจกรรม
สงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.35) ความรูเกี่ยวกับเหล็กรูปพรรณของพนักงานขาย (คาเฉล่ีย 3.24) 
การมีปายโฆษณาประชาสัมพันธ (คาเฉล่ีย 2.65) มีการรับเปล่ียน-คืนสินคา (คาเฉล่ีย 2.65) ปจจัย
ยอยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก การโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ สมุดหนา
เหลือง วารสาร (คาเฉล่ีย 2.47) และการโฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ต (คาเฉล่ีย 2.18) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมเคมี/พลาสติกใหความสําคัญตอปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับปาน
กลาง (คาเฉล่ีย 2.77) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก การ
จัดเก็บประวัติการส่ังซ้ือของลูกคา เพื่อจัดทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.47) มีการรับ
เปล่ียน-คืนสินคา (คาเฉล่ีย 2.88) การโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ สมุดหนาเหลือง วารสาร (คาเฉล่ีย 
2.76) การมีปายโฆษณาประชาสัมพันธ (คาเฉล่ีย 2.65) ความรูเกี่ยวกับเหล็กรูปพรรณของพนักงาน
ขาย (คาเฉล่ีย 2.59) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก การโฆษณา
ผานส่ืออินเตอรเน็ต (คาเฉล่ีย 2.29) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองดื่มใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.83) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก 
การจัดเก็บประวัติการส่ังซ้ือของลูกคา เพื่อจัดทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.06) มีการรับ
เปล่ียน-คืนสินคา (คาเฉล่ีย 2.94) ความรูเกี่ยวกับเหล็กรูปพรรณของพนักงานขาย (คาเฉล่ีย 2.94) 
การโฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ต (คาเฉล่ีย 2.81) การโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ สมุดหนาเหลือง 
วารสาร (คาเฉล่ีย 2.62) และการมีปายโฆษณาประชาสัมพันธ (คาเฉล่ีย 2.62) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมน้ํามัน/ปโตรเคมีใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.25) โดยปจจัยยอยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การ
จัดเก็บประวัติการส่ังซ้ือของลูกคา เพื่อจัดทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.76) ปจจัยยอยท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก การโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ สมุดหนา
เหลือง วารสาร (คาเฉลี่ย 3.24) มีการรับเปล่ียน-คืนสินคา (คาเฉล่ีย 3.24) ความรูเกี่ยวกับเหล็ก
รูปพรรณของพนักงานขาย (คาเฉล่ีย 3.24) การมีปายโฆษณาประชาสัมพันธ (คาเฉล่ีย 3.18) และ
การโฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ต (คาเฉล่ีย 2.88) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตเคร่ืองจักรใหความสําคัญตอปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับปาน
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กลาง (คาเฉลี่ย 3.11) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การ
จัดเก็บประวัติการส่ังซ้ือของลูกคา เพื่อจัดทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.69) ปจจัยยอยท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก การมีปายโฆษณาประชาสัมพันธ 
(คาเฉล่ีย 3.19) ความรูเกี่ยวกับเหล็กรูปพรรณของพนักงานขาย (คาเฉล่ีย 3.19) มีการรับเปล่ียน-คืน
สินคา (คาเฉลี่ย 3.13) การโฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ต (คาเฉลี่ย 2.75) และการโฆษณาผานส่ือ
ส่ิงพิมพ สมุดหนาเหลือง วารสาร (คาเฉล่ีย 2.75) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตช้ินสวนรถยนตใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.91) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การ
จัดเก็บประวัติการส่ังซ้ือของลูกคา เพื่อจัดทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.53) ปจจัยยอยท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ความรูเกี่ยวกับเหล็กรูปพรรณของ
พนักงานขาย (คาเฉลี่ย 3.00) การมีปายโฆษณาประชาสัมพันธ (คาเฉล่ีย 2.82) การโฆษณาผานส่ือ
อินเตอรเน็ต (คาเฉล่ีย 2.71) การโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ สมุดหนาเหลือง วารสาร (คาเฉล่ีย 2.71) 
และมีการรับเปล่ียน-คืนสินคา (คาเฉล่ีย 2.71) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 39  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามประเภทของอุตสาหกรรม 
 

ปจจัยดาน
สภาพแวดลอม 

ประเภทของอุตสาหกรรม 

สิ่งทอ/
เคร่ืองนุงหม 

เคมี/
พลาสติก 

อาหาร/
เคร่ืองดื่ม 

นํ้ามัน/ 
ปโตรเคมี 

ผลิต
เคร่ืองจักร 

ผลิตชิ้นสวน
รถยนต 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

ความผันผวนของ
ราคาเหล็กใน
ทองตลาด 

2.06 
(นอย) 

3 2.41 
(นอย) 

3 2.13 
(นอย) 

3 2.53 
(ปานกลาง) 

2 2.31 
(นอย) 

2 2.71 
(ปานกลาง) 

1 

สภาพการแขงขัน
ของตลาดเหล็ก
รูปพรรณ เชน 
จํานวนผูจําหนาย
เหล็กรูปพรรณ 

2.65 
(ปานกลาง) 

1 3.53 
(มาก) 

1 2.62 
(ปานกลาง) 

1 2.71 
(ปานกลาง) 

1 2.38 
(นอย) 

1 2.41 
(นอย) 

3 

ยอดคําสั่งซื้อ
ของลูกคามาก
พอที่จะขยาย/
ซอมบํารุง
โรงงาน 

2.18 
(นอย) 

2 2.47 
(นอย) 

2 2.19 
(นอย) 

2 2.12 
(นอย) 

3 2.31 
(นอย) 

2 2.65 
(ปานกลาง) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
2.29 

(นอย) 
 2.80 

(ปานกลาง) 
 2.31 

(นอย) 
 2.45 

(นอย) 
 2.33 

(นอย) 
 2.59 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี  39 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมส่ิงทอ /
เคร่ืองนุงหมใหความสําคัญตอปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับนอย (คาเฉล่ีย 2.29) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก สภาพการแขงขันของตลาดเหล็กรูปพรรณ เชน 
จํานวนผูจําหนายเหล็กรูปพรรณ (คาเฉล่ีย 2.65) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับนอย ไดแก ยอดคําส่ังซ้ือของลูกคามากพอท่ีจะขยาย/ซอมบํารุงโรงงาน (คาเฉล่ีย 2.18) และ
ความผันผวนของราคาเหล็กในทองตลาด (คาเฉล่ีย 2.06) ตามลําดับ 
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  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมเคมี/พลาสติกใหความสําคัญตอปจจัย
ดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.80) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก 
สภาพการแขงขันของตลาดเหล็กรูปพรรณ เชน จํานวนผูจําหนายเหล็กรูปพรรณ (คาเฉล่ีย 3.53) 
ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ยอดคําส่ังซ้ือของลูกคามากพอท่ีจะ
ขยาย/ซอมบํารุงโรงงาน (คาเฉล่ีย 2.47) และความผันผวนของราคาเหล็กในทองตลาด (คาเฉล่ีย 
2.41) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองดื่มใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยู
ในระดับนอย (คาเฉล่ีย 2.31) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง 
ไดแก สภาพการแขงขันของตลาดเหล็กรูปพรรณ เชน จํานวนผูจําหนายเหล็กรูปพรรณ (คาเฉลี่ย 
2.62) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ยอดคําส่ังซ้ือของลูกคามาก
พอท่ีจะขยาย/ซอมบํารุงโรงงาน (คาเฉลี่ย 2.19) และความผันผวนของราคาเหล็กในทองตลาด 
(คาเฉล่ีย 2.13) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมน้ํามัน/ปโตรเคมีใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยู
ในระดับนอย (คาเฉล่ีย 2.45) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง 
ไดแก สภาพการแขงขันของตลาดเหล็กรูปพรรณ เชน จํานวนผูจําหนายเหล็กรูปพรรณ (คาเฉลี่ย 
2.71) ความผันผวนของราคาเหล็กในทองตลาด (คาเฉล่ีย 2.53) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับนอย ไดแก ยอดคําส่ังซ้ือของลูกคามากพอท่ีจะขยาย/ซอมบํารุงโรงงาน (คาเฉล่ีย 
2.12) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตเคร่ืองจักรใหความสําคัญตอปจจัย
ดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูใน
ระดับนอย (คาเฉล่ีย 2.33) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก 
สภาพการแขงขันของตลาดเหล็กรูปพรรณ เชน จํานวนผูจําหนายเหล็กรูปพรรณ (คาเฉล่ีย 2.38) 
ความผันผวนของราคาเหล็กในทองตลาด (คาเฉล่ีย 2.31) และยอดคําส่ังซ้ือของลูกคามากพอท่ีจะ
ขยาย/ซอมบํารุงโรงงาน (คาเฉล่ีย 2.31) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตช้ินสวนรถยนตใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยู
ในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.59) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปาน



 

 

62

 

กลาง ไดแก ความผันผวนของราคาเหล็กในทองตลาด (คาเฉลี่ย 2.71) ยอดคําส่ังซ้ือของลูกคามาก
พอที่จะขยาย/ซอมบํารุงโรงงาน (คาเฉล่ีย 2.65) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับนอย ไดแก สภาพการแขงขันของตลาดเหล็กรูปพรรณ เชน จํานวนผูจําหนายเหล็กรูปพรรณ 
(คาเฉล่ีย 2.41) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 40  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามประเภทของอุตสาหกรรม 
 

ปจจัยดานองคกร 

ประเภทของอุตสาหกรรม 

สิ่งทอ/
เคร่ืองนุงหม 

เคมี/
พลาสติก 

อาหาร/
เคร่ืองดื่ม 

นํ้ามัน/ 
ปโตรเคมี 

ผลิต
เคร่ืองจักร 

ผลิตชิ้นสวน
รถยนต 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

นโยบายการ
สั่งซื้อสินคาของ
องคกรมีความ
ชัดเจน 

3.29 
(ปานกลาง) 

1 3.24 
(ปานกลาง) 

2 3.25 
(ปานกลาง) 

2 3.00 
(ปานกลาง) 

4 3.44 
(ปานกลาง) 

1 3.18 
(ปานกลาง) 

2 

วิธีการกําหนด
เง่ือนไขการสั่งซื้อ
กับผูขายชัดเจน 

2.47 
(นอย) 

4 2.71 
(ปานกลาง) 

4 3.12 
(ปานกลาง) 

3 3.12 
(ปานกลาง) 

2 2.81 
(ปานกลาง) 

4 2.94 
(ปานกลาง) 

4 

นโยบายการ
จัดซื้อสินคากรณี
เรงดวน 

3.12 
(ปานกลาง) 

2 3.29 
(ปานกลาง) 

1 3.56 
(มาก) 

1 3.47 
(ปานกลาง) 

1 2.88 
(ปานกลาง) 

3 3.41 
(ปานกลาง) 

1 

การกําหนด
อํานาจในการ
ตัดสินใจซื้อ เชน 
วงเงินในการ
อนุมัติซื้อ 

3.06 
(ปานกลาง) 

3 2.94 
(ปานกลาง) 

3 3.12 
(ปานกลาง) 

3 3.12 
(ปานกลาง) 

2 3.06 
(ปานกลาง) 

2 3.12 
(ปานกลาง) 

3 

คาเฉล่ียรวม 
2.99 

(ปานกลาง) 
 3.04 

(ปานกลาง) 
 3.27 

(ปานกลาง) 
 3.18 

(ปานกลาง) 
 3.05 

(ปานกลาง) 
 3.16 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 
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  จากตารางท่ี  40 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมส่ิงทอ /
เคร่ืองนุงหมใหความสําคัญตอปจจัยดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณของ
องคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.99) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก นโยบายการสั่งซ้ือสินคาขององคกรมีความชัดเจน (คาเฉล่ีย 
3.29) นโยบายการจัดซ้ือสินคากรณีเรงดวน (คาเฉล่ีย 3.12) การกําหนดอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ 
เชน วงเงินในการอนุมัติซ้ือ (คาเฉลี่ย 3.06) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับ
นอย ไดแก วิธีการกําหนดเง่ือนไขการส่ังซ้ือกับผูขายชัดเจน (คาเฉล่ีย 2.47) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมเคมี/พลาสติกใหความสําคัญตอปจจัย
ดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปาน
กลาง (คาเฉล่ีย 3.04) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก 
นโยบายการจัดซ้ือสินคากรณีเรงดวน (คาเฉล่ีย 3.29) นโยบายการสั่งซ้ือสินคาขององคกรมีความ
ชัดเจน (คาเฉล่ีย 3.24) การกําหนดอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ เชน วงเงินในการอนุมัติซ้ือ (คาเฉล่ีย 
2.94) และวิธีการกําหนดเง่ือนไขการส่ังซ้ือกับผูขายชัดเจน (คาเฉล่ีย 2.71) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองดื่มใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.27) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก 
นโยบายการจัดซ้ือสินคากรณีเรงดวน (คาเฉล่ีย 3.56) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก นโยบายการสั่งซ้ือสินคาขององคกรมีความชัดเจน (คาเฉล่ีย 
3.25) วิธีการกําหนดเง่ือนไขการส่ังซ้ือกับผูขายชัดเจน (คาเฉล่ีย 3.12) และการกําหนดอํานาจในการ
ตัดสินใจซ้ือ เชน วงเงินในการอนุมัติซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.12) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมน้ํามัน/ปโตรเคมีใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.18) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง 
ไดแก นโยบายการจัดซ้ือสินคากรณีเรงดวน (คาเฉล่ีย 3.47) วิธีการกําหนดเงื่อนไขการส่ังซ้ือกับ
ผูขายชัดเจน (คาเฉลี่ย 3.12) การกําหนดอํานาจในการตัดสินใจซื้อ เชน วงเงินในการอนุมัติซ้ือ 
(คาเฉล่ีย 3.12) และนโยบายการส่ังซ้ือสินคาขององคกรมีความชัดเจน (คาเฉล่ีย 3.00) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตเคร่ืองจักรใหความสําคัญตอปจจัย
ดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปาน
กลาง (คาเฉล่ีย 3.05) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก 
นโยบายการส่ังซ้ือสินคาขององคกรมีความชัดเจน (คาเฉลี่ย 3.44) การกําหนดอํานาจในการ
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ตัดสินใจซ้ือ เชน วงเงินในการอนุมัติซ้ือ (คาเฉลี่ย 3.06) นโยบายการจัดซ้ือสินคากรณีเรงดวน 
(คาเฉล่ีย 2.88) และวิธีการกําหนดเง่ือนไขการส่ังซ้ือกับผูขายชัดเจน (คาเฉล่ีย 2.81) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตช้ินสวนรถยนตใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.16) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง 
ไดแก นโยบายการจัดซ้ือสินคากรณีเรงดวน (คาเฉล่ีย 3.41) นโยบายการสั่งซ้ือสินคาขององคกรมี
ความชัดเจน (คาเฉลี่ย 3.18) การกําหนดอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ เชน วงเงินในการอนุมัติซ้ือ 
(คาเฉล่ีย 3.12) และวิธีการกําหนดเง่ือนไขการส่ังซ้ือกับผูขายชัดเจน (คาเฉล่ีย 2.94) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 41  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามประเภทของอุตสาหกรรม 
 

ปจจัยดาน
ความสัมพันธ
ระหวางบุคคล 

ประเภทของอุตสาหกรรม 

สิ่งทอ/
เคร่ืองนุงหม 

เคมี/
พลาสติก 

อาหาร/
เคร่ืองดื่ม 

นํ้ามัน/ 
ปโตรเคมี 

ผลิต
เคร่ืองจักร 

ผลิตชิ้นสวน
รถยนต 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

ความนาเช่ือถือ
ของรานคา 

3.35 
(ปานกลาง) 

1 3.29 
(ปานกลาง) 

1 3.38 
(ปานกลาง) 

1 2.76 
(ปานกลาง) 

1 3.25 
(ปานกลาง) 

1 2.47 
(นอย) 

2 

ความสนิทสนม
ระหวางพนักงาน
จัดซื้อกับผูขาย 

2.18 
(นอย) 

2 2.76 
(ปานกลาง) 

2 2.62 
(ปานกลาง) 

2 2.47 
(นอย) 

2 2.94 
(ปานกลาง) 

2 3.24 
(ปานกลาง) 

1 

คาเฉล่ียรวม 
2.76 

(ปานกลาง) 
 3.03 

(ปานกลาง) 
 3.00 

(ปานกลาง) 
 2.62 

(ปานกลาง) 
 3.09 

(ปานกลาง) 
 2.85 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี  41 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมส่ิงทอ /
เคร่ืองนุงหมใหความสําคัญตอปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ย 2.76) โดยปจจัยยอยท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ความนาเช่ือถือของรานคา (คาเฉล่ีย 3.35) 
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ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ความสนิทสนมระหวางพนักงาน
จัดซ้ือกับผูขาย (คาเฉล่ีย 2.18) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมเคมี/พลาสติกใหความสําคัญตอปจจัย
ดานความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.03) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับปานกลาง ไดแก ความนาเช่ือถือของรานคา (คาเฉลี่ย 3.29) และความสนิทสนมระหวาง
พนักงานจัดซ้ือกับผูขาย (คาเฉล่ีย 2.76) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองดื่มใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกร
ธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.00) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ความนาเช่ือถือของรานคา (คาเฉล่ีย 3.38) และความสนิทสนม
ระหวางพนักงานจัดซ้ือกับผูขาย (คาเฉล่ีย 2.62) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมน้ํามัน/ปโตรเคมีใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกร
ธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.62) โดยปจจัยยอยที่ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ความนาเช่ือถือของรานคา (คาเฉล่ีย 2.76) ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ความสนิทสนมระหวางพนักงานจัดซ้ือกับผูขาย 
(คาเฉล่ีย 2.47) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตเคร่ืองจักรใหความสําคัญตอปจจัย
ดานความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.09) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับปานกลาง ไดแก ความนาเช่ือถือของรานคา (คาเฉลี่ย 3.25) และความสนิทสนมระหวาง
พนักงานจัดซ้ือกับผูขาย (คาเฉล่ีย 2.94) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตช้ินสวนรถยนตใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกร
ธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.85) โดยปจจัยยอยที่ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ความสนิทสนมระหวางพนักงานจัดซ้ือกับผูขาย (คาเฉลี่ย 3.24) 
ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ความนาเช่ือถือของรานคา 
(คาเฉล่ีย 2.47) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 42  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามประเภทของอุตสาหกรรม 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

ประเภทของอุตสาหกรรม 

สิ่งทอ/
เคร่ืองนุงหม 

เคมี/
พลาสติก 

อาหาร/
เคร่ืองดื่ม 

นํ้ามัน/ 
ปโตรเคมี 

ผลิต
เคร่ืองจักร 

ผลิตชิ้นสวน
รถยนต 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

ตําแหนงของผูมี
อํานาจในการ
ตัดสินใจซื้อ 

2.82 
(ปานกลาง) 

1 2.59 
(ปานกลาง) 

2 3.00 
(ปานกลาง) 

2 2.59 
(ปานกลาง) 

2 2.75 
(ปานกลาง) 

2 2.76 
(ปานกลาง) 

1 

ประสบการณและ
ความเขาใจใน
การใชงานเหล็ก
รูปพรรณในการ
ซอมบํารุงของผู
ซื้อ 

2.65 
(ปานกลาง) 

2 3.18 
(ปานกลาง) 

1 3.12 
(ปานกลาง) 

1 2.88 
(ปานกลาง) 

1 3.12 
(ปานกลาง) 

1 2.65 
(ปานกลาง) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
2.74 

(ปานกลาง) 
 2.88 

(ปานกลาง) 
 3.06 

(ปานกลาง) 
 2.74 

(ปานกลาง) 
 2.94 

(ปานกลาง) 
 2.71 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี  42 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมส่ิงทอ /
เคร่ืองนุงหมใหความสําคัญตอปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเหล็กรูปพรรณของ
องคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.74) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ตําแหนงของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.82) และ
ประสบการณและความเขาใจในการใชงานเหล็กรูปพรรณในการซอมบํารุงของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.65) 
ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมเคมี/พลาสติกใหความสําคัญตอปจจัย
สวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปาน
กลาง (คาเฉล่ีย 2.88) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก 
ประสบการณและความเขาใจในการใชงานเหล็กรูปพรรณในการซอมบํารุงของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.18) 
และตําแหนงของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.59) ตามลําดับ 
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  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองดื่มใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดบั
ปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.06) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก 
ประสบการณและความเขาใจในการใชงานเหล็กรูปพรรณในการซอมบํารุงของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.12) 
และตําแหนงของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.00) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมน้ํามัน/ปโตรเคมีใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดบั
ปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.74) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก 
ประสบการณและความเขาใจในการใชงานเหล็กรูปพรรณในการซอมบํารุงของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.88) 
และตําแหนงของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.59) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตเคร่ืองจักรใหความสําคัญตอปจจัย
สวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปาน
กลาง (คาเฉล่ีย 2.94) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก 
ประสบการณและความเขาใจในการใชงานเหล็กรูปพรรณในการซอมบํารุงของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.12) 
และตําแหนงของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.75) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตช้ินสวนรถยนตใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดบั
ปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.71) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก 
ตําแหนงของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.76) และประสบการณและความเขาใจในการ
ใชงานเหล็กรูปพรรณในการซอมบํารุงของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.65) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 43  แสดงสรุปคาเฉล่ียระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามประเภทของอุตสาหกรรม 
 

ปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ

เหล็กรูปพรรณ 

ประเภทของอุตสาหกรรม 

สิ่งทอ/
เคร่ืองนุงหม 

เคมี/
พลาสติก 

อาหาร/
เคร่ืองดื่ม 

นํ้ามัน/ 
ปโตรเคมี 

ผลิต
เคร่ืองจักร 

ผลิตชิ้นสวน
รถยนต 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด 

            

ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ 

3.73 
(มาก) 

2 3.59 
(มาก) 

3 3.55 
(มาก) 

2 3.56 
(มาก) 

3 3.59 
(มาก) 

3 3.54 
(มาก) 

2 

ปจจัยดานราคา 4.20 
(มาก) 

1 4.33 
(มาก) 

1 4.23 
(มาก) 

1 4.20 
(มาก) 

1 4.23 
(มาก) 

1 4.22 
(มาก) 

1 

ปจจัยดานการจัด
จําหนาย 

3.34 
(ปานกลาง) 

3 3.66 
(มาก) 

2 3.22 
(ปานกลาง) 

3 3.79 
(มาก) 

2 3.68 
(มาก) 

2 3.54 
(มาก) 

2 

ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด 

2.75 
(ปานกลาง) 

4 2.77 
(ปานกลาง) 

4 2.83 
(ปานกลาง) 

4 3.25 
(ปานกลาง) 

4 3.11 
(ปานกลาง)

4 2.91 
(ปานกลาง) 

4 

คาเฉล่ียรวม 
3.51 
(มาก) 

 3.59 
(มาก) 

 3.46 
(ปานกลาง) 

 3.70 
(มาก) 

 3.65 
(มาก) 

 3.55 
(มาก) 

 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อ

ขององคกร 

            

ปจจัยดาน
สภาพแวดลอม 

2.29 
(นอย) 

4 2.80 
(ปานกลาง) 

4 2.31 
(นอย) 

4 2.45 
(นอย) 

4 2.33 
(นอย) 

4 2.59 
(ปานกลาง) 

4 

ปจจัยดานองคกร 2.99 
(ปานกลาง) 

1 3.04 
(ปานกลาง) 

1 3.27 
(ปานกลาง) 

1 3.18 
(ปานกลาง) 

1 3.05 
(ปานกลาง)

2 3.16 
(ปานกลาง) 

1 

ปจจัยดาน
ความสัมพันธ
ระหวางบุคคล 

2.76 
(ปานกลาง) 

2 3.03 
(ปานกลาง) 

2 3.00 
(ปานกลาง) 

3 2.62 
(ปานกลาง) 

3 
 

3.09 
(ปานกลาง)

1 2.85 
(ปานกลาง) 

2 
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ตารางท่ี 43 (ตอ) แสดงสรุปคาเฉล่ียระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัย
ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ  จําแนกตามประเภทของ
อุตสาหกรรม 
 

ปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ

เหล็กรูปพรรณ 

ประเภทของอุตสาหกรรม 

สิ่งทอ/
เคร่ืองนุงหม 

เคมี/
พลาสติก 

อาหาร/
เคร่ืองดื่ม 

นํ้ามัน/ 
ปโตรเคมี 

ผลิต
เคร่ืองจักร 

ผลิตชิ้นสวน
รถยนต 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

ลํา 
ดับ 

ปจจัยสวนบุคคล 2.74 
(ปานกลาง) 

3 2.88 
(ปานกลาง) 

3 3.06 
(ปานกลาง) 

2 2.74 
(ปานกลาง) 

2 2.94 
(ปานกลาง)

3 2.71 
(ปานกลาง) 

3 

คาเฉล่ียรวม 
2.69 

(ปานกลาง) 
 2.94 

(ปานกลาง) 
 2.91 

(ปานกลาง) 
 2.75 

(ปานกลาง) 
 2.85 

(ปานกลาง) 
 2.83 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 43 พบวา ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมส่ิงทอ/
เคร่ืองนุงหมใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.51) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก 
ไดแก ปจจัยดานราคา (คาเฉล่ีย 4.20) ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.73) ปจจัยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.34) และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 2.75) ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามประเภท
อุตสาหกรรมส่ิงทอ/เคร่ืองนุงหมใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณขององคกรธุรกิจอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.69) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานองคกร (คาเฉล่ีย 2.99) ปจจัยดานความสัมพันธ
ระหวางบุคคล (คาเฉลี่ย 2.76) ปจจัยสวนบุคคล (คาเฉล่ีย 2.74) ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับนอย ไดแก ปจจัยดานสภาพแวดลอม (คาเฉล่ีย 2.29) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมเคมี/พลาสติกใหความสําคัญตอปจจัย
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 
3.59) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ปจจัยดานราคา (คาเฉล่ีย 
4.33) ปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.66) ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.59) ปจจัยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 2.77) 
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ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมเคมี/พลาสติกใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.94) 
โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานองคกร (คาเฉล่ีย 
3.04) ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล (คาเฉล่ีย 3.03) ปจจัยสวนบุคคล (คาเฉล่ีย 2.88) และ
ปจจัยดานสภาพแวดลอม (คาเฉล่ีย 2.80) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองดื่มใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณอยูในระดับปานกลาง 
(คาเฉล่ีย 3.46) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ปจจัยดานราคา 
(คาเฉลี่ย 4.23) ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.55) ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.22) และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด (คาเฉล่ีย 2.83) ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมอาหารและ
เคร่ืองดื่มใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจอยู
ในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.91) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง 
ไดแก ปจจัยดานองคกร (คาเฉล่ีย 3.27) ปจจัยสวนบุคคล (คาเฉล่ีย 3.06) ปจจัยดานความสัมพันธ
ระหวางบุคคล (คาเฉล่ีย 3.00) ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ปจจัย
ดานสภาพแวดลอม (คาเฉล่ีย 2.31) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมน้ํามัน/ปโตรเคมีใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณอยูในระดับมาก 
(คาเฉล่ีย 3.70) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ปจจัยดานราคา 
(คาเฉล่ีย 4.20) ปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.79) ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.56) ปจจัย
ท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
(คาเฉล่ีย 3.25) ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมน้ํามัน/ปโตรเคมีให
ความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจอยูในระดับปาน
กลาง (คาเฉล่ีย 2.75) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัย
ดานองคกร (คาเฉล่ีย 3.18) ปจจัยสวนบุคคล (คาเฉล่ีย 2.74) ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล 
(คาเฉล่ีย  2.62) ปจจัย ท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย  ไดแก  ปจจัยดาน
สภาพแวดลอม (คาเฉล่ีย 2.45) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตเคร่ืองจักรใหความสําคัญตอปจจัย
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 
3.65) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ปจจัยดานราคา (คาเฉล่ีย 
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4.23) ปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.68) ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.59) ปจจัยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.11) 
ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตเคร่ืองจักรใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.85) 
โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานความสัมพันธ
ระหวางบุคคล (คาเฉล่ีย 3.09) ปจจัยดานองคกร (คาเฉล่ีย 3.05) ปจจัยสวนบุคคล (คาเฉล่ีย 2.94) 
ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ปจจัยดานสภาพแวดลอม (คาเฉล่ีย 
2.33) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตช้ินสวนรถยนตใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณอยูในระดับมาก 
(คาเฉล่ีย 3.55) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ปจจัยดานราคา 
(คาเฉล่ีย 4.22) ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.54) ปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.54) ปจจัย
ท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
(คาเฉล่ีย 2.91) ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามประเภทอุตสาหกรรมผลิตช้ินสวนรถยนตให
ความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจอยูในระดับปาน
กลาง (คาเฉล่ีย 2.83) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัย
ดานองคกร (คาเฉล่ีย 3.16) ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล (คาเฉล่ีย 2.85) ปจจัยสวนบุคคล
(คาเฉล่ีย 2.71) และปจจัยดานสภาพแวดลอม (คาเฉล่ีย 2.59) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 44  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเหล็กรูปพรรณ จําแนกตามมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

มูลคาในการส่ังซื้อเหล็กรูปพรรณตอป 

ไมเกิน 100,000 
บาท 

100,001-500,000 
บาท 

มากกวา 500,000 
บาท 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เชน มีความหนาและความ
ยาวเต็ม เน้ือแกรง ผิวเรียบ ไมบุบ ไมโคงงอ 

3.88 
(มาก) 

1 3.81 
(มาก) 

2 4.09 
(มาก) 

1 

ผลิตภัณฑไดรับการรับรองมาตรฐาน (มอก.) 3.76 
(มาก) 

2 3.87 
(มาก) 

1 3.63 
(มาก) 

2 

ผูขายมีผลิตภัณฑที่หลากหลายประเภทและ
ขนาดใหเลือกซื้อ 

3.47 
(ปานกลาง) 

4 3.71 
(มาก) 

3 3.54 
(มาก) 

3 

มีการใหบริการตัดเหล็กตามขนาดท่ีตองการ 3.12 
(ปานกลาง) 

5 3.16 
(ปานกลาง) 

5 3.37 
(ปานกลาง) 

5 

มีการใหบริการที่ดีและรวดเร็ว 3.56 
(มาก) 

3 3.48 
(ปานกลาง) 

4 3.46 
(ปานกลาง) 

4 

คาเฉล่ียรวม 
3.56 

(มาก) 
 3.61 

(มาก) 
 3.62 

(มาก) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 44 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณ
ตอปไมเกิน 100,000 บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.56) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับมาก ไดแก ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เชน มีความหนาและความยาวเต็ม เนื้อแกรง ผิว
เรียบ ไมบุบ ไมโคงงอ (คาเฉล่ีย 3.88) ผลิตภัณฑไดรับการรับรองมาตรฐาน (มอก.) (คาเฉล่ีย 3.76) 
มีการใหบริการท่ีดีและรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 3.56) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับ
ปานกลาง ไดแก ผูขายมีผลิตภัณฑท่ีหลากหลายประเภทและขนาดใหเลือกซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.47) และมี
การใหบริการตัดเหล็กตามขนาดท่ีตองการ (คาเฉล่ีย 3.12) ตามลําดับ 
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  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 100,001-500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดย
รวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.61) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก 
ไดแก ผลิตภัณฑไดรับการรับรองมาตรฐาน (มอก.) (คาเฉล่ีย 3.87) ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เชน มีความ
หนาและความยาวเต็ม เนื้อแกรง ผิวเรียบ ไมบุบ ไมโคงงอ (คาเฉล่ีย 3.81) ผูขายมีผลิตภัณฑท่ี
หลากหลายประเภทและขนาดใหเลือกซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.71) ปจจัยยอยที่ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก มีการใหบริการท่ีดีและรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 3.48) และมีการ
ใหบริการตัดเหล็กตามขนาดท่ีตองการ (คาเฉล่ีย 3.16) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอปมากกวา 500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดย
รวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.62) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก 
ไดแก ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เชน มีความหนาและความยาวเต็ม เนื้อแกรง ผิวเรียบ ไมบุบ ไมโคงงอ 
(คาเฉล่ีย 4.09) ผลิตภัณฑไดรับการรับรองมาตรฐาน (มอก.) (คาเฉล่ีย 3.63) ผูขายมีผลิตภัณฑท่ี
หลากหลายประเภทและขนาดใหเลือกซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.54) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก มีการใหบริการท่ีดีและรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 3.46) และมีการ
ใหบริการตัดเหล็กตามขนาดท่ีตองการ (คาเฉล่ีย 3.37) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 45  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เหล็กรูปพรรณ จําแนกตามมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 
 

ปจจัยดานราคา 

มูลคาในการส่ังซื้อเหล็กรูปพรรณตอป 

ไมเกิน 100,000 
บาท 

100,001-500,000 
บาท 

มากกวา 500,000 
บาท 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

สินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 3.56 
(มาก) 

3 3.58 
(มาก) 

3 3.66 
(มาก) 

3 

ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอื่น 4.82 
(มากที่สุด) 

1 4.74 
(มากที่สุด) 

1 4.80 
(มากที่สุด) 

1 

การใหระยะเวลาการชําระเงิน (เครดิต) 4.35 
(มาก) 

2 4.16 
(มาก) 

2 4.40 
(มาก) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
4.25 

(มาก) 
 4.16 

(มาก) 
 4.29 

(มาก) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 45 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณ
ตอปไมเกิน 100,000 บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.25) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืน (คาเฉล่ีย 4.82) ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การใหระยะเวลาการชําระเงิน (เครดิต) (คาเฉล่ีย 
4.35) และสินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 3.56) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 100,001-500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูใน
ระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.16) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก 
ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืน (คาเฉล่ีย 4.74) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับ
มาก ไดแก การใหระยะเวลาการชําระเงิน (เครดิต) (คาเฉล่ีย 4.16) และสินคามีราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ (คาเฉล่ีย 3.58) ตามลําดับ 
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  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอปมากกวา 500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูใน
ระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.29) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก 
ราคาสินคาถูกกวาผูขายรายอ่ืน (คาเฉล่ีย 4.80) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับ
มาก ไดแก การใหระยะเวลาการชําระเงิน (เครดิต) (คาเฉล่ีย 4.40) และสินคามีราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ (คาเฉล่ีย 3.66) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 46  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ จําแนกตามมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 
 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย 

มูลคาในการส่ังซื้อเหล็กรูปพรรณตอป 

ไมเกิน 100,000 
บาท 

100,001-500,000 
บาท 

มากกวา 500,000 
บาท 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

การติดตอสอบถามและสั่งซื้อทางโทรศัพทได
สะดวก 

4.18 
(มาก) 

1 4.19 
(มาก) 

1 3.94 
(มาก) 

1 

ทําเลที่ต้ังสะดวกตอการติดตอซื้อ 3.47 
(ปานกลาง) 

4 3.48 
(ปานกลาง) 

2 3.29 
(ปานกลาง) 

4 

สถานท่ีจัดเก็บสินคาของผูขายสะดวกตอการ
ขนยายสินคาของผูซื้อ 

3.53 
(มาก) 

3 3.26 
(ปานกลาง) 

3 3.11 
(ปานกลาง) 

5 

ที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ 3.29 
(ปานกลาง) 

5 3.16 
(ปานกลาง) 

5 3.37 
(ปานกลาง) 

3 

ความรวดเร็วในการสงมอบและตรงเวลา 3.71 
(มาก) 

2 3.26 
(ปานกลาง) 

3 3.83 
(มาก) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
3.64 

(มาก) 
 3.47 

(ปานกลาง) 
 3.51 

(มาก) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 46 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณ
ตอปไมเกิน 100,000 บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.64) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับมาก ไดแก การติดตอสอบถามและส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดสะดวก (คาเฉล่ีย 4.18) 
ความรวดเร็วในการสงมอบและตรงเวลา (คาเฉล่ีย 3.71) สถานที่จัดเก็บสินคาของผูขายสะดวกตอ
การขนยายสินคาของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.53) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปาน
กลาง ไดแก ทําเลท่ีตั้งสะดวกตอการติดตอซ้ือ (คาเฉลี่ย 3.47) และท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ 
(คาเฉล่ีย 3.29) ตามลําดับ 



 

 

77

 

  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 100,001-500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดย
รวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.47) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับ
มาก ไดแก การติดตอสอบถามและส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดสะดวก (คาเฉล่ีย 4.19) ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ทําเลท่ีตั้งสะดวกตอการติดตอซ้ือ (คาเฉล่ีย 
3.48) สถานที่จัดเก็บสินคาของผูขายสะดวกตอการขนยายสินคาของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.26) ความ
รวดเร็วในการสงมอบและตรงเวลา (คาเฉล่ีย 3.26) และท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ (คาเฉล่ีย 3.16) 
ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอปมากกวา 500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดย
รวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.51) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก 
ไดแก การติดตอสอบถามและส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดสะดวก (คาเฉล่ีย 3.94) ความรวดเร็วในการสง
มอบและตรงเวลา (คาเฉล่ีย 3.83) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง 
ไดแก ท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ (คาเฉล่ีย 3.37) ทําเลที่ตั้งสะดวกตอการติดตอซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.29) 
และสถานท่ีจัดเก็บสินคาของผูขายสะดวกตอการขนยายสินคาของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.11) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 47  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณ จําแนกตามมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 
 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

มูลคาในการส่ังซื้อเหล็กรูปพรรณตอป 

ไมเกิน 100,000 
บาท 

100,001-500,000 
บาท 

มากกวา 500,000 
บาท 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

การโฆษณาผานสื่ออินเตอรเน็ต 2.44 
(นอย) 

6 2.77 
(ปานกลาง) 

6 2.60 
(ปานกลาง) 

6 

การโฆษณาผานสื่อสิ่งพิมพ สมุดหนาเหลือง 
วารสาร 

2.65 
(ปานกลาง) 

5 2.81 
(ปานกลาง) 

5 2.83 
(ปานกลาง) 

4 

การมีปายโฆษณาประชาสัมพันธ 2.88 
(ปานกลาง) 

2 2.84 
(ปานกลาง) 

4 2.83 
(ปานกลาง) 

4 

มีการรับเปล่ียน-คืนสินคา 2.71 
(ปานกลาง) 

4 3.03 
(ปานกลาง) 

3 3.03 
(ปานกลาง) 

2 

ความรูเก่ียวกับเหล็กรูปพรรณของพนักงานขาย 2.88 
(ปานกลาง) 

2 3.19 
(ปานกลาง) 

2 3.03 
(ปานกลาง) 

2 

การจัดเก็บประวัติการสั่งซื้อของลูกคา เพ่ือ
จัดทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด 

3.12 
(ปานกลาง) 

1 3.74 
(มาก) 

1 3.60 
(มาก) 

1 

คาเฉล่ียรวม 
2.78 

(ปานกลาง) 
 3.06 

(ปานกลาง) 
 2.99 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 47 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณ
ตอปไมเกิน 100,000 บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.78) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก การจัดเก็บประวัติการส่ังซ้ือของลูกคา เพื่อ
จัดทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.12) การมีปายโฆษณาประชาสัมพันธ (คาเฉล่ีย 2.88) 
ความรูเกี่ยวกับเหล็กรูปพรรณของพนักงานขาย (คาเฉล่ีย 2.88) มีการรับเปล่ียน-คืนสินคา (คาเฉล่ีย 
2.71) การโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ สมุดหนาเหลือง วารสาร (คาเฉล่ีย 2.65) ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
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แบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก การโฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ต (คาเฉลี่ย 2.44) 
ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 100,001-500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.06) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับมาก ไดแก การจัดเก็บประวัติการส่ังซ้ือของลูกคา เพื่อจัดทํากิจกรรมสงเสริม
การตลาด (คาเฉล่ีย 3.74) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก 
ความรูเกี่ยวกับเหล็กรูปพรรณของพนักงานขาย (คาเฉล่ีย 3.19) มีการรับเปล่ียน-คืนสินคา (คาเฉล่ีย 
3.03) การมีปายโฆษณาประชาสัมพันธ (คาเฉล่ีย 2.84) การโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ สมุดหนาเหลือง 
วารสาร (คาเฉล่ีย 2.81) และการโฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ต (คาเฉล่ีย 2.77) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอปมากกวา 500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.99) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับมาก ไดแก การจัดเก็บประวัติการส่ังซ้ือของลูกคา เพื่อจัดทํากิจกรรมสงเสริม
การตลาด (คาเฉล่ีย 3.60) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก มี
การรับเปล่ียน-คืนสินคา (คาเฉล่ีย 3.03) ความรูเกี่ยวกับเหล็กรูปพรรณของพนักงานขาย (คาเฉล่ีย 
3.03) การโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ สมุดหนาเหลือง วารสาร (คาเฉล่ีย 2.83) การมีปายโฆษณา
ประชาสัมพันธ (คาเฉล่ีย 2.83) และการโฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ต (คาเฉล่ีย 2.60) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 48  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 
 

ปจจัยดานสภาพแวดลอม 

มูลคาในการส่ังซื้อเหล็กรูปพรรณตอป 

ไมเกิน 100,000 
บาท 

100,001-500,000 
บาท 

มากกวา 500,000 
บาท 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

ความผันผวนของราคาเหล็กในทองตลาด 2.50 
(ปานกลาง) 

2 2.29 
(นอย) 

2 2.29 
(นอย) 

3 

สภาพการแขงขันของตลาดเหล็กรูปพรรณ 
เชน จํานวนผูจําหนายเหล็กรูปพรรณ 

2.79 
(ปานกลาง) 

1 2.77 
(ปานกลาง) 

1 2.60 
(ปานกลาง) 

1 

ยอดคําสั่งซื้อของลูกคามากพอที่จะขยาย/ซอม
บํารุงโรงงาน 

2.38 
(นอย) 

3 2.16 
(นอย) 

3 2.40 
(นอย) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
2.56 

(ปานกลาง) 
 2.41 

(นอย) 
 2.43 

(นอย) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 48 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณ
ตอปไมเกิน 100,000 บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ย 2.56) โดยปจจัยยอยท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก สภาพการแขงขันของตลาดเหล็ก
รูปพรรณ เชน จํานวนผูจําหนายเหล็กรูปพรรณ (คาเฉล่ีย 2.79) ความผันผวนของราคาเหล็กใน
ทองตลาด (คาเฉล่ีย 2.50) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ยอด
คําส่ังซ้ือของลูกคามากพอท่ีจะขยาย/ซอมบํารุงโรงงาน (คาเฉล่ีย 2.38) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 100,001-500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณของ
องคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับนอย (คาเฉล่ีย 2.41) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก สภาพการแขงขันของตลาดเหล็กรูปพรรณ เชน จํานวนผู
จําหนายเหล็กรูปพรรณ (คาเฉล่ีย 2.77) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย 
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ไดแก ความผันผวนของราคาเหล็กในทองตลาด (คาเฉล่ีย 2.29) และยอดคําส่ังซ้ือของลูกคามาก
พอท่ีจะขยาย/ซอมบํารุงโรงงาน (คาเฉล่ีย 2.16) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอปมากกวา 500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณของ
องคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับนอย (คาเฉล่ีย 2.43) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก สภาพการแขงขันของตลาดเหล็กรูปพรรณ เชน จํานวนผู
จําหนายเหล็กรูปพรรณ (คาเฉล่ีย 2.60) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย 
ไดแก ยอดคําส่ังซ้ือของลูกคามากพอท่ีจะขยาย/ซอมบํารุงโรงงาน (คาเฉล่ีย 2.40) และความผันผวน
ของราคาเหล็กในทองตลาด (คาเฉล่ีย 2.29) ตามลําดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

82

 

ตารางท่ี 49  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 
 

ปจจัยดานองคกร 

มูลคาในการส่ังซื้อเหล็กรูปพรรณตอป 

ไมเกิน 100,000 
บาท 

100,001-500,000 
บาท 

มากกวา 500,000 
บาท 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

นโยบายการสั่งซื้อสินคาขององคกรมีความ
ชัดเจน 

3.15 
(ปานกลาง) 

3 3.35 
(ปานกลาง) 

1 3.20 
(ปานกลาง) 

1 

วิธีการกําหนดเง่ือนไขการสั่งซื้อกับผูขาย
ชัดเจน 

3.12 
(ปานกลาง) 

4 2.94 
(ปานกลาง) 

3 2.54 
(ปานกลาง) 

4 

นโยบายการจัดซื้อสินคากรณีเรงดวน 3.35 
(ปานกลาง) 

1 3.35 
(ปานกลาง) 

1 3.17 
(ปานกลาง) 

2 

การกําหนดอํานาจในการตัดสินใจซื้อ เชน 
วงเงินในการอนุมัติซื้อ 

3.29 
(ปานกลาง) 

2 2.90 
(ปานกลาง) 

4 3.00 
(ปานกลาง) 

3 

คาเฉล่ียรวม 
3.23 

(ปานกลาง) 
 3.14 

(ปานกลาง) 
 2.98 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 

  จากตารางท่ี 49 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณ
ตอปไมเกิน 100,000 บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.23) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก นโยบายการจัดซ้ือสินคากรณีเรงดวน (คาเฉล่ีย 
3.35) การกําหนดอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ เชน วงเงินในการอนุมัติซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.29) นโยบาย
การส่ังซ้ือสินคาขององคกรมีความชัดเจน (คาเฉลี่ย 3.15) และวิธีการกําหนดเงื่อนไขการส่ังซ้ือกับ
ผูขายชัดเจน (คาเฉล่ีย 3.12) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 100,001-500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกร
ธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.14) โดยปจจัยยอยที่ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก นโยบายการสั่งซ้ือสินคาขององคกรมีความชัดเจน (คาเฉล่ีย 



 

 

83

 

3.35) นโยบายการจัดซ้ือสินคากรณีเรงดวน (คาเฉลี่ย 3.35) วิธีการกําหนดเงื่อนไขการส่ังซ้ือกับ
ผูขายชัดเจน (คาเฉล่ีย 2.94) และการกําหนดอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ เชน วงเงินในการอนุมัติซ้ือ 
(คาเฉล่ีย 2.90) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอปมากกวา 500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานองคกรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกร
ธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.98) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก นโยบายการสั่งซ้ือสินคาขององคกรมีความชัดเจน (คาเฉล่ีย 
3.20) นโยบายการจัดซ้ือสินคากรณีเรงดวน (คาเฉล่ีย 3.17) การกําหนดอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ 
เชน วงเงินในการอนุมัติซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.00) และวิธีการกําหนดเงื่อนไขการส่ังซ้ือกับผูขายชัดเจน 
(คาเฉล่ีย 2.54) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 50  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็ก
รูปพรรณตอป 
 

ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล 

มูลคาในการส่ังซื้อเหล็กรูปพรรณตอป 

ไมเกิน 100,000 
บาท 

100,001-500,000 
บาท 

มากกวา 500,000 
บาท 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

ความนาเช่ือถือของรานคา 3.26 
(ปานกลาง) 

1 3.13 
(ปานกลาง) 

1 2.86 
(ปานกลาง) 

1 

ความสนิทสนมระหวางพนักงานจัดซื้อกับ
ผูขาย 

2.65 
(ปานกลาง) 

2 2.74 
(ปานกลาง) 

2 2.71 
(ปานกลาง) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
2.96 

(ปานกลาง) 
 2.94 

(ปานกลาง) 
 2.79 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 50 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณ
ตอปไมเกิน 100,000 บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.96) โดย
ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ความนาเช่ือถือของรานคา 
(คาเฉล่ีย 3.26) และความสนิทสนมระหวางพนักงานจัดซ้ือกับผูขาย (คาเฉล่ีย 2.65) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 100,001-500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.94) โดยปจจัยยอยที่ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ความนาเช่ือถือของรานคา (คาเฉล่ีย 3.13) และ
ความสนิทสนมระหวางพนักงานจัดซ้ือกับผูขาย (คาเฉล่ีย 2.74) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอปมากกวา 500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.79) โดยปจจัยยอยที่ผูตอบ
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แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ความนาเช่ือถือของรานคา (คาเฉล่ีย 2.86) และ
ความสนิทสนมระหวางพนักงานจัดซ้ือกับผูขาย (คาเฉล่ีย 2.71) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 51  แสดงคาเฉล่ียของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

มูลคาในการส่ังซื้อเหล็กรูปพรรณตอป 

ไมเกิน 100,000 
บาท 

100,001-500,000 
บาท 

มากกวา 500,000 
บาท 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

ตําแหนงของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 2.56 
(ปานกลาง) 

2 2.87 
(ปานกลาง) 

2 2.83 
(ปานกลาง) 

1 

ประสบการณและความเขาใจในการใชงาน
เหล็กรูปพรรณในการซอมบํารุงของผูซื้อ 

3.06 
(ปานกลาง) 

1 2.94 
(ปานกลาง) 

1 2.80 
(ปานกลาง) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
2.81 

(ปานกลาง) 
 2.90 

(ปานกลาง) 
 2.81 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 

 
  จากตารางท่ี 51 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณ
ตอปไมเกิน 100,000 บาท ใหความสําคัญตอปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณขององคกรธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.81) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ประสบการณและความเขาใจในการใชงาน
เหล็กรูปพรรณในการซอมบํารุงของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.06) และตําแหนงของผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.56) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 100,001-500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกร
ธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.90) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ประสบการณและความเขาใจในการใชงานเหล็กรูปพรรณใน
การซอมบํารุงของผูซ้ือ (คาเฉลี่ย 2.94) และตําแหนงของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 
2.87) ตามลําดับ 
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  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอปมากกวา 500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกร
ธุรกิจโดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.81) โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ตําแหนงของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.83) และ
ประสบการณและความเขาใจในการใชงานเหล็กรูปพรรณในการซอมบํารุงของผูซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.80) 
ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 52  แสดงสรุปคาเฉล่ียระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจ จําแนกตามมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็ก
รูปพรรณตอป 
 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเหล็ก
รูปพรรณ 

มูลคาในการส่ังซื้อเหล็กรูปพรรณตอป 

ไมเกิน 100,000 
บาท 

100,001-500,000 
บาท 

มากกวา 500,000 
บาท 

คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ลําดับ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด       
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 3.56 

(มาก) 
3 3.61 

(มาก) 
2 3.62 

(มาก) 
2 

ปจจัยดานราคา 4.25 
(มาก) 

1 4.16 
(มาก) 

1 4.29 
(มาก) 

1 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย 3.64 
(มาก) 

2 3.47 
(ปานกลาง) 

3 3.51 
(มาก) 

3 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 2.78 
(ปานกลาง) 

4 3.06 
(ปานกลาง) 

4 2.99 
(ปานกลาง) 

4 

คาเฉล่ียรวม 
3.55 

(มาก) 
 3.58 

(มาก) 
 3.60 

(มาก) 
 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
ขององคกร 

      

ปจจัยดานสภาพแวดลอม 2.56 
(ปานกลาง) 

4 2.41 
(นอย) 

4 2.43 
(นอย) 

4 

ปจจัยดานองคกร 3.23 
(ปานกลาง) 

1 3.14 
(ปานกลาง) 

1 2.98 
(ปานกลาง) 

1 

ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล 2.96 
(ปานกลาง) 

2 2.94 
(ปานกลาง) 

2 2.79 
(ปานกลาง) 

3 

ปจจัยสวนบุคคล 2.81 
(ปานกลาง) 

3 2.90 
(ปานกลาง) 

3 2.81 
(ปานกลาง) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
2.89 

(ปานกลาง) 
 2.85 

(ปานกลาง) 
 2.75 

(ปานกลาง) 
 

หมายเหตุ :  การแปลผล คาเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด, คาเฉลีย่ 3.50-4.49 หมายถึง สําคัญมาก, คาเฉล่ีย 2.50-3.49 
หมายถึง สําคัญปานกลาง, คาเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง สําคัญนอย, คาเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง สําคัญนอยที่สุด 
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  จากตารางท่ี 52 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณ
ตอปไมเกิน 100,000 บาท ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.55) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับมาก ไดแก ปจจัยดานราคา (คาเฉลี่ย 4.25) ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ย 3.56) 
ปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.64) ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปาน
กลาง ไดแก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 2.78) ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามท่ีมี
มูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอปไมเกิน 100,000 บาท ใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.89) โดยปจจัยท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานองคกร (คาเฉล่ีย 3.23) ปจจัย
ดานความสัมพันธระหวางบุคคล (คาเฉล่ีย 2.96) ปจจัยสวนบุคคล (คาเฉล่ีย 2.81) และปจจัยดาน
สภาพแวดลอม (คาเฉล่ีย 2.56) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 100,001-500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.58) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก 
ไดแก ปจจัยดานราคา (คาเฉล่ีย 4.16) ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.61) ปจจัยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.47) และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.06) ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการ
ส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอป 100,001-500,000 บาท ใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.85) โดยปจจัยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานองคกร (คาเฉล่ีย 3.14) ปจจัยดาน
ความสัมพันธระหวางบุคคล (คาเฉล่ีย 2.94) ปจจัยสวนบุคคล (คาเฉล่ีย 2.90) ปจจัยที่ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ปจจัยดานสภาพแวดลอม (คาเฉล่ีย 2.41) ตามลําดับ 
  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือเหล็กรูปพรรณตอปมากกวา 500,000 
บาท ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเหล็ก
รูปพรรณอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.60) โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับมาก ไดแก ปจจัยดานราคา (คาเฉล่ีย 4.29) ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.62) ปจจัยดานการ
จัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.51) ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 2.99) ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามท่ีมีมูลคาในการส่ังซ้ือ
เหล็กรูปพรรณตอปมากกวา 500,000 บาท ใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เหล็กรูปพรรณขององคกรธุรกิจอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.75) โดยปจจัยท่ีผูตอบ
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แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานองคกร (คาเฉล่ีย 2.98) ปจจัยสวน
บุคคล (คาเฉล่ีย 2.81) ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล (คาเฉลี่ย 2.79) ปจจัยที่ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับนอย ไดแก ปจจัยดานสภาพแวดลอม (คาเฉล่ีย 2.43) ตามลําดับ 
 
สวนท่ี 6 ปญหาในการซ้ือเหล็กรูปพรรณ  
 

  ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 100 ราย ตอบคําถามปลายเปดปญหาในการซ้ือเหล็ก
รูปพรรณ จํานวน 6 ราย คิดเปนรอยละ 6.00 แสดงผลดังตารางท่ี 53 
 
ตารางท่ี 53  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตามปญหา 
 

ปญหา จํานวน รอยละ 
ผูขายไมยืนราคาสินคาตามท่ีเสนอ 2 2.00 
ผูขายใชเวลาเสนอราคาสินคานาน 1 1.00 
ผูขายไมไดรับใบส่ังซ้ือ 1 1.00 
ผูขายสงสินคาไมครบ 1 1.00 
ผูขายไมมีสินคาสง 1 1.00 

 
  จากตารางท่ี 53 พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีตอบคําถามปลายเปดเกี่ยวกับปญหา
ในการซ้ือเหล็กรูปพรรณ พบปญหาดังนี้ ผูขายไมยืนราคาสินคาตามท่ีเสนอมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 
2.00 รองลงมาคือ ผูขายใชเวลาเสนอราคาสินคานาน ผูขายไมไดรับใบส่ังซ้ือ ผูขายสงสินคาไมครบ 
และผูขายไมมีสินคาสง คิดเปนรอยละ 1.00 เทากัน ตามลําดับ 


