
 

 

บทที่ 5 
 

สรุป  อภปิรายผล  และข้อเสนอแนะ   
 

การศึกษาการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองแกว้ บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองแกว้ บริษทัโอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ือง
แกว้ บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ     
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองแกว้ บริษทัโอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) โดยศึกษาจากผูบ้ริโภคท่ีเคย
ซ้ือผลิตภัณฑ์ของบริษัทโอเชียน กลาส จ ากัด (มหาชน) ผู ้วิจ ัยสรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และ
ขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑ์ของบริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั 
(มหาชน) ในปี พ.ศ. 2552 จากตวัแทนจ าหน่ายของบริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) ในเขตภาคกลาง
ตอนล่างและในเขตภาคตะวนัออก รวมจ านวนประชากรทั้งส้ิน 634 คน  

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้ผลิตภณัฑ์ของบริษทั โอเชียนกลาส 
จ ากดั (มหาชน)  ในปี พ.ศ. 2552 จ านวน 325 คน 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัเป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการใช้สถิติ     
การวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ  
 

สรุปผลการวจิัย 
 

1.  ผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได้เฉลีย่ต่อเดือน และลกัษณะของงาน    

 ผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และลกัษณะของงาน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 59.4  ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี จ  านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 
46.2 ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ  านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 68.6 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 60.3 ส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 
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30,000 บาท จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 46.8  และส่วนใหญ่ลกัษณะของงานคืองานโรงแรม จ านวน 
128 คน คิดเป็นร้อยละ 39.4 

2.  ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองแก้ว บริษัท 
โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน)  

 2.1 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองแก้ว 
บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามรายดา้น สรุปดงัน้ี 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ในการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองแก้ว 
ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัโดยรวมในระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.33 เม่ือพิจารณาตามรายขอ้
คะแนนเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นสินคา้มีคุณภาพและไดม้าตรฐาน คิดเป็น 4.50 คะแนนเฉล่ียรองลงมา คือ 
ดา้นสินคา้มีหลากหลายตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค คิดเป็น 4.38 และคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ 
ดา้นสินคา้มีสีสันและลวดลายท่ีสวยงามและด้านบรรจุภณัฑ์มีรูปลกัษณ์และความแข็งแรงมีคะแนน
เฉล่ียเท่ากนั คิดเป็น 4.25  

  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาในการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองแก้ว 
ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัโดยรวมในระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.08 เม่ือพิจารณาตามรายขอ้
คะแนนเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นสินคา้มีหลายระดบัราคาให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกซ้ือ มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.12 
รองลงมา คือ ดา้นราคาสินคา้เหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีได้รับ มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.11 และคะแนน
เฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ/ภาพลกัษณ์ของสินคา้ มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.01  

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองแกว้ ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัโดยรวมในระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.14 เม่ือพิจารณา
ตามรายขอ้คะแนนเฉล่ียสูงสุด คือ ด้านสถานท่ีจดัจ าหน่ายหาซ้ือได้ง่ายและสะดวก มีคะแนนเฉล่ีย
เท่ากบั 4.24 รองลงมา คือ ดา้นการจดัส่งสินคา้ตรงเวลา มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.23 และคะแนนเฉล่ีย
นอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นระยะเวลาเปิด – ปิดใชบ้ริการมีความแน่นอน มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.00  

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองแกว้ ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัโดยรวมในระดบัมากมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.55 เม่ือพิจารณา
ตามรายขอ้คะแนนเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นการแนะน าบอกต่อจากบุคคลอ่ืน ๆ เช่น ญาติ เพื่อน มีคะแนน
เฉล่ียเท่ากบั 3.60 รองลงมา คือ ดา้นการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.58 และคะแนน
เฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ดา้นการแจกของขวญั ของช าร่วยในโอกาสต่าง ๆ มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.46  
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 2.2 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองแก้ว 
บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามภาพรวม 

 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองแก้ว บริษทั 
โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามภาพรวม ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัในระดบัมาก 
มีคะแนนเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 4.09 เม่ือพิจารณาตามรายดา้นคะแนนเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.33 รองลงมา คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.14 
ด้านราคามีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.08 และคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด        
มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.55  

3.   ผลการศึกษาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองแก้ว บริษัท โอเชียนกลาส จ ากัด 
(มหาชน)  

 3.1  ผลการศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองแกว้ บริษทั โอเชียนกลาส 
จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามรายดา้น สรุปดงัน้ี 

  ดา้นการรับรู้ปัญหา ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองแกว้โดยรวมในระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.03  เม่ือพิจารณาตามรายขอ้ ดา้นความตอ้งการ
ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ของท่านเกิดจากการได้รับข่าวสารของผลิตภณัฑ์มจากบุคคลท่ีมีประสบการณ์     
ในการใช้ผลิตภัณฑ์ มีคะแนนเฉล่ียสูงสุดเท่ากับ 4.15 รองลงมา คือ ด้านความต้องการในการซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องท่านเกิดจากความตอ้งการของตวัท่านเอง มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.12 และดา้นความตอ้งการ
ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ของท่านเกิดจากความตอ้งการของบุคคลในครอบครัว มีคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุด
เท่ากบั 3.87  

  ดา้นการคน้หาขอ้มูล ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองแกว้โดยรวมในระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.94  เม่ือพิจารณาตามรายขอ้ ดา้นการรับรู้ขอ้มูล
ผลิตภัณฑ์เกิดจากการแนะน าของร้านค้าหรือตัวแทนจ าหน่าย มีคะแนนเฉล่ียสูงสุดเท่ากับ 4.12 
รองลงมา คือ ดา้นการรับรู้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์เกิดจากการไดท้ดลองใช้ผลิตภณัฑ์จากสินคา้หรือตวัแทน
จ าหน่าย มีคะแนนเฉล่ียเท่ากับ 3.99 และ ด้านข้อมูลเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ์เพื่อการตัดสินใจซ้ือ
แหล่งขอ้มูลของท่านคือสมาชิกในครอบครัว เพื่อน มีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดเท่ากบั 3.79 

  ด้านการประเมินทางเลือก ผู ้บริโภคให้ระดับความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองแก้วโดยรวมในระดับมาก มีคะแนนเฉล่ียเท่ากับ 4.23 เม่ือพิจารณาตามรายข้อ           
ดา้นผลิตภณัฑท่ี์ท่านเลือกเกิดจากการท่ีท่านไดรั้บประโยชน์จากผลิตภณัฑ์ มีคะแนนเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 
4.32 รองลงมา คือ ดา้นท่านเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกนัและพบวา่การตดัสินใจของ
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ท่านเป็นการตอบสนองความตอ้งการท่ีมีอยูอ่ยา่งดีท่ีสุด มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.26 และ ดา้นผลิตภณัฑ์
ท่ีท่านเลือกเกิดจากการตอบสนองความตอ้งการของตวัเอง มีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดเท่ากบั 4.17 

  ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองแกว้โดยรวมระดบัในมาก มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.15 เม่ือพิจารณาตามรายขอ้ ดา้นการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ของท่านเกิดข้ึนจากการไดรั้บบริการท่ีดีจากตวัแทนจ าหน่าย คะแนนเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 
4.25 รองลงมา คือ ดา้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องท่านเกิดจากความสะดวกในการช าระค่าผลิตภณัฑ ์
มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.19 และ ดา้นการตดัสินใจซ้ือเกิดจากการเห็นผูอ่ื้นใช้ มีคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุด
เท่ากบั 3.95  

  ดา้นความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองแก้วโดยรวมในระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.32 เม่ือพิจารณาตามรายข้อ    
ด้านมีความสุขและมัน่ใจในการใช้สินค้าคุณภาพดี มีคะแนนเฉล่ียสูงสุดเท่ากับ 4.38 รองลงมา คือ    
ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีท่านซ้ือมีคุณภาพท่ีดีตามความตอ้งการ มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.37 และ ดา้นภายหลงั
การซ้ือผลิตภัณฑ์พบว่าการบรรจุภัณฑ์และผลิตภณัฑ์มีมาตรฐานสากล มีคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุด    
เท่ากบั 4.26 

 3.2  การศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองแก้วของผูบ้ริโภค บริษทั โอเชียนก
ลาส จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามภาพรวม ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัโดยรวมในระดบัมาก คะแนน
เฉล่ียเท่ากบั 4.14 เม่ือพิจารณาตามรายด้านคะแนนเฉล่ียสูงสุด คือ ด้านความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ มี
คะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.32 รองลงมา คือ ดา้นการประเมินทางเลือก มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.23 ดา้นการ
ตดัสินใจซ้ือ มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.15 ดา้นการรับรู้ปัญหามีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.03 และคะแนนเฉล่ีย
นอ้ยท่ีสุด     คือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.94  

4.  ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์
เคร่ืองแก้ว บริษัท โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน)   

 4.1 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ   
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองแกว้ บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) พบวา่     ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ในทางบวกต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค บริษทั 
โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 เม่ือผูบ้ริโภค ให้ระดบัความส าคญั
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในระดบัมากก็จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคระดบัมาก 
โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  ในทางบวกสูงสุด คือ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์เท่ากับ .586 รองลงมา คือ ด้านการส่งเสริม
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การตลาด มีค่าประสิทธิสหสัมพนัธ์เท่ากบั .452 ดา้นราคา มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั .442 
และนอ้ยท่ีสุดคือดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั .336 

 4.2 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการท านายการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองแกว้ บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีน ้ าหนักความส าคญัของคะแนน
มาตรฐานท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยมีคะแนนมาตรฐานดา้นราคาเท่ากบั .178 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเท่ากบั 
.326 และดา้นการส่งเสริมการตลาดเท่ากบั .141สามารถน าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 3 ดา้นน้ี
ไปเขา้สมการท านายได ้ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ด้านผลิตภณัฑ์ มีน ้ าหนักความส าคญั
ของคะแนนมาตรฐานเท่ากบั 0.131 ที่ส่งผลทางบวกต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค อยา่งไม่มี
นยัส าคญัทางสถิติ ไม่สามารถน าไปเขา้สมการท านายไดจึ้งตอ้งถูกขจดัออกไป การคดัเลือกตวัแปรตน้
เพื่อเขา้สมการท านายเป็นการค านวณโดยสถิติ t จะน าเฉพาะ ตวัแปรตน้ท่ีมีค่าสหสัมพนัธ์กบั        
ตวัแปรตามอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติเท่านั้นไปเขา้สมการท านาย หากทดสอบโดยสถิติ t แลว้พบว่า 
ตวัแปรตน้ไม่มีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติกบัตวัแปรตาม ให้ขจดัตวัแปรตน้นั้นออกไป      
ไม่ตอ้งน าเขา้มาเป็นสมการท านาย (บุญชม  ศรีสะอาด, 2547 : 144-146)  

 4.3  การศึกษาการถดถอยพหุคูณปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภค บริษทั   
โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และสามารถร่วมการท านายการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) ไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยมี
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ (R) เท่ากบั 0.643 สัมประสิทธ์ิการปรับปรุง (R2

adj) เท่ากบั 0.414      
ค่าความคาดเคล่ือนมาตรฐาน (SEest) 9.59428 และสามารถร่วมกนัท านายไดร้้อยละ 41.4 
 

การอภิปรายผล 
 

ผลการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองแก้ว 
บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) คร้ังน้ีไดข้อ้คน้พบ ซ่ึงน ามาอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

ผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตาม
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และลกัษณะของงาน สรุป คือ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 59.4 ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี จ  านวน 
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150 คน คิดเป็นร้อยละ 46.2 ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ  านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 68.6 
ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 60.3 ส่วนใหญ่รายได้
เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 152 คน  คิดเป็นร้อยละ 46.8  และส่วนใหญ่ลกัษณะของงาน
คืองานโรงแรม จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 39.4                                                                                           

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองแก้ว บริษัท          
โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) อภิปรายผลดงัน้ี 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภค บริษทั โอเชียนกลาส จ ากัด 
(มหาชน) ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก คะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.33 โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงสุด 
ดา้นสินคา้มีคุณภาพและไดม้าตรฐาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ นฤมิตร ภูษา (2540) ท่ีศึกษา
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญมากท่ีสุดคือปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์โดยให้
ความส าคญัสูงสุด ดา้นผลิตภณัฑ ์ยาท่ีมีคุณภาพ  กลุ่มยาและความหลากหลายของกลุ่มยา สอดคลอ้งกบั
ผลการศึกษาของ ชาญณรงค์ พานิชนันทนกุล (2546) ท่ีศึกษาปัจจัยอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ของประชาชนในจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ    
รถจกัรยายนต์มากท่ีสุด คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ โดยให้ความส าคญักบัคุณภาพของรถจกัรยานยนต ์
การใชง้าน และการประหยดัน ้ามนั สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ วรีธชั อรุณเจริญพรชยั (2547) ท่ีศึกษา
ปัจจยัในการเลือกใชบ้ริการหลงัการขายของผูใ้ชค้อมพิวเตอร์ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร พบว่า 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และค่าเฉล่ียความส าคัญสูงสุดเป็นล าดับแรก คือ คุณภาพงานซ่อมสมบูรณ์ 
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ เบญจวรรณ แพทยส์มาน (2548) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพอ๊คเก็ตซีพีของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ เป็นอนัดบัแรก 
โดยให้ความส าคญักบัคุณภาพของพอ๊คเก็ตซีพี และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ รัญจวน วรรณภิระ 
(2548) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในอ าเภอโฮ่ง 
จงัหวดัล าพนูพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากคือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภค บริษทั โอเชียนกลาส 
จ ากดั (มหาชน) มีความส าคญัในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงสุด 
คือ ด้านสถานท่ีจดัจ าหน่ายหาซ้ือได้ง่ายและสะดวก ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ นฤมิตร ภูษา 
(2540) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความส าคญัในระดบัมาก
โดยผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัด้านท าเลท่ีตั้งของร้านขายยาท่ีใกลบ้า้นหรือใกล้ท่ีท างาน 
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และสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ เบญจวรรณ แพทยส์มาน (2548) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพ๊อคเก็ตพีซีของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความส าคญัในระดบัมาก โดย
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัด้านร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่ายมีช่ือเสียงน่าเช่ือถือ มีท าเลท่ีตั้งท่ีติดต่อ
สะดวกและท่ีจอดรถสะดวกเพียงพอ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ผูบ้ริโภค บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) 
ให้ความส าคญัในระดบัมากมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.08 โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัด้านสินคา้มี
หลายระดบัราคาใหผู้บ้ริโภคไดเ้ลือกซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ นฤมิตร ภูษา (2540) ท่ีศึกษา
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการมีป้ายแสดง
ราคาท่ีเห็นชดัเจนก่อนซ้ือและราคาต ่ากวา่ทอ้งตลาด สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ รัญจวน วรรณภิระ 
(2548) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภค
ในอ าเภอบา้นโฮ่ง จงัหวดัล าพูน พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความส าคญัในระดบัมาก โดยให้ความส าคญักบัราคารถจกัรยานยนต์การวางเงินดาวน์ต ่าและกรณี
เงินสดมีส่วนลดต ่า และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ พนัฤทธ์ิ กุลเลิศประเสริฐ (2547) ท่ีศึกษาปัจจยั  
ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต์ของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาในระดบัมาก โดยให้ความส าคญักบัราคาขายต่อ 
ราคาซ่อมบ ารุง และราคาอะไหล่  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภค บริษทัโอเชียนกลาส 
จ ากดั (มหาชน) ให้ความส าคญัในระดบัมากมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.55 โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญั  
ดา้นการแนะน าบอกต่อจากบุคคลอ่ืน ๆ เช่น ญาติ เพื่อน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ นฤมิตร ภูษา 
(2540) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก โดยให้ความส าคญัดา้นการมีเภสัชกร
ท่ีมีความสามารถและอยู่ประจ าตลอดเวลาท่ีร้านเปิดและการท่ีร้านขายยาให้ค  าปรึกษาดา้นสุขภาพแก่
ผูต้อบแบบสอบถาม สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ นพมาศ แกว้ยานะ (2547) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้ฝ้ายพื้นเมือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ฝ้ายพื้นเมือง และความพอใจและ
ความคิดเห็นของผูซ้ื้อในการปรับปรุงเส้ือผา้ฝ้ายพื้นเมืองของผูซ้ื้อในจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ผูซ้ื้อให้
ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับมากโดยให้
ความส าคญักบัการใหก้ารตอ้นรับท่ีดีของผูข้าย สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ พนัฤทธิ กุลเลิศประเสริฐ 
(2547) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
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ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับมาก โดยให้ความส าคญักับ
ส่วนลดเงินสด การรับซ้ือรถเก่าในราคาท่ีเหมาะสม สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ วรีธชั อรุณเจริญพรชยั 
(2547) ท่ีศึกษาปัจจยัในการเลือกใช้บริการหลังการขายของผูใ้ช้คอมพิวเตอร์ในอ าเภอเมือง จงัหวดั
สมุทรสาคร พบว่า ผูใ้ช้คอมพิวเตอร์ให้ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดในระดบัมาก โดยให้ความส าคญัทางด้านการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น หนังสือพิมพ ์วิทย ุ 
และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ สาวารส ยิม้เจริญ (2552) การศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (4P’S) 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัฉะเชิงเทรา  
พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดให้มาก โดยให้
ความส าคญัดา้นการมีบริการเคาเตอร์เซอร์วิส (Counter Service) 

สรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) ขอ้คน้พบของผูว้ิจยัเป็นไปตามสมมติฐานของการวิจยัท่ีผูว้ิจยั   
ตั้งไวว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ในระดบัมากและมีความสัมพนัธ์ในทางบวก 
ต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองแก้วของผูบ้ริโภค บริษัท โอเชียนกลาส จ ากัด (มหาชน) สอดคล้องกับ
แนวคิดทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของฟิลิป คอตเลอร์ และเควิน แคลเลอร์ (Philip Kotler 
and Kevin Keller, 2006 : 19-20 อา้งถึงใน พิทูร สุวรรณชยั, 2550 : 4-5) และศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541 : 
35-36 อา้งถึงใน ระววีรรณ นราเลิศสุขมุพงศ,์ 2547 : 5-7) ท่ีไดก้ล่าวไวว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ถือเป็นหัวใจส าคญัของการบริหารการตลาด การจะท าให้การด าเนินงานของกิจการหรือธุรกิจ
ประสบความส าเร็จได ้ข้ึนอยูก่บัการปรับปรุงความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคในตลาดเป้าหมายให้ไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 
ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย 1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 2) ปัจจยัด้านราคา (Price)      
3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

ผลการศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองแก้วของผูบ้ริโภค บริษทั โอเชียนกลาส 
จ ากดั (มหาชน) การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองแกว้ดา้นการรับรู้ปัญหา มีระดบัความส าคญัในระดบั
มากมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.03 โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นความตอ้งการในการซ้ือผลิตภณัฑ์ของ
ท่านเกิดจากการรับข่าวสารจากบุคคลท่ีมีประสบการณ์ในการใชผ้ลิตภณัฑ ์ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของ ศุภชยั บุญธีรารักษ์ (2544) ท่ีศึกษากระบวนการตดัสินใจและไดรั้บการซ้ือซอฟแวร์ส าเร็จรูปของ
นกัศึกษาในสถาบนัอุดมศึกษาในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจะไดรั้บแรงกระตุน้
ความต้องการซ้ือในระดับค่อนข้างมากจากการท่ีเห็นผู ้อ่ืนใช้อยู่ หรือมีผู ้แนะน า สอดคล้องกับ             
ผลการศึกษาของ นฤภทัร เดชอมรธัญ (2545) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือกลอ้งดิจิตอลในเขต
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จงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบักล้องดิจิตอลจาก
หนงัสือพิมพแ์ละพนกังานขาย และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กิจสมิชณน์ รัตนศิริทรัพย ์(2546)     
ท่ีศึกษาการใช้ข้อมูลจากกระดานข่าวในอินเตอร์เน็ต กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางค์ : 
กรณีศึกษา กลุ่มสนทนาโภชนาการและความงาม ของโต๊ะสวนลุมพินีเวบ็ไซต์พนัทิพยด์อทคอม พบว่า 
การตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามเกิดข้ึนตามค าแนะน าในกระดานข่าวกลุ่มโภชนาการและ
ความงาม 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองแกว้ดา้นการคน้หาขอ้มูล มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก
มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.94 โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นการรับรู้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์เกิดจากการแนะน า
ของร้านคา้หรือตวัแทนจ าหน่าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กนกศกัด์ิ เปรมปราโมชย ์(2547) 
ท่ีศึกษากระบวนการตดัสินใจในการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
พบวา่ ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุถุงไดรู้้จกัน ้ าด่ืมบรรจุถุงจากร้านคา้ปลีกยอ่ย 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองแก้วด้านการประเมินทางเลือก มีระดบัความส าคญัใน
ระดบัมากมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.23 โดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีท่านเลือกเกิดจาก
การท่ีท่านได้รับประโยชน์จากผลิตภณัฑ์ ซ่ึงสอดคล้องกบักับผลการศึกษาของ ศุภชัย บุญธีรารักษ ์
(2544) ท่ีศึกษากระบวนการตัดสินใจและปัญหาในการซ้ือซอฟแวร์ส าเร็จรูปของนักศึกษาใน
สถาบนัอุดมศึกษาในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งไดรั้บแรงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ
ในระดบัค่อนขา้งมากโดยให้ความส าคญักบัคุณสมบติัและประสิทธิภาพของซอฟแวร์ สอดคล้องกบั  
ผลการศึกษาของ ศรีสุดา ชยัชนะ (2546) ท่ีศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้
บริการสปาในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการใชบ้ริการสปาเพราะ
ตอ้งการพกัผอ่นคลายเครียด และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ปราณี สีน ้ าเงิน (2547) การศึกษา
กระบวนการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊กของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊กจากประโยชน์ของคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กท่ีสามารถใช้ในการประกอบ
อาชีพและมีความสะดวกในการใชง้านไดทุ้ก ๆ สถานท่ี 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองแก้วด้านการตดัสินใจซ้ือ มีระดบัความส าคญัในระดบั
มากมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.15 โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัดา้นการตดัสินในซ้ือผลิตภณัฑ์ของท่าน
เกิดจากการได้รับบริการท่ีดีจากตวัแทนจ าหน่าย ซ่ีงสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ ศรีสุดา ชัยชนะ 
(2546) ท่ีศึกษากระบวนการการตดัสินใจซ้ิอของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการสปาในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ผูบ้ริโภคตดัสินใจใช้บริการสปาเน่ืองจากมีความพึงพอใจในการบริการของ      
ผูใ้ห้บริการและจะแนะน าญาติพี่น้องเพื่อน ๆ หรือคนท่ีรู้จกัให้มาใช้บริการสปา และจะกลับมาใช้
บริการสปารวมทั้งจะกลบัมาใช้บริการสปาในคร้ังต่อไป และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ อณัศยา 
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ถาวรทวีวงษ์ (2548) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการซ้ืออาหารทะเลแช่เยือกแข็งของผูบ้ริโภคในจังหวดั
สมุทรสาคร พบว่า ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออาหารทะเล โดยการช่ืนชอบการส่งเสริมการขายของผูข้าย 
แบบการแถมของแถม 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองแกว้ดา้นความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ มีระดบัความส าคญั
ในระดบัมากมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.32 โดยให้ความส าคญักบัดา้นมีความสุขและมัน่ใจในการใชสิ้นคา้
คุณภาพดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ศุภชยั บุญธีรารักษ์ (2544) ท่ีศึกษากระบวนการตดัสินใจ
และปัญหาในการซ้ือซอฟแวร์ส าเร็จรูปของนักศึกษาในสถาบนัอุดมศึกษาในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ พบวา่ ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือซอฟแวร์ของกลุ่มตวัอยา่งมีความรู้สึกค่อนขา้งพอใจเก่ียวกบั
ตวัซอฟแวร์ สอดคล้องกับผลการศึกษาของ วิวรรณ พงษ์เรืองเกียรติ (2546) ท่ีศึกษากระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการบ ารุงรักษาและซ่อมบา้นในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามมีความรู้สึกพอใจต่อบริษทัรับจา้งซ่อมแซมบา้น  
มากท่ีสุด และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กนกศกัด์ิ เปรมปราโมชย ์(2547) ท่ีศึกษากระบวนการ
ตดัสินใจในการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ พบว่า ความรู้สึก
ภายหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อความสะอาดของน ้าด่ืมในระดบัมาก 

สรุปไดว้า่ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองแกว้ของผูบ้ริโภค บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั 
(มหาชน) ข้ึนอยูก่บักระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ยการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมิน
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ของฟิลิป คอตเลอร์ และเควิน แคลเลอร์ (Philip Kotler and Kevin Keller,  
2006 : 181-189 อา้งถึงใน พิทูร สุวรรณชยั, 2550 : 5-7 )  อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539 : 48 อา้งถึงใน มยุรฉตัร 
จิวาลกัษณ์, 2552 : 5-6) ที่ได้กล่าวไวส้รุปได้ว่าทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
เป็นการอธิบายจิตวิทยาขั้นพื้นฐานท่ีท าให้ผูป้ระกอบการมีความเขา้ใจเก่ียวกบัตวัผูบ้ริโภคว่าจะมี
กระบวนการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์ต่างๆอย่างไร ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนคือ 1) การรับรู้ปัญหา 2) การคน้หาขอ้มูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การตดัสินใจซ้ือ 
และ 5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ  
 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์      
เคร่ืองแก้ว บริษัท โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) 

ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ในระดบัมากทุกด้านโดยมีความสัมพนัธ์ใน
ทางบวกต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 มีความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ พนัฤทธ์ิ บุญเลิศประเสริฐ (2547) ท่ีศึกษาปัจจยั
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ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ศนิ 
จนัทร์สัชนาลยั (2546) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกร้าน
ขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น    
มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือยาของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ วสันต ์ลิขิตเสถียร 
(2546) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูค้ ้าส่งในการซ้ือปูนซีเมนต์ถุง พบว่าปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทุกดา้นมีอิทธิพลต่อผูค้า้ส่งในการสั่งซ้ือปูนซีเมนต์ และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ 
สาวารส ยิ้มเจริญ (2552) ท่ีศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (4P’S) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ  
ร้านสะดวกซ้ือของผู ้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัฉะเชิงเทรา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทุกดา้นมีผลต่อการตดัสินใจใชใ้นร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการท านายการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองแกว้ บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) ตวัแปรท านายท่ีสามารถน าเขา้ไปเขียนสมการท่ีใช้
ท านายได ้โดยมีค่าคะแนนดิบสูงสุด คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
เท่ากบั 0.326 ตวัแปรท านายรองลงมาท่ีสามารถน าเขา้ไปเขียนสมการท านายได ้คือ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคาเท่ากบั 0.188, 0.178  ตามล าดบัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีคะแนนสูงสุด 
แสดงวา่การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค บริษทั โอเชียนกลาส จ ากดั (มหาชน) ข้ึนอยูก่บัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีความส าคญัในระดบัมากก็จะมีผลในการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในระดบัมาก ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ พนัฤทธิ บุญเลิศประเสริฐ (2547) ท่ีศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดทุกด้านมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อ      
การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคมีคะแนนเฉล่ียสูงสุด และสอดคล้องกบัผลการศึกษา  
ของ ศนิ จนัทร์สัชนาลยั (2546) ที่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจ   
ในการเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกร้านขายยาของผูบ้ริโภคเพื่อซ้ือยา
มีคะแนนเฉล่ียสูงสุด  
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ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์
 ผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาดควรท าการพฒันาผลิตภณัฑ์เคร่ืองแกว้ให้มีขนาดและ

รูปร่างท่ีทนัสมยั มีสีสรรและลวดลายท่ีสวยงาม มีความหลากหลายตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค    
มีคุณสมบติัท่ีเหมาะสมกบัการใชง้านแต่ละประเภท และบรรจุภณัฑค์วรมีรูปลกัษณ์ท่ีแข็งแรง 

2.  ดา้นราคา 
 ผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาดควรก าหนดราคาผลิตภณัฑ์เคร่ืองแกว้ให้มีหลายระดบั 

โดยใหมี้ความเหมาะสมกบัประโยชน์ คุณภาพและภาพลกัษณ์ของสินคา้   
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย                         
 ผูป้ระกอบการหรือนักการตลาดควรพิจารณาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายควรอยู่ใน

ท าเลท่ีตั้งท่ีมีความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา้ เขา้รับสินคา้ การรับคืนสินคา้กรณีเสียหายจากการขนส่ง 
มีการบริการหลงัการขาย  เวลาเปิดและปิดการใหก้ารบริการแก่ผูบ้ริโภคควรมีความยืดหยุน่ รวมทั้ง
ควรมุ่งเนน้การบริการท่ีดีของผูข้ายหรือตวัแทนจ าหน่าย    

4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 ผูป้ระกอบการหรือนักการตลาดควรเน้นกบัการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ ให้มีจ  านวน

มากข้ึน อาทิ นิตยสารรายสัปดาห์ หนังสือพิมพร์ายวนั และทางโทรทศัน์ เป็นตน้ และควรมีการแจก
ของขวญัของช าร่วยแก่ผูบ้ริโภคอย่างเสมอภาคในโอกาสต่างๆท่ีเป็นเทศกาลส าคญัทางสังคม รวมทั้ง
ควรมีการก าหนดช่วงเวลาของการลดราคาสินคา้ประจ าปี เพื่อเป็นช่องทางในการจูงใจผูบ้ริโภคให้มา
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เพิ่มข้ึน  

ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
1.  ควรท าการท าวิจยัเพื่อพฒันา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดั

จ าหน่ายท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดม้ากท่ีสุด เพื่อส่งผลดีและการไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั
ทางการตลาดของผูป้ระกอบการ 

2.  ควรท าการวิจยัเพื่อพฒันาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
เพื่อหาแนวทางในการท ารูปแบบของการโฆษณาผลิตภณัฑ์ ท่ีสามารถเพิ่มความสนใจของผูบ้ริโภค    
ต่อผลิตภณัฑ ์และกระตุน้ให้เกิดแรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค 


