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บทคดัย่อ 
 

การศึกษาน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา กระบวนการตดัสินใจของลูกค้าอุตสาหกรรม
หลอมอลูมิเนียมในการซ้ือคอนกรีตทนไฟ โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกรรมการผูจ้ดัการ หรือ ผูจ้ดัการ
แผนกหลอม หรือ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือท่ีมีอ านาจตดัสินใจสั่งซ้ือคอนกรีตทนไฟของบริษทัผูผ้ลิตงาน
หลอมอลูมิเนียม ท่ีเป็นสมาชิกของสมาคมอุตสาหกรรมหลอมโลหะไทย  จ านวน 56 ราย 

ผลศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือคอนกรีตทนไฟ ส่วน
ใหญ่เป็นผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ มีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือคอนกรีตทนไฟส าหรับงานหลอมอลูมิเนียม
นานมากกว่า 6 ปี  วิธีการหลักในการหล่ออลูมิเนียมคือ HIGH PRESSURE DIE CASTING ใช้
คอนกรีตทนไฟท่ีอุณหภูมิช่วง 701 - 1,000 ๐C สั่งซ้ือคอนกรีตทนไฟจากภายในประเทศและ
ต่างประเทศ มูลค่าโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 30,001 บาทข้ึนไป มีความถ่ีในการสั่งซ้ือคอนกรีตทนไฟ 1 คร้ังต่อ
เดือน สั่งซ้ือคอนกรีตทนไฟจากผูข้ายจ านวน 2 ราย และหาขอ้มูลคอนกรีตทนไฟจากเวบ็ไซตเ์ก่ียวกบั
สินคา้อุตสาหกรรม 

ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือคอนกรีตทนไฟส าหรับงานหลอมอลูมิเนียม 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคอนกรีตทนไฟส าหรับงาน
หลอมอลูมิเนียมโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัเห็นดว้ย ส าหรับปัจจยัย่อยของกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือท่ีผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นมีค่าเฉล่ียสูงสุดล าดบัแรก ในต่างละดา้นมีดงัน้ี ดา้นการ
รับรู้ปัญหา ไดแ้ก่ การสั่งซ้ือคอนกรีตทนไฟเม่ือมีการซ่อมสร้างเบา้พกัน ้ าหลอมอลูมิเนียม ดา้นการ
ก าหนดคุณสมบติัและความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ การสอบถามความคิดเห็นของแผนกงานหลอม 
เพื่อก าหนดคุณสมบติัท่ีตอ้งการใชง้าน ดา้นการก าหนดคุณลกัษณะผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ การพิจารณาจาก
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อายุการใชง้านท่ียาวนานของสินคา้ ดา้นการคน้หาผูข้าย ไดแ้ก่ การคน้หารายช่ือผูข้ายจากการ Search 
Engine ด้านการชักชวนให้ผูข้ายเสนอขาย ได้แก่ การแจ้งขอเสนอราคาคอนกรีตทนไฟจากผูข้าย
มากกวา่หน่ึงราย ดา้นการคดัเลือกผูข้าย ไดแ้ก่ การพิจารณาคดัเลือกผูข้ายท่ีมีการรับประกนัคุณภาพ
ของสินค้า ด้านการก าหนดลักษณะเฉพาะของค าสั่งซ้ือ ได้แก่ การพิจารณาปริมาณสินคา้ท่ีส่งให้
เพียงพอกบัการใช้งาน และด้านการทบทวนผลการสั่งซ้ือหรือการประเมินหลงัการซ้ือ ได้แก่ การ
สอบถามผูใ้ชง้าน เช่น วศิวกร ฝ่ายผลิตและแผนกงานหลอม เพื่อประเมินคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์
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ABSTRACT 
 

This study aimed to study the decision making process of aluminum smelting industry 
customers towards purchasing refractory castable.  Data were collected from 56 Managing Directors 
or Directors of Melting Department or Procurement Managers who had authority in purchasing the 
castable from aluminum fusion companies that were members of Thai Foundry Association. 

The findings presented that the respondents who had authority in purchasing the 
castable were mostly Procurement Manager, whose experience in purchasing the castable for 
aluminum fushion works were longer than 6 years. The principal aluminum fusion method that they 
mostly applied was the High Pressure Die Casting. The castable that they used must be abiding at 
the temperature range of 701-1,000 ๐ C. They purchased the castable from both domestic and 
international companies. In each time of purchase, they spent more than 30,001 Baht in average, 
with the frequency of once in a month. The procurement of castable was usually done with 2 
companies. They searched for castable information from industrial products websites. 

The results of the study on decision making process towards castable procurement for 
aluminum fusion works presented that the respondents averagely ranked their opinions on decision 
making process towards the castable procurement for aluminum fusion works at Agree level.  The 
top sub-factors of decision making process that the respondents rated their opinions on at the highest 
level were shown hereafter. In the stage of defining the problem, the top opinion was to purchase 
castable when the melted aluminum crucible was repaired or built.  In the stage of identifying 
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quality and need of product, the top opinion was to ask opinions from workers of Melting 
Department to define product qualifications as needed. In the stage of defining product 
qualifications, the top opinion was to consider the useful life of product. In the stage of searching 
for seller, the top opinion was to search list of sellers from Search Engine. In the stage of persuading 
seller to offer for sale, the top opinion was to request for price quotations of castable products from 
more than 1 agent. In the stage of selecting seller, the top opinion was to consider the sellers who 
offered product quality guarantee. In the stage of identifying order specifications, the top opinion 
was to consider an adequate quantity of products to its use. In the stage of reviewing orders or 
evaluating at the post-purchase, the top opinion was to inquire users, including engineers from 
Production and Melting Departments in order to evaluate qualifications of the product.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 


