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งานวิจยัฉบบันีÊสาํเร็จไดด้ว้ยดี โดยไดรั้บความช่วยเหลืออยา่งดียิ Éงจากอาจารยที์Éปรึกษา  

ดร.ศกัดิÍ ชาย จนัทร์เรือง ทีÉไดใ้หค้าํแนะนาํช่วยเหลือ ตลอดจนแกไ้ขขอ้บกพร้องต่าง ๆ อนัเป็น

ประโยชน์อยา่งยิ Éงแก่ผูว้ิจยั ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ทีÉนีÉดว้ย 

 ขอขอบพระคุณดร.ศรัณยา เลิศพุทธรักษ,์  ดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ และผูช่้วยศาสตราจารย ์

ดร.ยอดยิ Éง ธนทวี ทีÉใหค้วามอนุเคราะห์เป็นผูเ้ชีÉยวชาญตรวจสอบคุณภาพเครืÉองมือของ

แบบสอบถาม และใหข้อ้เสนอแนะต่าง ๆ เพืÉอปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่อง อนัเป็นประโยชน์ต่อ 

การทาํงานวิจยัชิÊนนีÊ 

 ขอขอบพระคุณผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.บรรพต วิรุณราช และอาจารย ์ดร.สาธิต ปิติวรา  

ทีÉกรุณาเป็นคณะกรรมการสอบงานนิพนธแ์ละใหข้อ้เสนอแนะอนัเป็นประโยชน์อยา่งยิ Éง เพืÉอ

ปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ อนัเป็นประโยชน์ต่องานนิพนธนี์Ê  

 ขอขอบพระคุณคณาจารยว์ิทยาลยัพาณิชยศ์าสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา ทุกท่านทีÉประสิทธิÍ

ประสาทวิชาความรู้และใหค้วามช่วยเหลือ ตลอดจนประสบการณ์ทีÉดีแก่ผูว้จิยั อีกทัÊงใหค้วามเมตตา

ดว้ยดีเสมอมา 

 ขอขอบคุณเจา้หนา้ทีÉวิทยาลยัพาณิชยศ์าสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา ทุกท่าน ตลอดจนผูมี้

ส่วนในความสาํเร็จต่องานวิจยัชิÊนนีÊ 

 ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านทีÉใหค้วามร่วมมือและสละเวลาตอบ

แบบสอบถามในงานวิจยัครัÊ งนีÊทาํใหง้านนิพนธฉ์บบันีÊสาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

 ขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา ทีÉไดเ้ลีÊยงดูและอบรมสั Éงสอนผูว้ิจยัใหเ้ป็นคนดี ขยนั 

อดทน ซืÉอสตัย ์มีคุณธรรม และมอบโอกาสการศึกษาเป็นวชิาความรู้ติดตวั เพืÉอทดแทนคุณต่อสงัคม 

และประเทศชาติ และเป็นกาํลงัใจในการทาํงานวิจยัครัÊ งนีÊ ใหส้าํเร็จไปไดด้ว้ยดี 

 สุดทา้ยนีÊ  คุณประโยชน์และความดีอนัพึงไดจ้ากงานวิจยัฉบบันีÊ  ผูว้ิจยัของมอบเป็น

เครืÉองบูชาพระคุณบิดามารดา ญาติและบูรพคณาจารยทุ์ดท่านทีÉไดอ้บรมสั Éงสอน ชีÊแนะแนวทางทีÉดี

และมีคุณค่าตลอดมาจนสาํเร็จการศึกษา 
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 เชษฐพงศ ์ มงคลประภากร: ปัจจยัทีÉมีผลต่อความภกัดีในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้า 

แบรนด ์YAZAKI ของผูบ้ริโภคในเขต จงัหวดัสมุทรปราการ และกรุงเทพมหานคร (FACTORS 

INFLUENCING CONSUMERS’BRAND LOYALTY ON YAZAKI ELECTRIC WIRE IN 

SAMUTHPRAKARN AND BANGKOK)).  อาจารยผ์ูค้วบคุมงานนิพนธ:์ ศกัดิÍ ชาย จนัทร์เรือง,  

Ph. D, 119 หนา้. ปี พ.ศ. 2559. 

 

 การศึกษาวจิยัครัÊ งนีÊ  มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาปัจจยัทีÉมีผลตอ่ความภกัดีในตราสินคา้ประเภท

สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ของผูบ้ริโภคในเขต จงัหวดัสมุทรปราการ และกรุงเทพมหานครกลุ่ม

ตวัอยา่งในการวิจยัครัÊ งนีÊ คอื ผูใ้ชง้านสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการ และ

กรุงเทพมหานคร จาํนวน ŜŘŘ คน ซึÉงคิดเป็นร้อยละ řŘŘ ของแบบสอบถามทัÊงหมด เก็บรวบรวมขอ้มูล

โดยใชแ้บบสอบถามและการวิเคราะห์ขอ้มูล ใชโ้ปรแกรมสถิติสาํเร็จรูป SPSS for Window โดยมีสถิติ

ทีÉเลือกใชด้งันีÊ  คา่ความถีÉ, ค่าร้อยละ, ค่าเฉลีÉย, ค่าเบีÉยงเบนมาตรฐานและ Multiple Regression Analysis  

 ผลการวิจยัปรากฏว่า ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม มีความสัมพนัธก์บัความภกัดีใน

ตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการ และ กรุงเทพมหานครโดยทีÉ ปัจจยั

ดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสังคม และ ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน มีความสัมพนัธ์

เชิงบวกต่อความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI ส่วนทางดา้นปัจจยัดา้นการตลาดสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์

เชิงลบต่อความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั Ř.Řŝ ปัจจยัทางดา้น

การตลาดแบบองคร์วมมีผลต่อความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดั

สมุทรปราการ และ กรุงเทพมหานคร ทีÉระดบันยัสาํคญั Ř.Řŝ โดยทีÉ ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการ

ตลาดต่อสังคม และ ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน มีความสัมพนัธ์เชิงบวกตอ่ความพึงพอใจตอ่

ตราสินคา้YAZAKI  ส่วนทางดา้นปัจจยัดา้นการตลาดสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์เชิงลบตอ่ความพึงพอใจ

ต่อตราสินคา้YAZAKI อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั Ř.Řŝ ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI 

ซึÉงประกอบไปดว้ยภาพลกัษณ์ตราสินคา้และคุณคา่ตราสินคา้ทีÉมีความสัมพนัธ์กบัความภกัดีในตรา

สินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการ และ กรุงเทพมหานคร ทีÉระดบันยัสําคญั 

Ř.Řŝ โดยทีÉ ปัจจยัดา้นคุณคา่ตราสินคา้ และ ปัจจยัดา้นภาพลกัษณต์ราสินคา้ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อ

ความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั Ř.Řŝ  
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 The study attempts to study factors affecting brand loyalty of Yazaki electric wire of 

customers in Samut Prakarn Province and Bangkok. The subjects in this study were 400 users of 

Yazaki electric wire and there were 100 percent of the returned questionnaires from the subjects. The 

data were collected from the questionnaires and were analyzed with SPSS for Window program 

whilst the statistics in this study were frequency, percentage, average, standard deviation and 

Multiple Regression Analysis.  

 The findings reveal that holistic marketing factors correlated with Yazaki brand loyalty 

among customers in Samut Prakarn Province and Bangkok. In fact, the factors of the Corporate 

Social Responsibility (CSR) and holistic marketing positively related to Yazaki brand loyalty. 

However, relationship marketing negatively related to Yazaki brand loyalty at statistically significant 

level of 0.05. Holistic marketing factors had an effect on customer satisfaction on Yazaki products in 

Samut Prakarn Province and Bangkok at statistically significant level of 0.05. In addition, the 

Corporate Social Responsibility (CSR)  and holistic marketing factors positively correlated with 

customer satisfaction on Yazaki products whilst relationship marketing negatively related to 

customer satisfaction on Yazaki products at statistically significant level of 0.05. The satisfaction on 

Yazaki products comprised of brand image and product value that correlated with brand loyalty of 

Yazaki products of customers in Samut Prakarn Province and Bangkok at statistically significant 

level of 0.05. In fact, brand value and brand image positively related to brand loyalty of Yazaki 

products at statistically significant level of 0.05.               
 



สารบัญ 

 

1111    11111111111111111111111111111111111111111111111111111111111111111   11หนา้ 

บทคดัยอ่ภาษาไทย ......................................................................................................................  ง 

บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ .................................................................................................................  จ 

สารบญั ........................................................................................................................................  ฉ 

สารบญัตาราง ..............................................................................................................................  ซ 

สารบญัภาพ .................................................................................................................................  ฎ 

บททีÉ 

 1 บทนาํ....................................................................................................................................  1 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา ....................................................................  1  

วตัถุประสงคข์องการวจิยั ..........................................................................................  2 

สมมติฐานของการวิจยั ..............................................................................................  2 

กรอบแนวคิดในการวิจยั ............................................................................................  3 

ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะไดรั้บจากการวิจยั .....................................................................  4 

ขอบเขต การวิจยั ........................................................................................................  4 

นิยามศพัทเ์ฉพาะ .......................................................................................................  4 

 2 แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง ................................................................................  6 

แนวความคิดเกีÉยวกบัการตลาดแบบองคร์วม .............................................................  6 

แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัความพึงพอใจ ..................................................................  10 

แนวความคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ..............................................  12 

แนวความคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัคุณค่าตราสินคา้ ......................................................  16 

แนวความคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัความภกัดีต่อตราสินคา้ ...........................................  19 

ขอ้มูลและประวติัการดาํเนินงานของบริษทั สายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกดั .................  31 

งานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง .....................................................................................................  32 

 3 วิธีดาํเนินการวิจยั ..................................................................................................................  38 

การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง .......................................................  38 

วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง ...............................................................................................  40 

การสร้างเครืÉองมือทีÉใชใ้นการวจิยั .............................................................................  40 

ขัÊนตอนการสร้างเครืÉองมือ.........................................................................................  45 



 ช

สารบัญ (ต่อ) 

 

บททีÉ      หนา้ 

การตรวจสอบคุณภาพเครืÉองมือ ................................................................................  46 

การเก็บรวบรวมขอ้มูล ...............................................................................................  48 

การวิเคราะห์ขอ้มูล ....................................................................................................  48 

 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ...........................................................................................................  49 

ส่วนทีÉ 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม ...............  50 

ส่วนทีÉ 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมของสินคา้ 

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ........................................................................  58 

ส่วนทีÉ 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นความพึงพอใจต่อตราสินคา้ของสินคา้

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI .........................................................................  69 

ส่วนทีÉ 4 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ ของสินคา้ 

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ........................................................................  71 

ส่วนทีÉ 5 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพืÉอทดสอบสมมติฐาน ..................................................  73 

 5 สรุปและอภิปรายผล .............................................................................................................  83 

สรุปผลการวิจยั. ......................................................................................................... .  84 

อภิปรายผลการวจิยั ....................................................................................................  87 

ขอ้เสนอแนะในการวจิยั.............................................................................................  93 

ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครัÊ งต่อไป.............................................................................  94 

บรรณานุกรม ...............................................................................................................................  96 

ภาคผนวก ....................................................................................................................................  98 

      ภาคผนวก ก ...........................................................................................................................  99 

      ภาคผนวก ข ...........................................................................................................................  104 

      ภาคผนวก ค ...........................................................................................................................  116 

ประวติัยอ่ของผูว้จิยั .....................................................................................................................  118 



 ซ

สารบัญตาราง 

 

ตารางทีÉ  หนา้ 

 4-1    ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ ขอ้มูลส่วนบุคคล ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถามจาํแนก 

            ตามเพศ ........................................................................................................................  50 

 4-2    ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ ขอ้มูลส่วนบุคคล ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถามจาํแนก 

     ตามอาย ุ........................................................................................................................  51 

 4-3    ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ ขอ้มูลส่วนบุคคล ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถามจาํแนก 

     ตามระดบัการศึกษา .....................................................................................................  51 

 4-4    ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ ขอ้มูลส่วนบุคคล ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถามจาํแนก 

                ตามอาชีพ.....................................................................................................................  ŝ2 

 4-5    ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ ขอ้มูลส่วนบุคคล ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถามจาํแนก 

     ตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน ..............................................................................................  52 

 4-6    ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้าของผูบ้ริโภคทีÉตอบ   

                 แบบสอบถามในเรืÉองการใหค้วามสาํคญัในการซืÊอสายไฟฟ้า ....................................  53 

 4-7    ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้า ของผูบ้ริโภคทีÉตอบ  

                 แบบสอบถามในเรืÉองยีÉห้อสายไฟฟ้าทีÉซืÊอบ่อยทีÉสุด ...................................................  54 

 4-8    ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้า ของผูบ้ริโภคทีÉตอบ    

                 แบบสอบถาม ในเรืÉองเหตุผลสาํคญัทีÉสุดทีÉซืÊอสายไฟฟ้ายีÉหอ้ดงักล่าว ........................  55 

 4-9    ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้าของผูบ้ริโภคทีÉตอบ  

                 แบบสอบถามในเรืÉองชนิดของสายไฟฟ้าทีÉซืÊอเป็นประจาํ ..........................................  55 

 4-10    ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้าของผูบ้ริโภคทีÉตอบ 

                 แบบสอบถามในเรืÉองขนาดของสายไฟฟ้าทีÉซืÊอเป็นประจาํ ........................................  56 

 4-11    ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้าของผูบ้ริโภคทีÉตอบ  

                 แบบสอบถาม ในเรืÉองสถานทีÉทีÉซืÊอสายไฟฟ้าบ่อยทีÉสุด .............................................  57 

 4-12     ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้าของผูบ้ริโภคทีÉตอ 

                 แบบสอบถาม ในเรืÉองสถานทีÉทีÉใชส้ายไฟฟ้าบ่อยทีÉสุด ..............................................  57 

 4-13    ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมของสินคา้ 

                 ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ..........................................................................  ŝ8 

 4-14    ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการตลาดภายในองคก์ร ของสินคา้ประเภท 

                สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ........................................................................................  59 



 ฌ

 สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

ตารางทีÉ  หนา้ 
 4-15     ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้  

                 ประเภท  สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นการสืÉอสารแบบบูรณาการ......................  61 

 4-16     ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้ 

                 ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นการตลาดพืÊนฐาน ŜP(Product) .................  62 

4-17    ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้   

   ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นการตลาดพืÊนฐาน ŜP(Price) ......................  63 

4-18    ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้ 

   ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นการตลาดพืÊนฐาน ŜP(Place) ......................    64 

 4-19    ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้ 

     ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นการตลาดพืÊนฐาน ŜP(Promotion)..............  65 

 4-20    ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธข์องสินคา้ประเภท   

                สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ........................................................................................  66 

4-21    ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม 

    ของสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ..........................................................  67 

 4-22    ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ของความพึงพอใจต่อตราสินคา้ของสินคา้   

                ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ................................  69 

 4-23    ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ของความพึงพอใจต่อตราสินคา้ของสินคา้ 

                ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นคุณค่าตราสินคา้ ........................................  70 

 4-24    การค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ของความภกัดีต่อตราสินคา้ ของสินคา้ 

                ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ...........................................................................  72 

 4-25    ผล Multiple Linear Regression Analysis ทดสอบความสมัพนัธข์องปัจจยัทางดา้น  

                การตลาดแบบองคร์วม กบัความภกัดีในตราสินคา้ .....................................................  74 

 4-26    การผล Multiple Linear Regression Analysis ทดสอบความสมัพนัธข์องปัจจยัทาง 

                ดา้นการตลาดแบบองคร์วม กบั ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ .......................................  77 

 4-27    ผล Multiple Linear Regression Analysis ทดสอบความสมัพนัธข์องความพึงพอใจต่อ 

                ตราสินคา้ กบั ความภกัดีในตราสินคา้ .........................................................................  80 

 



 ญ

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

ตารางทีÉ  หนา้ 

 4-28    สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ....................................................................................  82 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 



 ฎ

สารบัญภาพ 

 

ภาพทีÉ       หนา้ 

   1-1 กรอบแนวคิดในการวิจยั ...................................................................................................   3 

   2-1 แผนภาพมิติการตลาดแบบองคร์วม ..................................................................................  10 

   2-2 แสดงองคป์ระกอบสาํคญัทีÉทาํใหเ้กิดภาพลกัษณ์ตราสินคา้...............................................  14 

   2-3 ความสมัพนัธข์องแหล่งกาํเนิดภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ........................................................  15 

   2-4 ปิรามิดความภกัดีต่อตราสินคา้ ..........................................................................................  24 

   2-5 วงจรความภกัดี ..................................................................................................................  27 

   2-6 รูปแบบโครงสร้างของการสร้างตราสินคา้ของผูบ้ริโภค ...................................................  30 

  

 

 



บททีÉ1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

ความภกัดีต่อตราสินคา้ หรือความภกัดีต่อแบรนด ์(Brand loyalty) นัÊนทุกวนันีÊ ถือเป็น

งานสาํคญัทีÉแทบทุกบริษทัแสวงหายิ Éงลูกคา้มีความภกัดีต่อตราสินคา้มากเท่าใดมูลค่าโดยรวม 

ของตราสินคา้ (Brand value) นัÊนกจ็ะมีค่าเพิÉมมากขึÊนตามไปดว้ยและการทีÉลูกคา้มีความภกัดีสูง 

ต่อแบรนดใ์ดแบรนดห์นึÉงก็ยงัหมายถึงโอกาสในการสร้างความมั Éนคงใหก้บัแบรนด ์ๆ นัÊน ทัÊงในแง่

ยอดขายการบริหารตน้ทุนในการทาํธุรกิจทีÉต ํÉาลง โอกาสในการทาํกาํไรทีÉมากขึÊน รวมถึงโอกาส 

ในการขยายตลาดของแบรนดใ์หก้วา้งขวางมากขึÊนแต่การจะสร้างความภกัดีต่อแบรนดน์ัÊนคงจะ

เหมารวมว่าลูกคา้ทุกคนนัÊนมีความภกัดีเหมือน ๆ กนัหรือมีความภกัดีทีÉอยูใ่นระดบัเดียวกนันัÊนก็คง

จะเป็นการสรุปรวบจนเกินไปซึÉงแทที้Éจริงแลว้ความภกัดีต่อตราสินคา้ของลูกคา้นัÊนสามารถ

แบ่งแยกออกเป็นไดห้ลายกลุ่ม (Loyalty segmentation) Aaker (1996) ศาสตราจารยชื์Éอดงัดา้น 

การสืÉอสารการตลาดไดก้ล่าวไวใ้นเรืÉองความภกัดีต่อตราสินคา้ว่าความภกัดีของลูกคา้นัÊนอาจจะ

สามารถแบ่งออกเป็นกลุ่มหลกั ๆ 4 กลุ่มดงันีÊกลุ่มทีÉไม่ใชลู้กคา้ (Non-customer) กลุ่มนีÊ เป็นกลุ่มผูที้É

ใชสิ้นคา้ของแบรนดคู่์แข่ง หรือไม่ไดใ้ชสิ้นคา้ในรูปแบบ หรือชนิดทีÉบริษทัเสนอเขา้สู่ตลาดกลุ่มทีÉ

อ่อนไหวต่อราคา (Price-switcher) เป็นกลุ่มทีÉมีความภกัดีต่อแบรนดสิ์นคา้ในระดบัตํÉา ราคาเป็น

เครืÉองจูงใจในการตดัสินใจซืÊอสินคา้และลูกคา้ในกลุ่มนีÊพร้อมทีÉจะเปลีÉยนไปใชสิ้นคา้แบรนดอื์Éน ๆ 

เมืÉอเปรียบเทียบแลว้ราคาของคู่แข่งดูเหมาะสมกว่า หรือบางครัÊ งอาจจะถูกกว่าหรือเกิดจากความเคย

ชินในการซืÊอสินคา้มากกว่าทีÉจะใชเ้หตุผลพิจารณาในการซืÊอสินคา้ ดงันัÊนราคาจึงเป็นปัจจยัสาํคญัทีÉ

จะดึงดูดใหเ้กิดการซืÊอซํÊ าเพืÉอทีÉจะกระตุน้หรือสนบัสนุนส่งเสริมใหลู้กคา้มีความภกัดีต่อแบรนดเ์รา

อาจจะตอ้งเขา้ใจลูกคา้ใหถ่้องแทแ้ละดูว่าสิÉงใดทีÉทาํใหลู้กคา้เกิดความเชืÉอมั Éนและภกัดีต่อแบรนด์

ของเรา 

อุตสาหกรรมผลิตสายไฟฟ้าภายในประเทศ อาจจะกล่าวไดว้่าเป็นอุตสาหกรรมทีÉผลิต

เพืÉอทดแทนการนาํเขา้ โดยแต่เดิมมานัÊนสายไฟฟ้าทีÉใชภ้ายในประเทศตอ้งนาํเขา้จากต่างประเทศ

ทัÊงหมด การนาํเขา้นีÊ ไดเ้ริÉมลดลงเมืÉอมีการตัÊงโรงงานผลิตสายไฟฟ้าขึÊนภายในประเทศ ผูน้าํในการ

ผลิตสายไฟฟ้ารายใหญ่ของประเทศไทยคือ บริษทั สายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกดั ซึÉงเริÉมเปิด

ดาํเนินการผลิตตัÊงแต่ พ.ศ. 2505 เป็นตน้มา ในระยะเริÉมแรกเป็นโรงงานขนาดเลก็ ต่อมาจึงไดมี้การ
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ขยายและตัÊงโรงงานผลิตสายไฟฟ้าแรงสูงสายไฟฟ้าชนิดและขนาดต่าง ๆ เพิÉมขึÊน โดยการร่วม

ลงทุนกบัต่างชาติชาวญีÉปุ่น 

 เนืÉองจากว่าบริษทั THAI YAZAKI เป็นบริษทัทีÉผลิตและจาํหน่ายสายไฟฟ้าในประเทศ

ไทยมาเป็นเวลายาวนานกว่า 50 ปี และครองแชมป์ ทีÉ 1 ในตลาดกลุ่มนีÊ  มาโดยตลอด แต่นบัวนั 

การแข่งขนัทางธุรกิจเริÉมมีมากขึÊน รวมทัÊงประเทศไทยกาํลงัจะเริÉมเปิดโลกธุรกิจเสรีมากขึÊน ดงันัÊน

จึงทาํใหเ้กิดคู่แข่งรายใหม่เพิÉมมากขึÊนเรืÉอย ๆ ทางผูว้ิจยัซึÉงเป็นส่วนหนึÉงของพนกังานบริษทัจึง

เลง็เห็นว่าหากสถานการณ์ยงัเป็นเช่นนีÊ ต่อไปเรืÉอย ๆ ทัÊงทีÉทางบริษทัไม่มีการเปลีÉยนแปลงใด ๆ 

เกิดขึÊน บริษทัอาจจะตอ้งสูญเสียส่วนแบ่งทางการตลาดใหก้บัคู่แข่งอยา่งแน่นอน 

 จากทีÉกล่าวมาขา้งตน้ นอกจากการใชก้ลยทุธท์างการตลาดต่าง ๆ ในการช่วงชิงความเป็น

เจา้ตลาดแลว้ การสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ก็เป็นสิÉงสาํคญัทีÉควรคาํนึงถึง เพืÉอใหต้ราสินคา้อยูใ่น

ใจของผูบ้ริโภค การนาํกลยทุธท์างการตลาดต่าง ๆ มาใชเ้พืÉอสร้างภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ทาํให้

ผูบ้ริโภคยอมรับ การนาํนวตักรรมและคุณภาพของสินคา้ การโฆษณา และการส่งเสริมการตลาดมา

ใช ้เพืÉอไม่ใหผู้บ้ริโภคเปลีÉยนไปใชต้ราสินคา้อืÉน จึงเป็นเรืÉองสาํคญัทีÉนกัการตลาดควรให ้

ความสนใจ ดงันัÊน ผูว้จิยัจึงสนใจทาํการศึกษาวจิยัว่าปัจจยัใดบา้งทีÉมีอิทธิพลต่อความภกัดีของ

ผูบ้ริโภคสินคา้ YAZAKI เพืÉอตอ้งการสาํรวจแนวคิดของผูใ้ชง้านสายไฟฟ้า YAZAKI เกีÉยวกบั

ความจงรักภกัดีในแบรนด ์โดยศึกษาปัจจยัทีÉเกีÉยวขอ้งกบัความภกัดีซึÉงไดแ้ก่ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

คุณค่าตราสินคา้ และส่วนประสมทางการตลาด เพืÉอจะนาํผลสาํรวจนีÊมาพฒันาและปรับปรุงเพืÉอ

รักษาฐานลูกคา้ และเพิÉมลูกคา้รายใหม่ ๆ ใหจ้งรักภกัดีภายใตแ้บรนด ์YAZAKI  มากขึÊน 

 

วตัถุประสงค์ของการวิจยั 

 1.  เพืÉอศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมทีÉมีความสมัพนัธก์บัความภกัดีใน

ตราสินคา้ YAZAKI  ของกลุ่มลูกคา้ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร  

 2.  เพืÉอศึกษาถึงการปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมมีผลต่อความพึงพอใจต่อตรา

สินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 

 3.  เพืÉอศึกษาถึงความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ซึÉงประกอบไปดว้ยภาพลกัษณ์ตรา

สินคา้และคุณค่าตราสินคา้ทีÉมีความสมัพนัธก์บัความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI  ของกลุ่มลูกคา้ 

ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 
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สมมตฐิานของการวจิยั 

1. ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม มีความสมัพนัธก์บัความภกัดีในตราสินคา้  

YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้จงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 

2. ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมมีผลต่อความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI  

ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 

 3. ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ซึÉงประกอบไปดว้ยภาพลกัษณ์ตราสินคา้และ

คุณค่าตราสินคา้ทีÉมีความสมัพนัธก์บัความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI  ของกลุ่มลูกคา้ในเขต  

จงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 

 

กรอบแนวคดิในการวจิยั 

           ตวัแปรอิสระ                                   ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 1-1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

 

ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI 

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้คุณค่าตราสินคา้ 

 

 

 

ความภกัดีต่อตรา

สินคา้ YAZAKI 

ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม 

1.  ปัจจยัดา้นการตลาดภายในองคก์ร  

2.  ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน 

การสืÉอสารแบบบูรณาการกิจกรรม

ทางการตลาดพืÊนฐาน (4Ps) 

3.  ปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์

4.  ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการ

ตลาดต่อสงัคม  
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ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับจากการวจิยั 

 1.  สามารถนาํขอ้มูลทีÉไดจ้ากการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุง พฒันากลยทุธ์

ทางการตลาด เป็นขอ้เสนอแนะ ตลอดจนใชว้ิเคราะห์เพืÉอปรับปรุงกระบวนการทาํงานทีÉส่งผล

กระทบโดยตรงต่อประสิทธิภาพองคก์าร เพืÉอสร้างความแตกต่างใหเ้หนือกว่าคู่แข่งขนั สร้างความ

พึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค รวมทัÊงวิธีการจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความจงรักภกัดีในตราสินคา้ เพืÉอจะไดรั้บ

ความจงรักภกัดีจากผูบ้ริโภคสูงสุด 

 2.  เพืÉอเป็นขอ้มูลใหแ้ก่ผูที้ÉเกีÉยวขอ้งและผูส้นใจทีÉจะศึกษาหาความรู้ในเรืÉอง 

ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภคในธุรกิจสายไฟฟ้า และนาํผลการวิจยัไปใชใ้นการศึกษา

คน้ควา้และเป็นขอ้มูลในการอา้งอิงต่อไป 

 

ขอบเขตของการวจิยั 

 ในการศึกษาวจิยัครัÊ งนีÊ เป็นการศึกษา “การเปรียบเทียบปัจจยัทีÉมีผลต่อความจงรักภกัดีใน

ตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและ 

กรุงเทพมหานคร” ไดก้าํหนดขอบเขตของการศึกษาไวด้งันีÊ  

 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งทีÉศึกษา คือ พนกังานบริษทั สายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกดั 

และกลุ่มลูกคา้ผูที้Éเคยใชผ้ลิตภณัฑส์ายไฟฟ้า YAZAKI ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการและ 

กรุงเทพมหานคร 

 2.  ตวัแปรทีÉใชใ้นศึกษา 

     2.1  ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ 

   2.1.1  ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม 

   2.1.2  ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ซึÉงไดแ้ก่ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ และ

คุณค่าตราสินคา้ 

       2.2  ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ความภกัดีต่อตราสินคา้ YAZAKI 

 3.  ช่วงระยะเวลาการศึกษาทาํวจิยัตัÊงแต่เดือนสิงหาคม ถึง เดือนกนัยายน พ.ศ. 2558   

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 YAZAKI  หมายถึง ตราสินคา้ของบริษทั สายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกดั ผลิตสายไฟฟ้า

เพืÉอจดัจาํหน่ายในประเทศไทย และส่งออกขายต่างประเทศ 

 ความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand loyalty) ความภกัดีต่อแบรนดห์รือตราสินคา้ คือการทีÉ 
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ผูบ้ริโภคมีทศันคติทีÉดีต่อตราสินคา้ YAZAKI ไม่ว่าจะเกิดจากความ เชืÉอมั Éน การนึกถึงหรือตรงใจ

ผูบ้ริโภค ทาํใหลู้กคา้ติดแบรนดแ์ละเลือกซืÊอของจากแบรนดน์ัÊนซํÊ าต่อเนืÉองไปเรืÉอย ๆ การทีÉ

ผูบ้ริโภครัก และศรัทธาในสินคา้ YAZAKI จนยากทีÉจะเปลีÉยนใจไปใช ้สินคา้ยีÉหอ้อืÉน ผูบ้ริโภคจะมี

ความรู้สึกคุน้เคยกบัตรายีÉหอ้ YAZAKI และซืÊอสินคา้ YAZAKI ดว้ยความเคยชิน 

 การตลาดแบบองคร์วม หมายถึง การตลาดทีÉครบวงจร ของบริษทั สายไฟฟ้า ไทย-ยาซากิ 

จาํกดั ซึÉงไดแ้ก่ การตลาดภายในองคก์ร การตลาดแบบผสมผสาน การตลาดสมัพนัธ ์และ 

ความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม 
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บททีÉ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง 

 

 การศึกษา “ปัจจยัทีÉมีผลต่อความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI  ของกลุ่มลูกคา้ในเขต ใน

เขตจงัหวดัสมุทรปราการและ กรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ทฤษฎี แนวความคิด และ

รายงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้งเพืÉอเป็นแนวทางในการวจิยั โดยมีประเด็นทีÉเป็นสาระสาํคญัในการศึกษา

ดงัต่อไปนีÊ  

1. แนวความคิดเกีÉยวกบัการตลาดแบบองคร์วม 

2. แนวความคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัการพึงพอใจ 

3. แนวความคิดเกีÉยวกบัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

 4.  แนวความคิดเกีÉยวกบัคุณค่าตราสินคา้ 

 5. แนวความคิดเกีÉยวกบัความภกัดีต่อตราสินคา้ 

 6.  ขอ้มูลและประวติัการดาํเนินงานของบริษทัสายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกดั 

 7.  เอกสารงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

 

แนวความคดิเกีÉยวกับการตลาดแบบองค์รวม 

 Kotler and Keller (ŚŘŘŞ) ไดน้าํเสนอแนวคิดการตลาดแบบองคร์วม (The holistic 

marketing concept) การตลาดแบบองคร์วมประกอบไปดว้ยองคป์ระกอบ 4 ประการ คือ 

 1.  การตลาดความสมัพนัธ ์(Relationship marketing) มีวตัถุประสงคที์Éจะสร้าง 

ความพึงพอใจระยะยาว และเป็นการบ่มเพาะความสมัพนัธที์Éเหมาะสมกบักลุ่มทีÉเกีÉยวขอ้งทีÉ

ประกอบไปดว้ยลูกคา้ พนกังาน ซพัพลายเออร์ ช่องทางการจดัจาํหน่ายตวัแทนขาย ผูถื้อหุน้  

ผูล้งทุน และนกัวิเคราะห์ ซึÉงการบ่มเพาะความสมัพนัธส์ามารถทาํได ้2 ลกัษณะ คือ การจดัการ

ความสมัพนัธก์บัลูกคา้ (Customer relationship management) และ การจดัการความสมัพนัธก์บัคู่คา้ 

(Partner relationship marketing) 

 การบริหารลูกคา้สมัพนัธ ์เป็นแนวคิดหลกัทีÉนาํมาใชใ้นการสร้างความสมัพนัธลู์กคา้ 

เพืÉอใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจโดยการใชเ้ทคโนโลยแีละบุคลากรอยา่งมีหลกัการจะช่วยใหเ้กิด 

การบริการอยา่งมีประสิทธิภาพการรักษาลูกคา้ใหอ้ยูไ่ดน้านเป็นสิÉงสาํคญัทีÉองคก์รตอ้งให้

ความสาํคญัซึÉงจะนาํไปสู่การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และเกิดความพึงพอใจสูงสุดโดย

มุ่งเนน้ทีÉพนกังานขาย และทีมงานบริการเนืÉองจากจาํนวนคู่แข่งขนัของธุรกิจเพิÉมสูงขึÊน การแข่งขนั
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รุนแรงขึÊนในขณะทีÉจาํนวนลูกคา้ยงัคงเท่าเดิม บริษทัฯ จึงจาํเป็นตอ้งพยายามสรรหาวิธีทีÉจะสร้าง

ความไดเ้ปรียบเพืÉอใหเ้กิดความพึงพอใจซึÉงจะนาํไปสู่ความจงรักภกัดีต่อสินคา้และบริการ ซึÉง

จะตอ้งเริÉมตน้จากการแบ่งตลาด (Segment of customer) ออกเป็นกลุ่ม ๆ โดยมุ่งเนน้กิจกรรม 

การสืÉอสารแบบสองทางเพืÉอสร้างความสมัพนัธ ์มีกิจกรรมการตลาดเพืÉอสร้างความสมัพนัธก์บั

ลูกคา้ในระยะยาวดงันีÊ  

  1.1  ส่งขอ้มูลใหลู้กคา้โดยตรง เช่น Call center, Hot line, Mail, E-marketing 

  1.2  การประชาสมัพนัธ ์โดยเอกสาร ใบปลิว แผน่พบั วารสาร รวมถึงการจดังาน 

Event marketing 

  1.3  การโฆษณา เป็นการสร้างความน่าเชืÉอถือ ใหร้ายละเอียดสินคา้ไดดี้มากทางหนึÉง 

  1.4  การส่งเสริมการขาย เช่น การสะสมยอดซืÊอ, ส่วนคืนเงินสดตามเงืÉอนไข  

การอบรมใหค้วามรู้ 

  1.5  ช่วยเหลือเป็น Sponsor จดังานการกุศล สมทบทุนมูลนิธิ เป็นการสร้าง 

ความน่าเชืÉอถือใหบ้ริษทั 

  1.6  แจกของทีÉระลึก (Corporate identity) แจกหมวก เสืÊอยดื แกว้นํÊ า เพืÉอสร้าง 

การจดจาํ 

  1.7  การขายโดยพนกังานขาย การใหบ้ริการหลงัการขาย เพืÉอสร้างความพอใจหลงั

การขาย การจดักิจกรรมการฝึกอบรมใหลู้กคา้ เพืÉอสร้างความเขา้ใจ ใชเ้ป็นจุดขายได ้

   1.7.1  มีการเก็บรักษาขอ้มูลอยา่งถูกตอ้งแม่นยาํ และสะดวกรวดเร็วในนาํขอ้มูลไป

ใชใ้หเ้กิดประโยชน์ได ้

   1.7.2  มีการตอบสนอง การตอบรับรวดเร็วตรงตามเวลาทีÉลูกคา้ตอ้งการ เช่น การ

ส่งขอ้มูลการเสนอราคา ภายใน 20 นาทีหลงัจากไดรั้บโทรศพัท ์หรือ Email. 

   1.7.3  การจดัเกรดลูกคา้สดัส่วน 80, หนา้  20 (Service สevel agreement, หนา้  

SLA) คือ 20 คือ ลูกคา้ชัÊนดีของ 80% มียอดขายสูง ใหก้าํไรมากเครดิตดี ตอ้งใหบ้ริการเป็น อนัดบั

แรก 80 คือ ลูกคา้ปกติทั Éวไป หรือไม่ประจาํ มี 80% ยอดขายปกติ ใหก้าํไรพอประมาณ เครดิตปาน

กลาง จะไดรั้บบริการอนัดบัรองลงไป เป็นตน้ 

   1.7.4  ใหค้วามสาํคญัในการสาํรองสินคา้สาํหรับเหตุการณ์ฉุกเฉินตาม (Sale level 

agreement: SLA) 

   1.7.5  จดัลาํดบัความถีÉในการเขา้พบลูกคา้ เพืÉอเป็นการบริการหลงัการขาย และ

เพืÉอเก็บขอ้มูลนาํไปปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นทีÉยอมรับและเกิดความพึงพอใจ 

   1.7.6  ดูแลใส่ใจเรืÉองการส่งมอบสินคา้และบริการตอ้งตรงตามกาํหนด 
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   1.7.7  ใหค้วามสาํคญัต่อพฤติกรรมของพนกังานขาย คือ พนกังานขายควรมี

พฤติกรรมดงันีÊ  

    1.7.7.1  การมีมนุษยสมัพนัธที์Éดีต่อลูกคา้ 

    1.7.7.2  การแต่งกายสุภาพเรียบร้อยมีกริยามารยาทอ่อนนอ้มถ่อมตน 

    1.7.7.3  มีความซืÉอสตัยสุ์ตจริตมีจรรยาบรรณ 

    1.7.7.4  มีความรับผดิชอบต่อตนเองและหนา้ทีÉ/ การตรงต่อเวลา 

    1.7.7.5  มีความกระตือรือร้นในการทาํงาน 

    1.7.7.6  ใชค้วามรู้และทกัษะในอาชีพ มีทศันคติทีÉดีต่อองคก์รและลูกคา้ 

    1.7.7.7  มีความคิดริเริÉมกลา้คิดและตดัสินใจโดยใชว้ิจารณญาณ 

    1.7.7.8  มีวิสยัทศัน์ทีÉดี และสามารถสนองตอบนโยบายไดอ้ยา่งดี 

   1.7.8  การสืÉอสารอยา่งมีประสิทธิภาพ 

   1.7.9  Direct mail/ Print media เป็นการเตือนความจาํและเสนอขายแบบเงียบ ๆ  

   1.7.10  จดัโปรแกรม Customer training อบรมใหค้วามรู้แก่ลูกคา้ จดัส่งเสริม 

การขายเป็นระยะมอบกระเชา้ของขวญัสิÊนปีมอบส่วนลดสาํหรับลูกคา้ เกรด A 

   1.7.11  ป้ายสญัลกัษณ์ (Signage) เช่น ป้ายโฆษณา Logo เพืÉอสร้างการจดจาํ 

   1.7.12  บริการทีÉเป็นพิเศษสาํหรับลูกคา้ชัÊนดี 

 2.  การตลาดเชิงบูรณาการ (Integrated marketing) เป็นโปรแกรมการตลาดทีÉตอ้งการ

สร้างสรรคก์ารสืÉอสาร และการส่งมอบคุณค่าใหแ้ก่ลูกคา้ โดยเครืÉองมือทางการตลาดหรือทีÉเรียกว่า 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ซึÉงประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 

สถานทีÉ (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซึÉงจะตอ้งทาํร่วมกบัการจดัการอุปสงค ์

(Demand management) การจดัการทรัพยากร (Resource management) และการจดัการเครือข่าย 

(Network management) 

 3.  การตลาดทีÉรับผดิชอบต่อสงัคม (Social responsibility marketing) เป็นการสร้าง

สมดุลระหว่างผลประโยชน์ หรือผลกาํไรทีÉองคก์ารจะไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการทีÉจะ

นาํไปสู่ความพึงพอใจของลูกคา้ และความสนใจของสาธารณชน ทาํใหเ้กิดโอกาสในการเพิÉม

ชืÉอเสียงทีÉดีใหแ้ก่องคก์าร การเพิÉมการตระหนกัถึงตราสินคา้ การเพิÉมความภกัดีของลูกคา้ การเพิÉม

ยอดขาย และการเพิÉมพืÊนทีÉข่าวสาร ซึÉงจะทาํใหลู้กคา้รับรู้ถึงองคก์ารทีÉดีและนาํไปสู่การรับรู้ถึง

ผลประโยชน์ ทัÊงทีÉเป็นรูปแบบของเหตุผลและอารมณ์ 

 4.  การตลาดภายใน (Internal marketing) จดัเป็นการดาํเนินงานอยา่งหนึÉงทีÉเกีÉยวกบัการ

จา้งงาน (Hiring) การฝึกอบรม (Training) และการกระตุน้ความสามารถใหพ้นกังานแนวคิดและเกิด
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ความเต็มใจทีÉจะใหบ้ริการแก่ลูกคา้ ซึÉงนกัการตลาดทีÉชาญฉลาดจะตระหนกัถึงความสาํคญัของ

กิจกรรมการตลาดภายในทีÉทาํการตลาดกบัพนกังานขององคก์ารมีความสาํคญัมากเท่ากบัหรือ

มากกว่ากิจกรรมการตลาดภายนอกทีÉทาํการตลาดกบัลูกคา้และ/หรือบุคคลภายนอกองคก์าร ดงันัÊน 

ธุรกิจบริการไม่ควรใหค้าํมั Éนสญัญาว่าสามารถใหบ้ริการทีÉดีเลิศ จนกว่าพนกังานจะมีความเต็มใจ

และความพร้อมจะใหบ้ริการตามคาํมั ÉนสญัญานัÊนการมอบความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ ทัÊงนีÊ   

“6 องคป์ระกอบของการทาํการตลาดภายในองคก์ร” ไดแ้ก่ 

 ř.  ผูบ้ริหารตอ้งมีวิสยัทศัน์ทีÉชดัเจน เพืÉอสนบัสนุนใหทุ้กคนในองคก์รเห็นภาพรวม

จุดมุ่งหมายเดียวกนั 

 Ś.  มีการสืÉอสารภายในองคก์รอยูเ่สมอ องคก์รใหญ่หลาย  ๆ  องคก์ร มีการจดัทาํวารสาร

ภายใน ซึÉงจะเล่าถึงข่าวสารต่าง ๆ ทีÉทุกคนในองคก์รควรรู้ เช่น บริษทักาํลงัขยายกิจการเปิดสาขา

ใหม่ทีÉไหนบา้ง โปรโมชั ÉนทีÉกาํลงัจะจดั เป็นตน้  

 3. การฝึกอบรมพนกังาน การทาํใหพ้นกังานเกิดความประทบัใจ เขา้ใจวิธีการทาํงาน

อยา่งลึกซึÊงและแม่นยาํ ซึÉงจะส่งผลใหอ้ตัราการลาออกลดลงไดดี้ อยา่งไรก็ตาม ถึงแมว้่าพนกังาน

คนนัÊนอาจจะทาํงานไม่นาน แต่เขาคนนัÊนก็จะมีความรู้สึกดีและกล่าวถึงองคก์รในทางทีÉดี มี

แนวโนม้ทีÉจะเป็นลูกคา้และชกัชวนคนอืÉนใหม้าเป็นลูกคา้เพิÉมขึÊน 

 4.  ทีมบริหารบุคคล องคก์รสาํเร็จ ไม่ใช่แค่มีลูกคา้มากซะอยา่งเดียว แต่จาํเป็นตอ้งมีทีม

ผูบ้ริหารทีÉมีความสามารถ และทาํงานกนัเป็นหนึÉงเดียว ซึÉงการใหค้วามสาํคญักบัการบริหารคน 

สามารถเป็นส่วนหนึÉงในการสร้างแบรนดไ์ปในตวั เพราะ นอกจากสินคา้และบริการมีคุณภาพทีÉดี

อยูส่ม ํÉาเสมอแลว้นัÊน ยงัตอ้งพฒันาการบริการใหดี้ยิ ÉงขึÊนอีกดว้ย 

 5.  ทุกคนมีส่วนร่วม ความคิดทีÉดีนัÊน อาจไม่ไดอ้อกมาจากผูบ้ริหารเพียงอยา่งเดียว  

การใหพ้นกังานมีส่วนร่วมในการคิดเห็น หรือแลกเปลีÉยนประสบการณ์ การขายกนัและกนัว่า 

อยากใหอ้งคก์รเป็นแบบนั Éน โน่น นีÊ  มนัอาจเป็นส่วนหนึÉงทีÉพวกเขาภูมิใจว่าไดเ้ป็นส่วนหนึÉงใน

องคก์ร 

 6.  สวสัดิการทีÉเกีÉยวกบัการตลาดภายใน ทุกบริษทัมีสวสัดิการ สิทธิ ประโยชน์ต่าง ๆ  

สาํหรับพนกังานในองคก์รเช่น ส่วนลดพิเศษในการซืÊอสินคา้ นอกจากผลิตภณัฑแ์ลว้เราสามารถทีÉ

จะทาํการโฆษณาภายในไดม้าก ขึÊน เช่น เสียงเรียกเขา้โทรศพัท ์(Ringtone) เสียงเพลงรอสาย 

(Calling melody) หรือ Wallpaper ในคอมพิวเตอร์ทีÉเกีÉยวกบัแบรนด ์ส่งเสริมใหทุ้กคนนาํไปใช ้ 

ซึÉงมองดูอาจจะเป็นเรืÉองเลก็นอ้ย แต่สิÉงเหล่านีÊ จะเป็นการสร้างแบรนด ์(ทางออ้ม)ใหอ้ยูใ่นใจของ

พนกังานทุกคน 

 



10 

 
 

ภาพทีÉ 2-1  แผนภาพมิติการตลาดแบบองคร์วม (Kotler & Keller, 2006, p.18) 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีÉยวกับความพงึพอใจ 

 กชกร เป้าสุวรรณ, นงคนุ์ช บุญกล่า, กมลรัตน์ ศิริสรณ์ และชินบุตร สุรินทรามนต ์

(2550, หนา้ 13) ความพึงพอใจหมายถึง สิÉงทีÉควรจะเป็นไปตามความตอ้งการ ความพึงพอใจเป็นผล

ของการแสดงออกของทศันคติของบุคคลอีกรูปแบบหนึÉง ซึÉงเป็นความรู้สึกเอนเอียงของจิตใจทีÉมี

ประสบการณ์ทีÉมนุษยเ์ราไดรั้บอาจจะมากหรือนอ้ยก็ไดแ้ละเป็นความรู้สึกทีÉมีต่อสิÉงใดสิÉงหนึÉง  

ซึÉงเป็นไปไดท้ัÊงทางบวกและทางลบ แต่ก็เมืÉอใดสิÉงนัÊนสามารถตอบสนองความตอ้งการหรือทาํให้

บรรลุจุดมุ่งหมายไดก้็จะเกิดความรู้สึกบวก เป็นความรู้สึกทีÉพึงพอใจ แต่ในทางตรงกนัขา้ม ถา้สิÉง

นัÊนสร้างความรู้สึกผดิหวงั ก็จะทาํใหเ้กิดความรู้สึกทางลบเป็นความรู้สึกไม่พึงพอใจ 

 ความพึงพอใจเปลีÉยนแปลงไดต้ลอดเวลาตามปัจจยัสภาพแวดลอ้มและสถานการณ์ทีÉ

เกิดขึÊน ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกชอบสิÉงใดสิÉงหนึÉง ทีÉผนัแปรไดต้ามปัจจยัทีÉเขา้มาเกีÉยวของกบั

ความคาดหวงัของบุคคลในแต่ละสถานการณ์ ช่วงเวลาหนึÉงบุคคลอาจจะไม่พอใจต่อสิÉงหนึÉงเพราะ

ไม่เป็นไปตามทีÉคาดหวงัไวแ้ต่ในอีกชวงหนึÉงหากสิÉงทีÉคาดหวงัไวไ้ดรั้บ การตอบสนองอยา่งถูกตอ้ง

บุคคลก็สามารถเปลีÉยนความรู้สึกเดิมต่อสิÉงนัÊนไดอ้ยา่งทนัทีทนัใด แมว้่าจะเป็นความรู้สึกทีÉตรงกนั

ขา้มกนัก็ตาม นอกจากนีÊความพึงพอใจเป็นความรู้สึกทีÉสามารถแสดงออกในระดบัมากนอ้ยได้

ขึÊนอยูก่บัความแตกต่างของการประเมินสิÉงทีÉไดรั้บจริงกบัสิÉงทีÉคาดหวงัไว ้
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 ความหมายความพงึพอใจ 

 Kotler (1997 อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 2550, หนา้ 48-50) กล่าวว่า ความพึงพอใจ คือ 

ระดบัความรู้สึกของบุคคลทีÉเ ป็นผลจากการเปรียบเทียบการทาํงานของผลิตภณัฑต์ามทีÉเห็นหรือ

เขา้ใจ กบัความคาดหวงัต่อการบริการของบุคคล ดงันัÊน ระดบัความพึงพอใจ จึงเป็นผลของ 

ความแตกต่างระหว่างการทาํงานทีÉมองเห็นหรือเขา้ใจ (Perceived performance) กบัความคาดหวงั

ต่อการบริการ (Expectations) ความพึงพอใจสามารถแบ่งอยา่งกวา้ง ๆ  เป็น 3 ระดบัดว้ยกนั และ

ลูกคา้รายหนึÉงอาจมีประสบการณ์อยา่งใดอยา่งหนึÉงใน 3 ระดบันีÊกล่าวคือ หากการทาํงานของ

ขอ้เสนอ (หรือผลิตภณัฑ)์ ไม่ตรงกบัความคาดหวงัต่อการบริการลูกคา้ยอมเกิดความไม่พอใจ หาก

การทาํงานของขอ้เสนอ (หรือผลิตภณัฑ)์ ตรงกบัความคาดหวงัต่อการบริการลูกคา้ยอมพอใจ แต่ถา้

เกินกวา่ความคาดหวงัต่อการบริการลูกคา้ก็ยิ ÉงพอใจมากขึÊนไปอีก  

 บริษทัหลายแห่งมีเป้ าหมายทีÉจะสร้างความพึงพอใจในระดบัสูง เพราะความพอใจ 

อยา่งเดียวไม่สามารถดึงดูดลูกคา้ใหอ้ยูก่บัตนตลอดไป พวกเขาอาจเปลีÉยนใจไปหาบริษทัอืÉน 

หากไดรั้บขอ้เสนอทีÉดีกวา่ ดงันัÊน ลูกคา้ทีÉไดรั้บความพอใจอยา่งสูงจะไม่ใช่กลุ่มทีÉเปลีÉยนใจง่าย ๆ   

ความพอใจ หรือความยนิดีในระดบัสูงของพวกเขา สร้างความรู้สึกใกลชิ้ดทางดา้นอารมณ์ต่อตรา

สินคา้นัÊน ๆ  ซึÉงไม่ใช่ความชอบแบบธรรมดาทวัไป ผลทีÉตามมาคือ ความภกัดีของลูกคา้ในระดบัสูง

นั Éนเอง  

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, หนา้ 128) กล่าวว่า ความพึงพอใจของลูกคา้ 

เป็นบริการทีÉไดรั้บจริงของบุคคลต่อการปฏิบติังานของผลิตภณัฑก์บัความคาดหวงัต่อการบริการ

ของเขาหรือเป็นความรู้สึกของบุคคล (ลูกคา้) ว่าพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ ซึÉ  งเป็นผลลพัธจ์ากการ

เปรียบเทียบระหว่างบริการทีÉไดรั้บจริงในการทาํงานของผลิตภณัฑก์บัความคาดหวงัต่อการบริการ

ของลูกคา้ 

 การวดัความพึงพอใจทีÉเกิดจากการเปรียบเทียบระหว่างบริการทีÉไดรั้บจริงกบัความ

คาดหวงัต่อการบริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552, หนา้ 128) 

 ความพึงพอใจของลูกคา้ =  บริการทีÉไดรั้บจริง - ความคาดหวงัต่อการบริการ 

  (Customer satisfaction) (Customer perception)  (Customer expectation) 

 1.  ถา้บริการทีÉไดรั้บจริงในคุณค่าผลิตภณัฑ ์> ความคาดหวงัต่อการบริการของลูกคา้ 

แสดงว่า ลูกคา้พึงพอใจอยา่งมาก (Very satisfied) หรือชืÉนชมยนิดีประทบัใจ (Delighted) 

 2.  ถา้บริการทีÉไดรั้บจริงในคุณค่าผลิตภณัฑ ์= ความคาดหวงัต่อการบริการของ 

ลูกคา้แสดงวา่ลูกคา้พึงพอใจ (Satisfied) 

 3.  ถา้บริการทีÉไดรั้บจริงในคุณค่าผลิตภณัฑ ์< ความคาดหวงัต่อการบริการของ 
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ลูกคา้ แสดงวา่ลูกคา้ไม่พึงพอใจ (Unsatisfied) 

  

แนวความคดิและทฤษฎเีกีÉยวกับภาพลักษณ์ตราสินค้า 

 ความหมายและลกัษณะของตรา สินคา้ ตราสินคา้ (Brands) เป็นชืÉอ (Name) คาํ (Term) 

สญัลกัษณ์ (Symbol) การออกแบบ (Design) หรือส่วนประสม ของสิÉงดงักล่าวเพืÉอระบุถึงสินคา้และ

บริการของผูข้ายรายใดรายหนึÉงหรือกลุ่มของผูข้าย เพืÉอแสดงถึงลกัษณะทีÉ แตกต่างจากคู่แข่ง 

(Kotler & Keller. 2009, p. 783) ลกัษณะของตราและความแตกต่างระหว่างตราและผลิตภณัฑ ์

ผลิตภณัฑมี์ความหมายทีÉแคบกว่าตรา กล่าวคือ ผลิตภณัฑเ์ป็นส่วนหนึÉงของตราเท่านัÊน ตราจะเป็น

ลกัษณะ ของผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ประโยชน์หลกั คุณสมบติั คุณภาพ และการใชป้ระโยชน ์รวมถึง

ลกัษณะอืÉน ๆ ของตราทีÉทาํให ้เกิดความแตกต่างจากตราอืÉน ๆ ซึÉงไดรั้บการออกแบบเพืÉอใหลู้กคา้

เกิดความพึงพอใจดา้นเหตุผล ไดแ้ก่ การทาํงานของ ตรา การมีสญัลกัษณ์ทีÉเพิÉมมากขึÊนและ 

ความพึงพอใจดา้นอารมณ์ ซึÉงเกีÉยวขอ้งกบัตรานัÊน ดงันัÊน  

 ลกัษณะตรา = ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ลกัษณะ + อืÉน ๆ ของตรา  

 ความสาํคญัของตรา ขอ้ไดเ้ปรียบทางการตลาดของการมีตราทีÉแขง็แกร่ง (Marketing 

advantages of strong brands) มีดงันีÊ  (Keller, 2008, p. 49) 1)  ลูกคา้สามารถรับรู้เกีÉยวกบัการทาํงาน

ของผลิตภณัฑไ์ดดี้ขึÊน 2)  ลูกคา้มีความภกัดีต่อตราเพิÉมขึÊน 3)  ลดอิทธิพลของกิจกรรมการตลาด

ของคู่แข่ง Ŝ)  ลดอิทธิพลของวกิฤตการณ์การตลาดลดลง 5) มีกาํไรมากขึÊน 6) ผูบ้ริโภคมีคาํถามต่อ

ราคานอ้ย 7)  ไดรั้บความร่วมมือและสนบัสนุนจากคนกลางมากขึÊน 8) ประสิทธิผลการสืÉอสาร

การตลาดเพิÉมขึÊน 9)  โอกาสในการใหส้มัปทานและสิทธิทางการคา้มมากขึÊน 10)  โอกาสใน 

การขยายตราเดิมมีมากขึÊน 

 แนวคดิเกีÉยวกบัภาพลกัษณ์ตราสินค้า (Brand image) 

 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Brand image) คือภาพของตราสินคา้ในใจของผูบ้ริโภค หรือใน

ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความเกีÉยวขอ้งกบัอารมณ์ และความรู้สึกของ

ผูบ้ริโภคในขณะทีÉซืÊอสินคา้หรือใชสิ้นคา้ เช่น ความรู้สึกชอบและไม่ชอบ ความรู้สึกมีความสุข เป็น

ตน้ ซึÉงความรู้สึกและอารมณ์จะเป็นการเพิÉมคุณค่าใหแ้ก่ตราสินคา้นอกเหนือจากประโยชน์ใชส้อย

ของสินคา้ดว้ย นอกจากน้นัยงัเป็นการแสดงออกถึงความเป็นตวัเอง คือการใชสิ้นคา้เพืÉอบ่งบอกถึง

ตวัตนของผูใ้ชไ้ม่ว่าจะเป็นลกัษณะทีÉตนเองเป็นจริง ๆ  หรือลกัษณะทีÉตนเองอยากใหคนอืÉนมองวา่

เป็นอยา่งไร (นทัธห์ทยั เถาตระกูล, 2552, หนา้  11) 

Brand image คือ ภาพลกัษณ์โดยรวมของแบรนดที์Éเกิดจากองคป์ระกอบสาํคญั 5 ประการ 

ดว้ยกนัคือ (จารุมาศ เสน่หา, 2556, หนา้  42) 
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1.  Country of origin หมายถึง ประเทศทีÉเป็นผูผ้ลิตสินคา้ สินคา้ทีมีตน้กาํเนิดจากยโุรปยอ่ม

มีภาพลกัษณ์แตกต่างจากสินคา้ทีÉมีตน้กาํเนิดจากไทย เป็นตน้ 

2.  Organization หมายถึง ภาพลกัษณ์ขององคก์ร การเป็นองคก์รขนาดใหญ่ เช่น P&G 

หรือ Unilever ยอ่มทาํใหภ้าพลักษณ์ของสินคา้หรือแบรนดแ์ตกต่างไปจากสินคา้ทีÉผลิตโดย

ผูป้ระกอบการรายยอ่ยในประเทศนัÊน ๆ  

3.  Product หมายถึง ลกัษณะต่าง ๆ ของสินคา้ 

4.  Brand artifacts หมายถง หมายถึง สิÉงต่าง ๆ เกีÉยวกบัตราสินคา้ทีÉเราสร้างสรรคขึ์ÊนมาเพืÉอ

ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ใหแ้ก่ตราสินคา้ 

5.  Brand personality หมายถึง ลกัษณะต่าง ๆ  ทีÉเปรียบเสมือนแบรนดมี์ตวัตนและจิต

วิญญาณเหมือนตน Brand personality คือองคประกอบสาํคญัของ Brand image ทีÉทาํใหภ้าพลกัษณ์

ของแบรนดโ์ดยรวมนัÊนมีความลึกและมีชีวติชีวา แมว้่า Brand personality เป็นสิÉงทีÉเจา้ของแบรนด์

กาํหนดใหแ้ก่แบรนด ์แต่โดยทั Éวไปแลว้ผูบ้ริโภคจะพฒันาความรู้สึกต่าง ๆ  เพืÉอสะทอ้น Personality 

ของแบรนดขึ์Êนมาเองการกาํหนด Personality ใหแ้ก่แบรนดใ์นตอนเริÉมตน้สร้างแบรนด ์จึงทาํ

เสมือนกบัการกาํหนดใหแ้บรนด ์เป็นคน ๆ หนึÉง จากนัÊนจึงกาํหนดรายละเอียดต่าง ๆ ใหแ้ก่แบรนด์

นัÊน ๆ รายละเอียดทีÉกาํหนดใหแ้ก่แบรนด ์มีลกัษณะเช่นเดียวกบัรายละเอียดทีÉเราใชอ้ธิบาย 

คน ๆ หนึÉงทีÉเรารู้จกั สาระสาํคญัของรายละเอียดประกอบไปดว้ย ลกัษณะกายภาพ (อาย ุอาชีพ 

รายได ้เพศ สถานะทางสงัคม สถานะครอบครัว) และลกัษณะเชิงจิตวิทยา (นิสยั ทศันติต่อสิÉงต่าง ๆ  

พฤติกรรมตอบสนองต่อสิÉงเร้าต่าง ๆ  เป็นตน้) 
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ภาพทีÉ 2-2  องคป์ระกอบสาํคญัทีÉทาํใหเ้กิดภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

 

 แนวคิดเกีÉยวกบัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Brand Image) เป็นความรู้สึกโดยรวมทีÉผูบ้ริโภคมี

ต่อตราสินคา้อนัเกิดจากความเห็นและสรุปผลจากขอ้มูลต่าง ๆ เกีÉยวกบั ตราสินคา้ทีÉไดรั้บจากสิÉงเร้า

ภายนอก (External Stimuli) และจากจินตนาการ (Fantasies) ซึÉงภาพลกัษณ์ตราสินคา้จะเป็น 

ตวัผลกัดนัใหเ้กิดคุณค่าเพิÉมในตราสินคา้ หรืออาจกล่าวไดว้่าภาพลกัษณ์ตราสินคา้เป็นภาพทีÉเกิดขึÊน

ในใจของผูบ้ริโภค ซึÉงไม่ใช่รูปภาพหรือตวัอกัษรแต่เป็นความประทบัใจของผูบ้ริโภคทีÉจะสะทอ้น

ถึงทศันคติต่อตราสินคา้หรือคุณสมบติัของตราสินคา้โดยการรับรู้ถึงผลประโยชน์ ซึÉงเกิดจาก 

การเชืÉอมโยงคุณสมบติัต่าง ๆ  ทัÊงดา้นประโยชน์ใชส้อย ลกัษณะทางกายภาพของตวัสินคา้เอง 

(Tangible, Function attributes) และคุณลกัษณะหรือคุณสมบติัดา้นอารมณ์ (Intangible, Emotion 

attributes) เช่น การโฆษณาการติดต่อสืÉอสารแบบปากต่อปาก (Word-of mouth) การสงัเกตและ

ประสบการณ์ในการใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการ หรือกล่าววา่ผูบ้ริโภคจะประเมินคุณค่าตราสินคา้จาก

ส่วนประกอบหลาย ๆ อยา่งในภาพลกัษณ์ตราสินคา้ และภาพลกัษณ์จะเกีÉยวขอ้งกบัทศันคติทีÉมีต่อ

ตราสินคา้ดงันัÊน ผูผ้ลิตหรือผูข้ายจึงตอ้งสร้างตราสินคา้เพืÉอใหมี้สญัลกัษณ์ทีÉมีการความหมาย 

(Significant symbol) ทีÉมีรูปแบบการสืÉอสารทีÉจูงใจ โดยแบ่งภาพลกัษณ์ออกเป็น 

  1.  ภาพลกัษณ์ขององคก์ร (Image of market/ Corporate image) จะเกีÉยวขอ้งกบัชืÉอเสียง

ของบริษหรือผูผ้ลิตสินคา้นัÊน ๆ และเป็นสิÉงสาํคญัต่อการดาํเนินธุรกิจดา้นต่าง ๆ เพราะจะเกีÉยวโยง

ไปถึงการสนบัสนุนการดาํเนินงาน ซึÉงภาพลกัษณ์ทีÉดีจึงช่วยส่งเสริมใหก้ารดาํเนินงานขององคก์ร

หรือธุรกิจใหบ้รรลุเป้าหมายได ้

Country of origin 

Brand image 

Brand artifacts Brand personality 

Product Organization 
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  2.  ภาพลกัษณ์ตวัสินคา้หรือบริการ (Image of product) จะเกีÉยวขอ้งกบับุคลิกภาพของ 

ตวัสินคา้หรือบริการเช่น เป็นสินคา้ทีÉใหค้วามรู้สึกเป็นคนทนัสมยัร่าเริง หรือดูแขง็แกร่ง เป็นตน้ 

  3.  ภาพลกัษณ์ผูใ้ชต้ราสินคา้ (Image of user) จะสะทอ้นใหเ้ห็นถึงบุคลิกลกัษณะของ

ผูใ้ชสิ้นคา้นัÊนว่าเป็นบุคคลทีÉมีบุคลิกลกัษณะเช่นไร เช่น ผูบ้ริโภคทีÉใส่นาฬิกา Rolex จะสะทอ้นให้

เห็นว่าบุคคลนัÊนเป็นคนมีรสนิยมและมีระดบัโดยผูบ้ริโภคจะเลือกใชต้ราสินคา้ทีÉบ่งบอกความเป็น

ตวัของตวัเอง (อรรจน์ วิสุทธิถาวรวงศ,์ ŚŝŜŠ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 2-3  ความสมัพนัธข์องแหล่งกาํเนิดภาพลกัษณ์ตราสินคา้  

 

 นอกจากนีÊภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ทีÉดีจะช่วยสร้างความแขง็แกร่งใหก้บัตราสินคา้หรือ

บริษทัในการครองส่วนแบ่งการตลาดในระยะยาวแลว้ และทาํใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้ขอ้มูลเกีÉยวกบั

บริษทั หรือสินคา้ผา่นทางภาพลกัษณ์ของบริษทั ซึÉงบริษทัหลายแห่งไดป้รับปรุงภาพลกัษณ์ของ

บริษทั เนืÉองจากจะเป็นการเสริมการรับรู้ในทางบวกใหก้บั สินคา้และส่งผลกระทบต่อความรู้สึก

ของผบูริ้โภคดว้ย หากภาพลกษัณ์ของบริษทัอยูใ่นระดบักลาง ๆ จะไม่กระทบต่อความรู้สึกใด ๆ  

ต่อภาพลกษัณ์ของตราสินคา้ แต่หากภาพลกัษณ์ของบริษทัไม่วา่ จะเป็นดา้นบวกหรือลบยอ่มส่งผล

ต่อตราสินคา้โดยผูบ้ริโภคจะซืÊอสินคา้หรือบริการทีÉมีชืÉอเสียงและมีคุณค่าตราสินคา้สูง มีภาพลกัษณ์

 ภาพลกัษณ์องคก์ร        

(Image of market/ 

Corporate image) 

 ภาพลกัษณ์ตวัสินคา้หรือ

บริการ (Image of 

product) 

 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้  
(Brand image) 

 
ภาพลกัษณ์ผูใ้ชต้รา

สินคา้  
(Image of user) 

 คุณค่าตราสินคา้  
(Brand equity) 
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ทีÉดีสร้างความไวว้างใจและใหคุ้ณค่าหรือประโยชน์ ดงันัÊน เมืÉอสินคา้มีคุณภาพก็จะทาํ ใหผู้บ้ริโภค

มีความรู้สึกเชิงบวกต่อตราสินคา้ และจะส่งผลดีต่อการดาํเนินธุรกิจในทีÉสุด (อนุชิต ศิริกิจ, 2550 

หนา้ 99) 

 

แนวความคดิและทฤษฎเีกีÉยวกับคุณค่าตราสินค้า 

 แนวคิดเกีÉยวกบัคุณค่าตราสินคา้เป็นทีÉสนใจอยา่งมากจากทัÊงนกัวิชาการและนกัการตลาด

มาตลอดโดยพยายามทีÉจะหาค่า จาํกดัความวธีิการวดัคุณค่าตราสินคา้รวมถึงการศึกษาและผลของ

การสร้างตราสินคา้ใหแ้ขง็แกร่งและไดมี้การใหค้วามหมายไวม้ากมายดงันีÊ  

 Marketing science institute ประเทศสหรัฐอเมริกาไดใ้หนิ้ยามคุณค่าตราสินคา้วา่ เป็น

กลุ่มของการเชืÉอมโยง (Set of associations) และพฤติกรรม (Behavior) ทีÉมีต่อลูกคา้ ช่องทาง 

การจดัจาํหน่ายและบริษทัเจา้ของทีÉอาํ นวยประโยชน์ใหต้ราสินคา้นัÊนสามารถสร้างรายไดแ้ละ 

ผลกาํไรเพิÉมขึÊนมากกวา่ไม่มีตราสินคา้ 

 Aaker (1966 อา้งถึงใน อรรจน์ วิสุทธิถาวรวงศ,์ 2548, หนา้ 24) ไดใ้หค้าํนิยามคุณค่าตรา

สินคา้ว่ากลุ่มของสินทรัพยแ์ละหนีÊ สินทีÉเชืÉอมโยงกบั ชืÉอตราและสญัลกษัณ์โดยเป็นการเพิÉมคุณค่า

ใหแ้ก่สินคา้และบริการนอกเหนือจากคุณสมบติัทีÉแทจ้ริงของผลิตภณัฑห์รือบริการ  

 Kotler and Keller (ŚŘŘš, pp. 278-280) กล่าววา่คุณค่าตราสินคา้เป็นคุณค่าเพิÉมของ

ผลิตภณัฑแ์ละบริการ โดยจะสะทอ้นถึงวิธีคิด ความรู้สึก หรือการแสดงออกของผูบ้ริโภค โดยให้

ความสาํคญักบัตราสินคา้ เช่นเดียวกบัราคา ส่วนแบ่งการตลาด และความสามารถในการทาํกาํไร 

คุณค่าตราสินคา้เป็นสินทรัพยทีÉไม่สามารถจบัตอ้งไดซึ้Éงมีคุณค่าดา้นจิตใจและดา้นการเงินต่อบริษทั 

 แนวคิดทีÉสาํคญัของ Aaker ในการสร้างคุณค่าตรา ก็คือ การสร้างเอกลกัษณ์ตรา (Brand 

identity) ซึÉงจะเป็นจุดยนืของตราในการใหส้ญัญากบัลูกคา้ ประกอบดว้ยมิติ 12 ดา้นจดักลุ่มเป็น 4 

ดา้น ดงันีÊ  (Kotler & Keller, ŚŘŘš, pp. 283-287) 1) การมองว่าตราเป็นผลิตภณัฑ ์(Brand-as-

product) ประกอบดว้ย ขอบเขตผลิตภณัฑ ์ลกัษณะผลิตภณัฑ ์คุณภาพ/ คุณค่า การใช ้ผูใ้ชแ้ละ

ประเทศทีÉเป็น แหล่งผลิต 2)  การมองว่าตราเป็นองคก์าร (Brand-as-organization) ประกอบดว้ย 

ลกัษณะขององคก์ารและความเป็นทอ้งถิÉนหรือความเป็นระดบัโลก 3)  ตราเป็นเช่นบุคคล (Brand-

as-person) ประกอบดว้ย บุคลิกตรา ความสมัพนัธร์ะหว่างลูกคา้และตรา 4)  ตราเป็นสญัลกัษณ์ 

(Brand-as-symbol) ประกอบดว้ย การจินตนาการในการมอง/ การเปรียบเทียบ และการสืบทอดของ

ตรา  

 ความสาํคญัของคุณค่าตรา, หนา้  เสน้ทางสู่ความสาํเร็จ (Brand equity as a bridge)  

การสร้างคุณค่าตราจะตอ้งมุ่งสร้างความรู้ในตราใหผู้บ้ริโภคและคาํนึงถึงคุณภาพ (ศิริวรรณ  
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เสรีรัตน์ และคณะ, ŚŝŝŚ, หนา้ řŝ) เพราะ 

 1.  ตราสามารถสะทอ้นกิจกรรมในอดีต (Brands as a reflection of the past) คุณภาพของ

การสร้างตราจึงเป็นปัจจยัสาํคญัในการลงทุน การสร้างตราทีÉดีตอ้งเป็นกิจกรรมทีÉสร้าง

ประสบการณ์ทีÉมีค่าและคงอยูใ่นจิตใจของลูกคา้ไดน้าน 

 2.  ตราสามารถกาํหนดแนวทางสาํหรับอนาคต (Brands as a direction for the future)

นกัการตลาดสามารถนาํความรู้และขอ้มูลเกีÉยวกบัตราในอดีตไปใชก้าํหนดเสน้ทางการดาํเนิน

กิจการของตราในอนาคตได ้ลูกคา้จะตดัสินใจเลือกตราโดยอิงจากความเชืÉอมั Éนในตรา (Brand 

belief) ทศันคติ (Attitude) และความรู้เกีÉยวกบัตรา ซึÉงจะส่งผลต่อคุณค่าตราในอนาคต 

 3.  คุณค่าตราเปรียบเสมือนสญัญาของตรา (Brand promise) นกัการตลาดจะกาํหนดว่า

ตราใหอ้ะไรกบัลูกคา้บา้ง ซึÉงเปรียบเสมือนสญัญาทีÉใหก้บัลูกคา้ ถา้ลูกคา้ศึกษาและเขา้ใจคุณสมบติั

ของตราเป็นอยา่งดีก็จะเป็นพืÊนฐานคุณค่าตรา นกัการตลาดจึงตอ้งคาํนึงถึงสญัญาของตราดว้ยการ

ส่งมอบผลิตภณัฑบ์ริการใหเ้ป็นไปตามทีÉสญัญา 

 การวดัคุณค่าตรา (Measuring brand equity) มี 2 วิธี คือ 1)  วิธีการประเมินทางออ้ม 

(Indirect approach) เป็นการประเมินศกัยภาพตราดว้ยการกาหนดและติดตามโครงสร้างความรู้ 

ความรู้สึก และความพอใจในตรา โดยการสาํรวจความคิดเห็นของผูบ้ริโภค 2)  วิธีการประเมิน

ทางตรง (Direct approach) เป็นการประเมินผลกระทบทีÉเกิดขึÊนโดยตรง ของความรู้ในตราทีÉ

ผูบ้ริโภคตอบสนองในลกัษณะทีÉแตกต่างทางการตลาด ทัÊง 2 วิธีนีÊนกัการตลาดสามารถนาํมาใชเ้ป็น

แนวทางในการตดัสินใจทางการตลาดใน 2 ประการ คือ 1) ทาํใหเ้ขา้ใจถึงปัจจยัดา้นคุณค่าตรา และ

วิธีทีÉคุณค่าตรามีผลต่อความสนใจอยา่งแทจ้ริง 2) วิธีทีÉปัจจยัดา้นคุณค่าตราและผลลพัธเ์ปลีÉยนแปลง

ซึÉงจะเกิดขึÊนตลอดเวลา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552, หนา้ 21) 

 การวดัคุณค่าตรา มีดงันีÊ  

 1.  การตรวจสอบตรา (Brand audits) เป็นการทีÉผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัวิธีการ

ปฏิบติังานเพืÉอประเมินปัจจยัทีÉส่งผลต่อคุณค่าของตรา เสนอแนะวิธีปรับปรุงและสร้างอาํนาจใน

คุณค่าของตรา 

 คาํถามทีÉใชใ้นการตรวจสอบคุณค่าตรา เพืÉอนาํไปใชใ้นการวิเคราะห์เชิงกลยทุธ ์มีดงันีÊ   

1) มีความพึงพอใจในปัจจยัทีÉส่งผลต่อคุณค่าตราในปัจจุบนัหรือไม่ 2) ความสมัพนัธก์บัตรา 

ควรจะตอ้งทาํใหแ้ข็งแกร่งหรือไม่ 3) ตราขาดความเป็นเอกลกัษณ์หรือไม่ 4) โอกาสความย ั Éงยนื 

ของตรา และความทา้ทายทีÉมีศกัยภาพสาหรับคุณค่าตราคืออะไร 

 การตรวจสอบตราจะตอ้งเขา้ใจถึงปัจจยัทีÉมีผลต่อคุณค่าตราจากมุมมองของบริษทั คือ 

ตอ้งเขา้ใจอยา่งชดัเจนว่าผลิตภณัฑแ์ละบริการมีการนาํเสนอสู่ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั และจากมุมมอง
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ของผูบ้ริโภค คือ ตอ้งเปิดเผยความหมายทีÉแทจ้ริงของตราและผลิตภณัฑสู่์ผูบ้ริโภค ซึÉงการ

ตรวจสอบตรา มี 2 ขัÊนตอน ดงันีÊ  

 1.  การสะสมคุณสมบติัของตรา (Brand inventory) เป็นการสร้างความเขา้ใจในรายการ

ผลิตภณัฑท์ัÊงหมดและวิธีทีÉบริษทัขายผลิตภณัฑใ์นตลาดของตราต่าง ๆ  การสร้างโครงร่าง

ผลิตภณัฑจ์ะตอ้งระบุถึงส่วนประกอบของตราทีÉสมัพนัธก์นั และการสนบัสนุนดว้ยโปรแกรม

การตลาด ขอ้มูลนีÊควรจะตอ้งแม่นยาํถูกตอ้ง (Accurate) เขา้ใจไดช้ดัเจน (Comprehensive) ทนัเวลา 

(Timely) และจะตอ้งสรุปในรูปทีÉมองเห็นไดช้ดัเจน 

 2.  การสาํรวจตรา (Brand exploratory) เป็นกิจกรรมการวิจยัทีÉทาํขึÊน เพืÉอใหเ้ขา้ใจ

ความคิดและความรู้สึกของผูบ้ริโภคเกีÉยวกบัตราและการตอบสนองของผลิตภณัฑ ์เพืÉอระบุปัจจยั

ดา้นคุณค่าตรา 

 กิจกรรมต่าง ๆ  ทีÉมีประโยชน์สาหรับการสาํรวจตรา เช่น จานวนของงานวิจยัก่อนหนา้ 

การสมัภาษณ์บุคลากรของบริษทั เพืÉอสร้างความเขา้ใจในดา้นความเชืÉอเกีÉยวกบัการรับรู้ของ

ผูบ้ริโภค ความหลากหลายของความคิดเห็นทีÉเกิดขึÊนจากการสมัภาษณ์เหล่านีÊสามารถนาํไปใชใ้น

หนา้ทีÉต่าง ๆ ได ้ซึÉงจะทาํใหเ้พิÉมความคิดและมุมมองและเป็นเครืÉองชีÊ ถึงสิÉงทีÉไม่คงทีÉหรือความคิด

บางอยา่งทีÉมองขา้มไป อยา่งไรก็ตาม ขอ้มูลทีÉไดม้กัไม่สมบูรณ์ จึงตอ้งเพิÉมงานวิจยั เพืÉอใหเ้ขา้ใจถึง

วิธีทีÉลูกคา้ซืÊอหรือใชผ้ลิตภณัฑ ์และสิÉงทีÉลูกคา้คิดเกีÉยวกบัตรา โดยการสาํรวจตราจะใชเ้ทคนิค

วิธีการวจิยัเชิงปริมาณ 

 3.  การติดตามตรา (Brand tracking) เป็นการศึกษาการติดตามการใชต้รา ดว้ย 

การรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภค โดยใชเ้ทคนิคการวดัแบบเชิงปริมาณเพืÉอหาขอ้มูลการตลาดทีÉ

สาํคญั การศึกษาดา้นการติดตามตราจะทาํใหเ้ขา้ใจถึงสถานทีÉ จาํนวน สิÉงทีÉจะสร้างคุณค่าตราและ

สามารถมองลึกเขา้ไปในกิจกรรมการตลาดในลกัษณะทีÉมีผลสะสมได ้

 4.  การประเมินค่าตรา (Brand valuation) คุณค่าตราจะต่างจากการประเมินค่าตรา 

กล่าวคือ เป็นการวดัความสามารถทาํกาํไรจากตราของบริษทั ซึÉงเป็นการพยากรณ์มูลค่าทางการเงิน

ของตรา โดยขึÊนอยูก่บัการเติบโต การไดม้าและการสร้างความรํÉ ารวยมั Éงคั Éงของกลุ่มตรา ส่วนคุณค่า

ตราเป็นการวดัคุณค่าในสายตาผูบ้ริโภค 

 การพยากรณ์คุณค่าตรา จะพิจารณาจากปัจจยัต่อไปนีÊ  

1. ผลตอบแทนจากตรา (Brand earnings) เป็นความสามารถทาํกาํไรของตรานัÊน  

โดยขึÊนอยูก่บัรายไดจ้ากการขายลบดว้ยตน้ทุนทีÉเกีÉยวขอ้งกบัตรานัÊน ซึÉงตน้ทุนทีÉเกีÉยวขอ้งกบัตรา

ประกอบดว้ย  ตน้ทุนสินคา้ ตน้ทุนการตลาด ค่าใชจ่้ายคงทีÉและค่าใชจ่้ายผนัแปร ภาษี ค่าตอบแทน

และค่าใชจ่้ายอืÉน ๆ  
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2. จุดแข็งของตรา (Brand strength) เป็นการประเมินผลตอบแทนในอนาคตของตรา  

ประกอบดว้ย ส่วนประสมผลิตภณัฑต่์าง ๆ  ไดแ้ก่ 1)  ความกวา้ง ความลึกและความยาวของ 

ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์2)  ตาํแหน่งผลิตภณัฑที์Éชดัเจนและมีคุณค่าในสายตาลูกคา้  3)  กลยทุธ ์

การแข่งขนั การทาํงานในอดีตและแผนในอนาคตทีÉมีประสิทธิภาพ 4)  การวจิยัและพฒันาโดยการ 

ออกแบบสอบถามเพืÉอรวบรวมความคิดเห็นจากลูกคา้ ผูบ้ริหาร และคนกลาง (ผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก) 

ทีÉจาํหน่ายตรานัÊน 

 

แนวความคดิและทฤษฎเีกีÉยวกับความภกัดีต่อตราสินค้า 

 ความภกัดีในตรา (Brand loyalty) เป็นความพึงพอใจทีÉสม ํÉาเสมอหรือการซืÊอตราเดิมใน 

ผลิตภณัฑข์องบริษทัใดบริษทัหนึÉง (Schiffman & Kanuk, 2007, p. 220) ประกอบดว้ย 1) ความภกัดี

ดา้นทศันคติ (Attitudinal loyalty) คือ มีความรู้สึกทีÉดีต่อตรา  2)  ความภกัดีดา้นพฤติกรรม 

(Behavioral loyalty) เป็นการทีÉลูกคา้ยดึมั ÉนในตราและพยายามแสวงหาตรานัÊนเพืÉอซืÊออยา่งต่อเนืÉอง 

 ความภักดีต่อตราสินค้าในด้านทศันคต ิ

 ทศันคติเป็นส่วนสาํคญัทีÉจะก่อใหเ้กิดความภกัดีต่อตราสินคา้ โดยหากผูบ้ริโภคมีทศันคติ

ทีÉดีต่อตราสินคา้ ก็จะนาํไปสู่พฤติกรรมการซืÊอนั Éนเอง ทศันคติ (Attitude) คือ ความรู้สึกของ

ผูบ้ริโภคทีÉมีความสมัพนัธอ์ยา่งถาวรต่อวตัถุหรือประสบการณ์จากการบริโภคสินคา้ ความภกัดีใน

ดา้นทศันคติของผูบ้ริโภคเป็นสิÉงจาํเป็น เพราะการทีÉผูบ้ริโภคมีทศัคติทีÉดีต่อตราสินคา้ ยอ่มจะ

นาํไปสู่พฤติกรรมการซืÊอซํÊ า ซึÉงถือเป็นความภกัดีต่อตราสินคา้ทีÉแทจ้ริง (Gomez, Arranz, & Cillan, 

2006, pp. 387-396) 

 ทศันคติเกิดจาก ś องคป์ระกอบ คือ การรับรู้ ความรู้สึก และพฤติกรรม (Breckler, 1984 

cited in Kim, Morris & Swait, 2008, p. 101) โดย Kim, Morris and Swait ไดก้ล่าวว่า  

ความแข็งแกร่งของทศันคติ (Attitude strength) เกิดมาจากกา รับรู้และความรู้สึก ซึÉงความแข็งแกร่ง

ของทศันคติสะทอ้นออกมาใน 5 ลกัษณะไดแ้ก่ 1)  ความสุดขีด (Extremity) คือ การประเมิน

ความชอบหรือความไม่ชอบของแต่ละคนทีÉมีต่อวตัถุหรือสิÉงของ 2)  การเอาจริงเอาจงั (Intensity) 

คือ ความรู้สึกทีÉแข็งแกร่งของแต่ละบุคคลาทีÉมีต่อวตัถุหรือสิÉงของ 3) ความแน่นอน(Certainty) คือ 

ความถูกตอ้งของทศันคติในแต่ละบุคคล 5) ความสาํคญั (Importance) คือ ทศันคติเป็นสิÉงสาํคญั

ส่วนบุคคล และ 5) การเกิดความรู้ (Knowledge) คือ ขอ้มูลของวตัถุหรือสิÉงของทีÉไดส้ะสมไวจ้าก

งานวิจยัของ Johnson, Herrmann, and Huber (2006, p. 130) ทีÉศึกษาวิวฒันาการของความตัÊงใจ 

ในความภกัดี พบว่า มีทศันคติอยู ่2 ประเภาทีÉเป็นตวักลางใหเ้กิดความสมัพนัธร์ะหว่างคุณค่าและ

ความตัÊงใจ คือ ความผกูพนัทางความรู้สึก (Affective commitment) และคุณค่าตราสินคา้ (Brand 
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Equity) โดยความผกูพนัทางความรู้สึกเป็นปัจจยัทีÉสร้างความสมัพนัธใ์หมี้ความเหนียวแน่น 

สาํหรับคุณค่าตราสินคา้นัÊนเป็นปัจจยัทีÉไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่าง  ๆ  เช่น พฤติกรรมซืÊอซํÊ า ความ

พึงพอใจในตราสินคา้ การบอกต่อ และเอกลกัษณ์เฉพาะของตราสินคา้ เป็นตน้ 

 นอกจากนีÊคาํกล่าวทีÉว่า “การรับรู้นาํไปสู่อารมณ์” (Cognition leads to emotion) (Mattila 

and Andreu, 2008, p. 304) โดยอารมณ์ (Emotion) แบ่งออกเป็น 2 มิติ คือ ความยนิดี (Pleasure) 

และแรงกระตุน้ (Arousal) ซึÉงความยนิดี หมายถึง ระดบัอารมณ์ของบุคคลทีÉรู้สึกดี สนุกสนานหรือ

มีความสุขในสถานการณ์นัÊน  ๆ  สาํหรับแรงกระตุน้ หมายถึง การกระตุน้ทีÉทาํใหบุ้คคลมีความ

กระตือรือร้น (Mattila and Andreu, 2008, p. 304) และจากผลการศึกษาของ Bigne, Mattila and 

Andreu (2008, p. 303) เกีÉยวกบัผลกระทบาทีÉไดม้าจากประสบการณ์การรับรู้ในการบริโภคและ

พฤติกรรมความตัÊงใจเชิงอารมณ์ ซึÉงทาํการศึกษาในบริการทีÉเนน้ความเพลิดเพลิน (Hedonic 

Services) ใน 2 ประเภา คือ พิพิธภณัฑ ์และสวนสนุก พบวา่ ผลของความพึงพอใจไม่ไดจ้าํกดัอยูที่É

เพียงความภกัดี แต่ยงัส่งผลไปยงัพฤติกรรมการตอบสนองในลกัษณะอืÉน  ๆ  ดว้ย เช่น ผูบ้ริโภคเต็ม

ใจทีÉจะจ่ายเงินเพิÉมขึÊนเพืÉอแลกกบัการบริการทีÉดี เป็นตน้ นอกจากนัÊนความคาดหวงัก่อนการซืÊอยงั

ส่งผลต่อพฤติกรรมการซืÊอแบบทนัที (On-the-spot Behaviors) เช่น การซืÊอของทีÉระลึก การถ่ายรูป 

เป็นตน้ นอกจากนีÊ ยงัพบอีกว่า ในดา้นอารมณ์ โดยเฉพาะความพอใจ (Pleasure) ในแง่บวกจะส่งผล

เชืÉอมโยงกบัความพึงพอใจ (Satisfaction) และส่งไปยงัพฤติกรรมาทีÉมีความภกัดี (Loyalty 

Behaviors) 

 การศึกษาสาเหตุความภกัดีทีÉแทจ้ริงของ Kim, Morris, and Swait (2008, p. 99) พบว่า 

ความภกัดีต่อตราสินคา้ทีÉแทจ้ริงนัÊนจะเกิดขึÊนไดก้ต่็อเมืÉอความเชืÉอมั Éนในการรับรู้ทีÉมีต่อตราสินคา้ 

(Cognitive brand conviction) และความเชืÉอมั Éนในความรู้สึกทีÉมีต่อตราสินคา้ (Affective brand 

conviction) อยูใ่นระดบัสูง และมีทศันคติทีÉเขม้แข็ง (Attitude strength) เท่านัÊน 

 สาํหรับดา้นความรู้สึก Gomez, Arranz, and Cillan (2006, p. 388) ไดก้ล่าวถึงมิติดา้น

ความรู้สึก (Affective imension) ว่าเป็นความผกูพนัอารมณ์ของบุคคลหนึÉงทีÉมีต่อสิÉงใดสิÉงหนึÉง ซึÉง

ทศันคติาทีÉมีความภกัดีอาจพิจารณาว่าเป็นตวักลางหรือเครืÉองมือทางการตลาดทีÉมีผลต่อพฤติกรรมทีÉ

มีความภกัดีทางอารมณ์ โดยองคป์ระกอบหลกัสาํหรับการพฒันาความภกัดีทางอารมณ์ คือทศันคติ 

(Attitude) ความ พึงพอใจ (Satisfaction) ความเชืÉอถือ (Trust) และความผกูพนั (Commitment) และ

จากผลการศึกษาเกีÉยวกบับาบาาของโปรแกรมความภกัดีในดา้นพฤติกรรมและความรู้สึกทีÉมีความ

ภกัดีของ Gomez, Arranz, and Cillan (2006, p. 387) พบว่า ความ-สมัพนัธข์องความภกัดีทาง

อารมณ์ สาํหรับผูที้Éมีส่วนร่วมในโปรแกรมความภกัดีแสดงใหเ้ห็นว่าทศันคติทีÉดี ความพอใจ  

ความน่าเชืÉอถือ และความผกูพนัมีความสมัพนัธใ์นระดบัสูงกว่าผูที้Éไม่มีส่วนร่วมในโปรแกรม 
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ความภกัดี และ Silva and Alwi (2006, p. 293) ไดท้าํการศึกษาเกีÉยวกบัการรับรู้ ลกัษณะความรู้สึก

และพฤติกรรมการตอบสนองในตราองคก์รร้านคา้ปลีก พบว่า คุณลกัษณะตราสินคา้มี

ความสมัพนัธก์บัภาพลกัษณ์ของตราองคก์ร (คุณค่าทางอารมณ์) ซึÉงความสมัพนัธด์งักล่าวนีÊ มีผลต่อ

การตอบสนองของผูบ้ริโภค (ความภกัดี) ผลวิจยัดงักล่าวสอดคลอ้งกบั Zajonc and Markus (1982, 

p. 123) ทีÉกล่าวว่า ปัจจยัทางความรู้สึกเป็นบทบาทสาํคทัในการพฒันาและรักษาความรู้สึกชอบทีÉ

มากกว่า (Preference) 

 ดงันัÊน สามารถสรุปไดว้่าทศันคติทีÉดีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภค จะส่งผลใหผู้บ้ริโภคมี

ความรู้สึกชอบในตราสินคา้นัÊน และนาํไปสู่พฤติกรรมการซืÊอได ้

 ความภักดีต่อตราสินค้าในด้านพฤตกิรรม 

 พฤติกรรมความภกัดีต่อตราสินคา้ เป็นการพิจารณาถึงการกระทาํของผูบ้ริโภคทีÉมีต่อตรา

สินคา้ เช่น การทดลองซืÊอ การซืÊอซํÊ า การยอมรับหรือไม่ยอมรับในผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

 Gomez, Arranz and Cillan (2006, p. 387, 393) กล่าวว่ามิติดา้นพฤติกรรรม (Behavioral 

Dimension) ของความภกัดีต่อตราสินคา้ คือ พฤติกรรมการซืÊอซํÊ าอยา่งต่อเนืÉอง จากผลการศึกษา

บาทของโปรแกรมความภกัดีในดา้นพฤติกรรมและความรู้สึกาทีÉมีความภกัดี ผูบ้ริโภคทีÉเขา้ร่วม

โปรแกรมความภกัดี (Loyalty program) มีพฤติกรรมและผลกระทบของความภกัดีดีกว่าผูที้Éไม่เขา้

ร่วมโปรแกรม อยา่งไรกต็ามผูบ้ริโภคาทีÉเขา้ร่วมโปรแกรมไม่ไดมี้การเปลีÉยนแปลงพฤติกรรม 

การซืÊอ ดงันัÊนกลยทุธใ์นการรักษาลูกคา้ทีÉมีความภกัดี กคื็อการรักษาลูกคา้เดิมไวซึ้Éงจะเป็น 

ตวัเสริมแรงใหเ้กิดความสมัพนัธท์างความรู้สึกระหว่างลูกคา้และผูค้า้ปลีก นอกจากนีÊผูบ้ริโภคทีÉมี

ความภกัดีต่อตราสินคา้อยูแ่ลว้ก็จะยงัคงมีพฤติกรรมการซืÊอซํÊ าต่อไป ดงันัÊนจึงควรเนน้

ความสมัพนัธท์างอารมณ์เพืÉอเสริมแรงทางบวกใหก้บัลูกคา้ ซึÉงนบัว่าเป็นวิธีการหนึÉงทีÉจะทาํใหเ้กิด

พฤติกรรมซืÊอซํÊ า เช่น เมืÉอผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจจากการซืÊอสินคา้นัÊน ผูบ้ริโภคเขาก็จะทาํการซืÊอ

ตราสินคา้นัÊนซํÊ าอีก เป็นตน้ 

 ความภกัดีต่อตราสินคา้สามารถวดัไดโ้ดยตรงจากพฤติกรรมการซืÊอซํÊ า โดยทีÉการซืÊอซา้

สามารถแบ่งออกไดอี้ก 2 ดา้น คือ 1) ความภกัดีสะทอ้นกลบั (Reflective loyalty) เป็นผลมาจาก

ความผกูพนัทีÉมีต่อตราสินคา้ (Brand commitment) หรือมีทศันคติทีÉดีต่อตราสินคา้ 2) พฤติกรรม

การซืÊอแบบเฉืÉอย (Inertia) คือ พฤติกรรมการซืÊอซํÊ าในตราสินคา้เดิมทีÉปราศจากแรงจูงใจในการ

เลือกซืÊอทีÉแทจ้ริง เช่น ไม่มีสินคา้ใหเ้ลือก หรือซืÊอเพราะตราสินคา้นัÊนมีการลดราคา เป็นตน้ (Odin, 

Odin, & Florence, 2001, p. 78) อีกทัÊง Kim, Morris, and Swait (2008, p. 100) ไดเ้สนอว่า

พฤติกรรมการซืÊอแบบเฉืÉอยเป็นพฤติกรรมการซืÊอเพราะความเคยชินหรือพฤติกรรมการซืÊอ 

แบบเทียม (Spurious behavior) โดยผูบ้ริโภคอาจเกิดความภกัดีแบบเทียมเกิดขึÊนโดยการซืÊอทีÉไม่มี 
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ความผกูพนักบัตราสินคา้ เป็นการซืÊอซํÊ าทีÉแตกต่างจากความภกัดีทีÉแทจ้ริง จากงานวิจยัของ Kim, 

Morris, and Swait (2008, p. 99) พบว่า ความภกัดีทีÉแทจ้ริง (True brand loyalty) มีสาเหตุมาจาก 5 

ปัจจยัดว้ยกนั คือ ความน่าเชืÉอถือในตราสินคา้ (Brand credibility) ความรู้สึกเชืÉอมั ÉนทีÉมีต่อตราสินคา้ 

(Affective brand conviction) ความเชืÉอมั Éนในการรับรู้ทีÉมีต่อตราสินคา้ (Cognitive brand 

conviction) ความแข็งแกร่งของทศันคติ (Attitude strength) และ ความผกูพนัทีÉมีต่อตราสินคา้ 

(Brand commitment) ดงันัÊน ความภกัดีต่อตราสินคา้ในดา้นพฤติกรรม สามารถพิจารณาจาก

พฤติกรรมการซืÊอซํÊ าอยา่งต่อเนืÉองทัÊงนีÊพฤติกรรมการซืÊอเป็นผลมาจากการทีÉผูบ้ริโภคมีทศันคติทีÉดี

ต่อตราสินคา้ 

 จากทฤษฎีของความภกัดีสามารถสรุปไดว้่าความภกัดีต่อตราสินคา้ มีบทบาทสาํคญั 

อยา่งยิ ÉงทีÉก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการซืÊอ ซึÉงถือเป็นเป้าหมายทีÉสาํคญัทางการตลาด โดยผูบ้ริโภคทีÉมี

ความภกัดีทีÉแทจ้ริงในตราสินคา้ คือผูบ้ริโภคทีÉมีความภกัดีทัÊงในดา้นทศันคติและความภกัดีในดา้น

พฤติกรรม หากผูบ้ริโภคมีความภกัดีในตราสินคา้แลว้ก็เป็นการยากทีÉจะทาํใหผู้บ้ริโภคเปลีÉยนไปใช้

ตราสินคา้อืÉน ๆ ดงันัÊน นกัการตลาดจึงตอ้งพยายามรักษาลูกคา้ทีÉมีความภกัดีต่อตราสินคา้ไวใ้ห ้

มากทีÉสุด 

 ความภกัดีต่อตราสินคา้ไดแ้บ่งเป็น 2 มิติใหม่ คือมิติเชิงทศันคติและมิติเชิงพฤติกรรม 

โดยมิติเชิงทศันคติ อยูใ่นขัÊนของการรับรู้ (Cognitive) และขัÊนความรู้สึก (Affective) ประกอบดว้ย

ตวัแปรต่าง ๆ ไดแ้ก่ การรับรู้ ความรู้สึก ความพึงพอใจ ความน่าเชืÉอถือ ความไวใ้จได ้ความยนิดี 

แรงกระตุน้ ความตัÊงใจ และความมุ่งมั Éน เป็นตน้ สาํหรับมิติเชิงพฤติกรรม อยูใ่นขัÊนความตัÊงใจทีÉจะ

ซืÊอ (Conative) และขัÊนการแสดงพฤติกรรม (Action) จะประกอบ-ดว้ยตวัแปรต่าง ๆ ไดแ้ก่ 

พฤติกรรมซืÊอซํÊ า การบอกต่อในเชิงบวก ความเต็มใจทีÉจะจ่ายเงินเพิÉมมากขึÊน เป็นตน้ 

 ความหมายของความภกัดีต่อตราสินค้า 

 ความภกัดีต่อตราสินคา้คือ กระบวนการของการตดัสินใจและประเมิน (Function of 

psychological-decision-making, evaluative-processes) ซึÉงจะสามารถสะทอ้นใหเ้ห็นถึง  

การตดัสินใจซืÊอ เมืÉอตราสินคา้หลายตราถูกนามาเปรียบเทียบกนัในเชิงจิตวิทยา (Psychologically 

compared) และถูกประเมิน โดยมีกฎเกณฑที์Éแน่นอนมาเกีÉยวขอ้ง ในทีÉสุดตราสินคา้ทีÉเหมาะสม 

มากทีÉสุดกจ็ะไดรั้บการเลือก ซึÉงผูบ้ริโภคอาจแสดงประโยคหรือคาํพูดในลกัษณะทีÉว่า “ฉนัชืÉนชอบ

ตราสินคา้ X มากทีÉสุด” และสาํหรับผลของกระบวนการตดัสินใจและการประเมินผลนีÊทาํให้

ผูบ้ริโภคแต่ละคนสามารถทีÉจะพฒันาจนเกิดเป็นระดบัของความผกูพนั (Degree of commitment) 

กบัตราสินคา้ในทีÉสุด ซึÉงความผกูพนัจะเป็นเหตุผลพืÊนฐานในการแยกความแตกต่างระหว่าง 
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ความภกัดีต่อตราสินคา้อยา่งแทจ้ริง (Real brand loyalty) กบัพฤติกรรมการซืÊอซํÊ าเพียงอยา่งเดียว 

(Repeat purchase behavior) 

 ความภกัดีต่อตราสินคา้นัÊนเป็นเรืÉองของการแสดงออกทัÊงในดา้นพฤติกรรมและทศันคติ

ทีÉมีต่อตราสินคา้ตลอดช่วงเวลาใดเวลาหนึÉง และเป็นสิÉงทีÉเกิดขึÊนกบัหน่วยการตดัสินใจ คือตอ้งดูทีÉ

พฤติกรรมหรือทศันคติของผูที้ÉตดัสินใจซืÊอ ไม่ใช่ดูทีÉผูใ้ชห้รือทีÉผูซื้Êอตราสินคา้นัÊน ๆ  เพราะบางครัÊ ง

ทีÉผูใ้ชห้รือผูซื้Êอไม่ใช่ผูที้Éทาํหนา้ทีÉตดัสินใจซืÊอ อาจเกิดจากมีบุคคลอืÉนสั Éงใหซื้Êอก็ได ้นอกจากนัÊน

ความภกัดีต่อตราสินคา้อาจเป็นสิÉงทีÉเกิดขึÊนกบับุคคลเดียวหรืออาจเกิดขึÊนกบับุคคลก็ได ้

 ดงันัÊนความภกัดีต่อตราสินคา้ คือสิÉงทีÉสะทอ้นใหเ้ห็นถึงแนวโนม้การเปลีÉยนแปลง ตรา

สินคา้ของผูบ้ริโภค เมืÉอตราสินคา้หนึÉง ๆ มีการเปลีÉยนแปลงบางอยา่ง เช่น ราคา หรือคุณลกัษณะ

ของตราสินคา้แลว้ก็ตาม ความภกัดีผูบ้ริโภคตอ้งเกิดจากประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้นัÊน ๆ ก่อน 

จึงเกิดเป็นความภกัดีต่อตราสินคา้ขึÊนได ้และความภกัดีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภคยงัเป็นสิÉงสาคญั  

ทีÉช่วยลดความเสียเปรียบทางการแข่งขนัของสินคา้ได ้กล่าวคือ เมืÉอผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อ  

ตราสินคา้ส่งผลใหต้ราสินคา้อืÉนตอ้งใชก้ารลงทุนอยา่งมากเพืÉอดึงดูดความสนใจจากกลุ่มผูบ้ริโภค 

นอกจากนีÊความภกัดียงัส่งผลใหต้ราสินคา้มีอาํนาจมากขึÊน 

 ความภกัดีต่อตราสินคา้หรือความซืÉอสตัยต่์อตราสินคา้ หมายถึง การทีÉผูบ้ริโภครักและ

ศรัทธาในตราสินคา้หนึÉงจนยากทีÉจะเปลีÉยนใจไปใชต้ราสินคา้อืÉน ผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกคุน้เคยกบั

ตราสินคา้นัÊน ความภกัดีต่อตราสินคา้มีหลายระดบั ดงันีÊ  

 

 
 

ภาพทีÉ 2-4  ปิรามิดความภกัดีต่อตราสินคา้  
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 จากภาพทีÉ 2-4 ในระดบัล่างสุดเป็นระดบัทีÉผูบ้ริโภคไม่มีความชืÉนชอบตราสินคา้ใด 

เป็นพิเศษ ดงันัÊนปรากฎการณ์ทีÉเกิดขึÊนก็คือในการซืÊอสินคา้ผูบ้ริโภคพร้อมทีÉจะเปลีÉยนจากตรา

สินคา้หนึÉงอยา่งง่ายดาย ในระดบัทีÉสูงขึÊนไปคือ ผูบ้ริโภคมีความพอใจต่อตราสินคา้ใดสินคา้หนึÉง 

และ ซืÊอสินคา้นัÊนดว้ยความเคยชิน อยา่งไรก็ตาม ผูบ้ริโภคก็พร้อมทีÉจะเปลีÉยนใจไปใชต้ราสินคา้อืÉน

ถา้มีเหตุผลเพียงพอ เช่น ถา้ตราสินคา้อืÉนมีราคาถูกกว่าในขณะทีÉคุณสมบติัเท่ากนั หรือตราสินคา้อืÉน

มีคุณสมบติัทีÉดีกว่า เป็นตน้ 

 ในระดบัของความพอใจมาก ในระดบันีÊผูบ้ริโภคจะเปลีÉยนใจตราสินคา้อืÉนยากกว่า 

ระดบัทีÉสอง เพราะลูกคา้คิดว่าการเปลีÉยนการใชต้ราสินคา้หนึÉงไปยงัตราสินคา้หนึÉงเสีÉยงทีÉจะพบ

สินคา้ทีÉดอ้ยกว่าสินคา้เดิมทีÉใชอ้ยู ่ลูกคา้คิดว่านั Éนเป็นตน้ทุนของการเปลีÉยนตราสินคา้ (Switching 

cost) แต่อยา่งไรกต็าม ก็ยงัมีโอกาสเป็นไปไดที้Éผูบ้ริโภคจะเปลีÉยนตราสินคา้ ถา้ตราสินคา้ใหม่มี

เหตุผลทีÉดีมากจนทาํใหลู้กคา้คิดว่าน่าลองใชต้ราสินคา้ใหม่ 

 ในระดบัสูงขึÊนทีÉเรียกว่าระดบัชอบ ความซืÉอสตัยใ์นระดบันีÊผูบ้ริโภคจะชืÉนชอบ ตรา

สินคา้นัÊนและนบัว่าเป็นเสมือนเพืÉอน หมายความว่า มีความคุน้เคย รักใคร่ชอบพอ โอกาสทีÉเขาจะ

เปลีÉยนไปใชต้ราสินคา้อืÉนเป็นไปไดย้ากมาก ในระดบันีÊความพอใจทีÉผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้นัÊนมี

ความรู้สึกและอารมณ์ (Feeling and emotion) เขา้มาเกีÉยวขอ้ง 

 ส่วนในระดบับนสุดเป็นความรักและศรัทธาทีÉผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้หนึÉงอยา่งมากเป็น

ความซืÉอสตัยที์ÉมากขึÊน ผูบ้ริโภคจะซืÊอตราสินคา้นัÊนอยา่งสมํÉาเสมอ ปกป้องตราสินคา้นัÊนและ รอ

คอยถา้ตราสินคา้นัÊนยงัไม่ผลิตสินคา้ใหม่ การทีÉผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อตราสินคา้ใดสินคา้หนึÉงมี

ประโยชน์ต่อตราสินคา้ดงันีÊ  

 1.  ช่วยลดตน้ทุนทางการตลาด (Reduced marketing costs) ถา้ผูบ้ริโภคมีความซืÉอสตัย์

ต่อสินคา้ผูบ้ริโภคยอ่มพอใจทีÉจะใชสิ้นคา้นัÊนตลอดไปและยากทีÉจะเปลีÉยนตราสินคา้ เมืÉอเป็นเช่นนีÊ

ผูข้ายยอ่มประหยดัตน้ทุนในการชกัจูงผูบ้ริโภคใหซื้Êอสินคา้เพราะไม่ตอ้งใชค้วามพยายามมากนกั

เนืÉองจากผูบ้ริโภคเต็มใจซืÊอสินคา้อยูแ่ลว้ในทางการตลาด เพราะในการทีÉจะไดลู้กคา้มาหนึÉงราย

บริษทัจะตอ้งเสียทัÊงค่าใชจ่้ายและเวลา นอกจากนีÊการทีÉผูบ้ริโภคมีความซืÉอสตัยต่์อตราสินคา้สูงจะ

เป็นเสมือนกาํแพงหรือเกราะป้องกนัมิใหคู่้แข่งขนัแยง่ลูกคา้ไปได ้

 2.  ทาํใหค้นกลางทางการตลาดชืÉนชอบ (Trade leverage) สินคา้ทีÉมีลูกคา้ชืÉนชอบ  

มีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ คนกลางทางการตลาด ไม่วา่จะเป็นระดบัพ่อคา้ปลีก-ส่ง ในร้านคา้

แบบเก่าหรือร้านคา้ปลีกแบบใหม่ เช่น เซเวน่อีเลฟเว่น ยอ่มยนิดีทีÉจะขายสินคา้เหล่านีÊ เอง ซึÉงทาํให้

สินคา้ในร้านคา้หมุนเวียนเร็ว และส่งผลใหร้้านคา้มีกาํไรจากสินคา้เหล่านัÊน ร้านคา้จึงนิยมทีÉจะซืÊอ

สินคา้เหล่านัÊนครัÊ งละมาก ๆ  
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 3.  สามารถดึงดูดลูกคา้ใหม่ (Attracting new customers) การทีÉไอบีเอม็เป็นคอมพิวเตอร์

ทีÉลูกคา้ไวว้างใจ เชืÉอมั Éนในคุณภาพ จนกระทั Éงมีความภกัดีต่อไอบีเอม็เมืÉอเป็นเช่นนีÊตราสินคา้

ไอบีเอม็จึงเป็นตราสินคา้คอมพิวเตอร์ทีÉสามารถดึงดูดผูที้ÉเริÉมตน้ใชค้อมพิวเตอร์ หรือผูที้Éตอ้งการจะ

เปลีÉยนคอมพิวเตอร์ตราสินคา้ใหม่ เพราะเขาเองคิดว่าเป็นการเสีÉยงในการทีÉจะทดลองตราสินคา้ทีÉ

เขายงัไม่แน่ใจ ลูกคา้ยนิดีทีÉจะใชต้ราสินคา้ทีÉคนส่วนใหญ่ไวว้างใจ 

 4.  เป็นอุปสรรคต่อคู่แข่งขนั (Competitor’s threats) จากการทีÉลูกคา้ภกัดีต่อตราสินคา้ 

ไม่เพียงแต่ลูกคา้จะไม่เปลีÉยนใจไปใชสิ้นคา้ของคู่แข่งแลว้ ถา้ผูผ้ลิตตราสินคา้นัÊนผลิตสินคา้ใหม่ชา้

กว่าคู่แข่งขนั ลูกคา้ทีÉภกัดียงัใหโ้อกาสดว้ยการไม่ซืÊอสินคา้ของคู่แข่งและรอจนกว่าผูผ้ลิตตราสินคา้

นัÊนจะผลิตสินคา้ใหม่ออกสู่ตลาด 

 ประเภทของความภักด ี

 1.  ไม่เกิดความภกัดี (No loyalty) จะดว้ยเหตุใดก็ตามลูกคา้ประเภทนีÊ ไม่มีความภกัดีต่อ

ตราสินคา้ เช่น บางคนสามารถตดัผมทีÉร้านไหนก็ได ้โดยไม่จาํเป็นตอ้งผกูพนักบัร้านใดร้านหนึÉงซึÉง

ค่าสินคา้หรือบริการนัÊนตอ้งไม่แพงกว่าครัÊ งก่อน ลูกคา้ประเภทนีÊ ไม่มีความผกูพนักบัตราสินคา้หรือ

บริการ ซึÉงธุรกิจควรหลีกเลีÉยงลูกคา้ประเภทนีÊ  

 2.  ความภกัดีประเภททีÉมีความผกูพนัอยูบ่า้งแต่อยูใ่นระดบัต่า (Inertia loyalty) โดยลูกคา้

ประเภทนีÊมกัซืÊอสินคา้หรือใชบ้ริการนัÊนเป็นประจาํหรือบ่อยครัÊ ง ดว้ยเหตุผลสะดวกสบาย เช่น 

อาจอยูใ่กลบ้า้นหรือทีÉจอดรถง่าย เป็นตน้ ซึÉงการซืÊอประเภทนีÊอาจเรียกไดว้่าเป็นการซืÊอทีÉไม่ตอ้ง

อาศยัทศันคติใด ๆ เช่น การเติมนา้มนั การซืÊอนา้ยาทาํความสะอาด หรือการซ่อมรองเทา้เป็นตน้  

ซึÉงลูกคา้ประเภทนีÊสามารถปรับใหมี้ความภกัดีต่อตราสินคา้ หรือผกูพนัใหม้ากขึÊนได ้โดยการเพิÉม

บริการ หรือการสร้างความแตกต่าง เป็นตน้ 

 3. ความภกัดีประเภททีÉมีความผกูพนัสูง แต่การอุดหนุนหรือการซืÊอซํÊ า (Latent Loyalty) 

ซึÉงตอ้งปรับแกส้ถานการณ์มากกว่าทีÉจะไปปรับทางดา้นทศันคติ เช่น ภรรยาชอบอาหารจีนแต่สามี

ชอบนอ้ยกว่า โดยสามีชอบอาหารฝรัÉงแต่ตอ้งไปทานอาหารจีนกบัภรรยา ดงันัÊนร้านอาหารจึงตอ้ง

ปรับเมนูใหมี้ทัÊงอาหารจีนและอาหารฝรัÉง เป็นตน้ 

 4.  ความภกัดีประเภททีÉมีความผกูพนัสูง พร้อมทัÊงมีการอุดหนุนหรือซืÊอซํÊ าบ่อย 

(Premium loyalty) ธุรกิจชอบลูกคา้ประเภทนีÊมาก เพราะนอกจากลูกคา้จะมาใชบ้ริการบ่อยแลว้  

ยงัแนะนาใหม้าใชบ้ริการดว้ย 

 การสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัขึÊนอยูก่บัความสามารถในการวางกลยทุธ ์ 

การสร้างสมัพนัธภาพต่าง ๆ ระหว่างบริษทักบัลูกคา้ไดอ้ยา่งลงตวั ซึÉงความไดเ้ปรียบจาก

สมัพนัธภาพนีÊจะแข็งแกร่งขึÊนเป็นลาํดบัตามวงจรของความภกัดี ดงัภาพ 
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ภาพทีÉ 2-5  วงจรความภกัดี  

 

 จากภาพการทีÉองคก์รส่งมอบคุณค่าแห่งความประทบัใจ (Value) ทีÉเหนือกว่าคู่แข่งใหแ้ก่

ผูบ้ริโภค เท่ากบัเป็นการเพิÉมความพึงพอใจใหพ้วกเขา ดงันัÊนหากลูกคา้รายใดทีÉตอ้งการ  

ความพึงพอใจอยา่งเต็มทีÉ ลูกคา้รายนัÊนก็จะยิ Éงตอ้งเปิดกวา้งสมัพนัธภาพกบัองคก์รใหแ้น่นแฟ้น ขึÊน

ดว้ย ความสมัพนัธที์Éใกลชิ้ดเพิÉมขึÊนยอ่มนาํไปสู่ความรู้สึกภกัดีมากยิ ÉงขึÊน และสมัพนัธภาพดงักล่าว

ยอ่มทาํใหอ้งคก์รสามารถพฒันาขอ้มูลข่าวสารและกลยทุธส์าหรับมดัใจลูกคา้ไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพ ซึÉงยากทีÉคู่แข่งรายใดจะทาํไดเ้สมอเหมือน ทัÊงนีÊ  โดยปกติแลว้ความไดเ้ปรียบส่วน

ใหญ่มกัจะอยูไ่ดไ้ม่นาน ดงันัÊนองคก์รจึงจาํเป็นตอ้งผลกัใหว้งจรของความภกัดีหนีจากคู่แข่ง สิÉง ทีÉ

สาคญัทีÉสุดก็คือ การระลึกอยูเ่สมอว่าผลประโยชน์ทีÉแทจ้ริงของการสร้างความภกัดีจากลูกคา้คือ 

การเติบโตของอตัรากาํไร ไม่ใช่ส่วนแบ่งตลาดทีÉเพิÉมขึÊนอนัเนืÉองมาจากกลยทุธก์ารแข่งขนัดา้นราคา  

 กลยทุธที์Éสร้างความไดเ้ปรียบจากสมัพนัธภาพดว้ยวงจรความภกัดีนีÊ  ประกอบดว้ย 

เงืÉอนไขต่อไปนีÊ   

 1.  แสดงใหเ้ห็นถึงความน่าไวว้างใจ เมืÉอใดก็ตามทีÉลูกคา้ไดรั้บความพึงพอใจจาก

ขอ้เสนอของบริษทัทีÉเหนือกว่าคู่แข่งอยา่งชดัเจน พวกเขากจ็ะเริÉมแสดงออกถึงความไวใ้จและพร้อม

ทีÉจะกระชบัความสมัพนัธก์บับริษทัมากขึÊน ดงันัÊนการสืÉอสารแบบส่วนตวัอยา่งตรงไปตรงมาและ

สมํÉาเสมอ จึงเป็นสิÉงสาํคญัอยา่งยิ ÉงทีÉทาํใหบ้ริษทัประสบความสาํเร็จในการสร้างความภกัดีจากลูกคา้

ในระยะยาว และมีความผกูพนัสูง  
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 ความเชืÉอมั Éนต่อสินคา้และบริการจะตอ้งเตรียมขอ้มูลใหพ้ร้อมอยูเ่สมอ เพืÉอทีÉจะสามารถ

บริการไดต้ลอดเวลา ขณะเดียวกนัก็สร้างความสมัพนัธที์Éดีกบัลูกคา้ เพราะว่าถา้ลูกคา้เกิด 

ความเชืÉอมั Éนในคุณภาพสินคา้กจ็ะไม่ไปซืÊอสินคา้จากร้านอืÉน ซึÉงสินคา้และบริการทีÉผา่น

อินเตอร์เน็ตนัÊนตอ้งทาํใหลู้กคา้เห็นว่ามีคุณค่าและมีประโยชน์มากกว่าระบบการคา้แบบเดิม ๆ  

ทัÊงนีÊบริษทัจะตอ้งมี  

  1.1  การจดัเก็บฐานขอ้มูลของลูกคา้ เพืÉอนาํมาเป็นแนวทางในการเสนอสินคา้และ

บริการใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้  

  1.2  ลูกคา้สามารถคน้หาขอ้มูลสินคา้และบริการไดอ้ยา่งสะดวก รวดเร็ว และชดัเจน  

  1.3  นาํเสนอขอ้มูลใหลู้กคา้ทราบไดไ้ม่จาํกดั ลดตน้ทุนในการพิมพแ์ผน่โฆษณา  

  1.4  ลูกคา้สามารถทราบจาํนวนสินคา้ทีÉมีพร้อมขาย กรณีสินคา้หมดสามารถหาสินคา้

ใกลเ้คียงทดแทนได ้ 

  1.5  การติดตามลูกคา้ สามารถทาํได ้24 ชั Éวโมง โดยใชร้ะบบอีเมล ์

 2.  กระชบัสมัพนัธภาพ (Commitment) สิÉงสาํคญัสาํหรับจุดนีÊกคื็อ การเพิÉมแรงจูงใจให้

ลูกคา้คงความภกัดีต่อบริษทั หรือเปลีÉยนใจยากยิ ÉงขึÊน ซึÉงตอ้งอาศยัความกลมกลืนของส่วนประสม

ทางการตลาด (Marketing mix) ทัÊงหลาย แรงจูงใจเหล่านีÊ จะใชไ้ดผ้ลก็ต่อเมืÉอมนัสามารถสร้าง 

ความพึงพอใจในระดบัพืÊนฐาน และกระตุน้ความตอ้งการใหม่ของลูกคา้ไปพร้อม ๆ กนัอยา่งลงตวั

และต่อเนืÉองเป็นลูกโซ่ ซึÉงนั ÉนหมายถึงการทีÉบริษทัสามารถจูงใจใหลู้กคา้ซืÊอสินคา้หรือบริการของ

บริษทัมากขึÊน ในขณะเดียวกนับริษทัก็สามารถลดทอนแรงจูงใจทีÉลูกคา้จะเปลีÉยนไปหาคู่แข่งไดอี้ก

ดว้ย  

 3.  รักษาฐานลูกคา้ดว้ยการสกดัคู่แข่ง (Corporation) บริษทัใดทีÉดาํเนินแผนการตลาด

แบบภาพรวมและประสบความสาํเร็จอยา่งมาก บริษทันัÊนก็มกัจะเสีÉยงต่อการถูกลอกเลียนแบบมาก

ดว้ย ดงันัÊนวิธีป้องกนัตวัทีÉดีทีÉสุดกคื็อ การสร้างนวตักรรมอยา่งต่อเนืÉองใหย้ากเกินกว่าทีÉคู่แข่งจะ

สามารถคาดเดาถึงแผนในภาพรวมของทัÊงองคก์ร ซึÉงการวางแผนป้องกนัคู่แข่งนัÊนประกอบดว้ย  

  3.1  สร้างจิตสาํนึกของบุคลากรทัÊงองคก์รใหต้ระหนกัอยูเ่สมอว่า การมีปฏิสมัพนัธ ์

(Interaction) กบัลูกคา้ทุกครัÊ งลว้นมีความสาํคญั  

  3.2  ปรับองคก์รใหก้ระฉบักระเฉงยิ ÉงขึÊน เนืÉองจากศกัยภาพของบริษทัในการสร้าง

ความสมัพนัธ ์(Relationship) ทีÉลึกซึÊ งกบัลูกคา้นัÊนเกิดจากองคป์ระกอบทีÉซบัซอ้นจาํนวนมากมาย 

ซึÉงจาํเป็นตอ้งอาศยัความสามารถในเชิงวิเคราะห์ของบุคลากรทุกส่วนงาน ในการปรับปรุงคุณภาพ

แผนการดาํเนินงานในอนาคต 
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  3.3  ใหค้วามสาํคญักบัการเรียนรู้และการพฒันา โดยการทดสอบสิÉงต่าง  ๆ  เพืÉอคน้หา

หนทางใหม่ ๆ  และพยายามเรียนรู้ใหม้ากขึÊนเกีÉยวกบัสิÉงทีÉลูกคา้เป้าหมายใหค้วามคาดหวงัอยา่ง

แทจ้ริง 

  3.4  ปรับปรุงและรักษาฐานขอ้มูลและบนัทึกต่าง  ๆ  ใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ 

 4.  การพฒันาใหเ้กิดความพึงพอใจ (Performance satisfaction) ตามแนวคิดดา้น 

การปฏิสมัพนัธน์ัÊน บริษทัจะตอ้งดาํเนินกลยทุธใ์หเ้ขา้ถึงลูกคา้แต่ละรายและจดจาํการตอบสนอง

ของแต่ละบุคคลเอาไว ้ยิ Éงปฏิสมัพนัธน์ัÊนประสบความสาํเร็จมากเท่าไหร บริษทัก็ยอ่มเรียนรู้และ

สามารถใชป้ระโยชน์จากขอ้มูลข่าวสารของลูกคา้เพืÉอคน้หาวิธีสืÉอสารแบบส่วนตวัไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพและต่อเนืÉองมากยิ ÉงขึÊน ส่งผลใหส้มัพนัธภาพระหว่างบริษทักบัลูกคา้สนิทสนมยิ ÉงขึÊน 

 5.  การรวมเทคโนโลย ี(Technology) และการตลาดเพืÉอสร้างคุณค่า การรวมตวักนัของ

เทคโนโลยแีละการตลาดสามารถสร้างความน่าเกรงขามขึÊนมาไดเ้มืÉอทัÊงสองอยา่งทาํงานเพืÉอให้

ลูกคา้มีความประทบัใจอยูต่ลอดเวลา แน่นอนทัÊงสองวฒันธรรมนัÊนต่างมีความรับผดิชอบและ

หนทางสาํหรับการสร้างคุณค่าใหก้บัทัÊงองคก์รและลูกคา้เป็นของตนเอง ซึÉงแตกต่างกนัอยา่ง

มากมาย เพราะว่าเทคโนโลยนีัÊนรับผดิชอบต่อการสร้างและรักษามาตรฐานทางเทคโนโลยไีว ้และ

การรักษามาตรฐานมกัหมายถึง การพิจารณาตน้ทุนทีÉมีประสิทธิภาพเป็นอนัดบัแรก ๆ การตลาด

แบบเครือข่ายนัÊน ตอ้งการการดูแลลูกคา้แต่ละคนในแบบส่วนตวัเท่าทีÉจะเป็นไปได ้การประยกุต์

ของซอฟแวร์บางตวัทีÉใชเ้ป็นพืÊนฐานและเทคโนโลยสีารสนเทศบางอยา่งจะช่วยใหอ้งคก์รไดรั้บ 

ทัÊงการใชต้น้ทุนทีÉมีประสิทธิภาพสูงสุดและปรับปรุงไปตามประสบการณ์ของลูกคา้แต่ละคนได ้

พร้อม ๆ กนัในเศรษฐกิจยคุเครือข่ายนัÊน โครงสร้างพืÊนฐานทางอินเทอร์เน็ตคือรูปแบบของ  

ตราสินคา้นั Éนเอง 

 ความสะดวกในการหาสินคา้เมืÉอมีความจาํเป็นหรือตอ้งการ การจดัวางสินคา้ทีÉ

หลากหลายตราสินคา้ตามช่องทางการจดัจาํหน่ายช่วยประหยดัเวลาใหผู้บ้ริโภคในการคน้หาสินคา้

ทีÉจะเลือกซืÊอ เป็นการเพิÉมความสะดวกในการซืÊอสินคา้ อีกทัÊงเป็นการสร้างมูลค่าเพิÉมในตราสินคา้ 

ทีÉดี ซึÉงจะนาํไปสู่ความพึงพอใจ การรับรู้ถึงคุณภาพสินคา้ และความภกัดีต่อตราสินคา้ในตราสินคา้

ต่อไป 

 ดงันัÊน บริษทัจะบรรลุปฏิสมัพนัธใ์นระดบัทีÉสูงขึÊนได ้ก็ต่อเมืÉอโปรแกรมและขอ้เสนอ

พิเศษต่าง  ๆ  ทีÉนาํมาใชน้ัÊนอยูบ่นพืÊนฐานของพฤติกรรมของลูกคา้แต่ละราย ตลอดจนความสามารถ

ในการส่งมอบคุณค่าดงักล่าวดว้ยช่องทางทีÉเหมาะสมและลงตวั ไม่ว่าจะผา่นพนกังานขาย 

ศูนยบ์ริการลูกคา้ หรือระบบเครือข่ายอินทราเน็ตก็ตาม 
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 ความหมายและความสําคญัในการสร้างตราสินค้า เพืÉอนําไปสู่กระบวนการทีÉทําให้

ผู้บริโภคเกดิความภักดีต่อตราสินค้า  

 เป็นทีÉทราบกนัดีอยูแ่ลว้ว่าตราสินคา้ (Brand) เป็นสิÉงทีÉนกัการตลาดสร้างขึÊน โดยมี

ผูบ้ริโภคเป็นผูป้ระเมินและตดัสินใจเลือก ซึÉงในปัจจุบนัไดมี้การเลียนแบบสินคา้หรือมีการพฒันา

สินคา้ใหมี้คุณภาพและมาตรฐานเท่าเทียมกนัอยา่งมากมายในตลาด ในขณะทีÉตราสินคา้นัÊนมี

เอกลกัษณ์เฉพาะตวั ไม่สามารถเลียนแบบได ้อีกทัÊงสินคา้สามารถลา้สมยัหรือตายจากโลกนีÊ ไปได ้

แต่ชืÉอของตราสินคา้จะยงัคงอยูใ่นใจผูบ้ริโภคตลอดกาล  

 รูปแบบโครงสร้างของการสร้างตราสินคา้ว่า การรับรู้ในตราสินคา้ของผูบ้ริโภคนัÊน เกิด

จากการรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ  เช่น จากการสืÉอสารทางการตลาด และจากประสบการณ์ 

ทีÉเคยบริโภคสินคา้ จากนัÊน นาํมาประกอบกนัจนเป็นภาพรวมของตราสินคา้ และทาํใหผู้บ้ริโภค

รับรู้ถึงคุณค่าของ ตราสินคา้ดงักล่าวภายในระยะเวลาหนึÉง จนเกิดเป็นทศันคติทีÉดีต่อตราสินคา้  

อนันาํไปสู่การบริโภคสินคา้ ทัÊงนีÊ ความพึงพอใจจะเกิดขึÊนเมืÉอตราสินคา้นัÊนสามารถตอบสนองตาม

ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคได ้ดงันัÊนความพึงพอใจจึงเป็นผลทีÉตามมาไม่ใช่ฉพาะเพียงแค่ให้

ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ทีÉจะซืÊอสินคา้เพียงเท่านัÊน แต่ผูบ้ริโภคจะทาํการซืÊอตราสินคา้นัÊนจริง (Actual 

repurchase) ดว้ย  

 

 
 

ภาพทีÉ 2-6  รูปแบบโครงสร้างของการสร้างตราสินคา้ของผูบ้ริโภค  

 

 จะเห็นไดว้่าความพึงพอใจในตราสินคา้ประกอบดว้ยประสบการณ์การบริโภคเป็นสาํคญั 

โดยมีการสืÉอสารทางการตลาดเป็นแรงสนบัสนุน ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคทาํใหเ้กิดการรับรู้และ

สร้างทศันคติต่อตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี ซึÉงผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึงประสิทธิภาพของสินคา้ดว้ยตนเอง 
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จนกระทั Éงสามารถประเมินถึงคุณค่าและความพึงพอใจทีÉไดรั้บ ในขณะทีÉการสืÉอสารทางการตลาด

จะเป็นตวัเสริมแรงในการสร้างความสนใจ และสร้างคุณค่าตราสินคา้ โดยสร้างทศันคติของ

ผูบ้ริโภคในดา้นภาพลกัษณ์ทาํใหผู้ใ้ชต้ราสินคา้นัÊนรู้สึกทางบวกต่อตราสินคา้ทีÉใชแ้ทน 

 นอกจากนีÊ  การสืÉอสารทางการตลาดยงัสามารถสร้างคุณค่าตราสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วและ

สามารถสร้างคุณค่าตราสินคา้ในเชิงนามธรรม และสร้างความน่าเชืÉอถือ (Trust) ต่อตราสินคา้ไดอี้ก

ดว้ย 

 จากทีÉกล่าวมาทัÊงหมดนีÊสามารถสรุปไดว้่า การสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ใหเ้กิดขึÊนแก่

ผูบ้ริโภคนัÊน เป็นสิÉงจาํเป็นอยา่งยิ Éงสาํหรับนกัการตลาดในปัจจุบนั เนืÉองจากสินคา้ทีÉวางจาํหน่ายใน

ตลาดนัÊนมีคุณสมบติั และประสิทธิภาพทีÉไม่แตกต่างกนั ซึÉงการสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้นัÊน

สามารถช่วยใหผู้บ้ริโภคมองเห็นคุณค่าทีÉแฝงอยูใ่นตราสินคา้ และสามารถแยกแยะถึงความแตกต่าง

ระหว่างตราสินคา้ทีÉเขาชืÉนชอบออกจากตราสินคา้อืÉน ๆ ไดเ้ป็นอยา่งดี นาํไปสู่การตดัสินใจซืÊอซํÊ า

ต่อไป นอกจากนีÊนกัการตลาดพยายามทีÉจะพฒันาปัจจยัทางตลาดต่าง  ๆ  ทัÊงทางดา้นตวัผลิตภณัฑ ์

(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการสืÉอสารทางการตลาด (Marketing 

communications) เพืÉอทีÉจะสามารถเขา้ถึง กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด หากผูบ้ริโภค

เกิดความภกัดีต่อตราสินคา้แลว้โอกาสทีÉจะเปลีÉยนไปหาตราสินคา้อืÉน ๆ ยอ่มนอ้ยลง 

 

ข้อมูลและประวตักิารดําเนินงานของบริษัท สายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกัด 

 บริษทัไทย-ยาซากิเป็นบริษทัขา้มชาติญีÉปุ่นทีÉมีฐานการผลิตและสาขามากกว่า 40 

ประเทศทั Éวโลก เช่น สหรัฐอเมริกา ออสเตรเลีย เวียดนาม สโลวาเนีย เมก็ซิโก และไทย เป็นตน้  

ในประเทศไทย “ไทย-ยาซากิ” เป็นการลงทุนร่วมระหว่างนกัธุรกิจญีÉปุ่นกบัไทยมาตัÊงแต่ปี พ.ศ. 

2505 ปัจจุบนับริษทัในเครือไทย-ยาซากิ มี 6 บริษทั ไดแ้ก่ บริษทั ไทยยาซากิ คอร์ปอเรชั Éน จาํกดั 

บริษทั สายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกดั บริษทั ไทยแอโรว ์โปรดกัส์ จาํกดั บริษทั บางกอกเทเลคอม 

จาํกดั บริษทั ไทยเมทลั โพรเซสซิÉง จาํกดั และ บริษทั ไทยไฟเบอร์ออพติคส์จาํกดั ทีÉตัÊงของบริษทั

และโรงงานกระจายอยู ่ 4 จงัหวดั จาํนวน 7 โรงงาน คือ ทีÉกรุงเทพฯ สมุทรปราการ ฉะเชิงเทรา และ 

พิษณุโลก จาํนวนพนกังานทัÊงหมดประมาณ 12,000 คน ประเภทกิจการของบริษทั ไดแ้ก่ การผลิต

สายไฟ และเทปพีวีซี สาํหรับพนัสายไฟ การผลิตสายไฟฟ้าชุดสาํหรับรถยนต ์การหลอมและการ

ผลิตลวดทองแดง การผลิตสายโทรคมนาคมและท่อร้อยสาย สินคา้เหล่านีÊ มีทัÊงผลิตเพืÉอใช้

ภายในประเทศและส่งออกไปยงับริษทัในเครือต่างประเทศ 

 ในส่วนงานวิจยัฉบบันีÊจะกล่าวถึงผลิตภณัฑที์ÉเกีÉยวขอ้งกบัสายไฟฟ้าทีÉใชง้านโดยทั Éวไป

ซึÉงดาํเนินการผลิตทีÉ บริษทั สายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกดั ซึÉงมีประวติัดงันีÊ  
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 บริษทั สายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกดั ไดก่้อตัÊงขึÊนเมืÉอ พ.ศ. 2505 โดยทุนจดทะเบียน

จาํนวน 10 ลา้นบาท โดยไดเ้ปิดดาํเนินงานทีÉโรงงานสาขา อาํเภอพระประแดง จงัหวดั

สมุทรปราการเป็นแห่งแรก (บนพืÊนทีÉอาคาร 4006 ตร.ม. ในพืÊนทีÉทัÊงหมด 52,000 ตร.ม) ในปี พ.ศ. 

2517 มีการสร้างโรงงานใหม่ของ บริษทั สายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกดั ทีÉอาํเภอพระประแดง ไดเ้พิÉม

สิÉงอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ  และมีการติดตัÊงอุปกรณ์ผลิตแท่งทองแดงกลมรุ่นแรก (มีพืÊนทีÉอาคาร 

26,000 ตร.ม. บนพืÊนทีÉทัÊงหมด 73,200 ตร.ม) ในปี พ.ศ. 2519 บริษทัไดรั้บมาตรฐานอุตสาหกรรม

ไทย (Thai Industrial Standard, หนา้  TIS) 

 ในปี พ.ศ.2531 ไดก่้อตัÊงบริษทั ไทย เมทลั โพรเซสซิÉง จาํกดั โดยมีทุนเริÉมตน้ 1 ลา้นบาท 

ทาํการผลิตทองแดงท่อนกลมโดยระบบ Southwire Continuous Rod: SCR ในปี พ.ศ. 2532 บริษทั 

ไทย เมทลั โพรเซสซิÉง จาํกดัไดเ้พิÉมทุนเป็น 150 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2533 ไดเ้ปิดดาํเนินงานทีÉ

โรงงานสาขาวดัแค (โดยมีพืÊนทีÉอาคาร 3,200 ตร.ม. บนพืÊนทีÉทัÊงหมด 20,000 ตร.ม) โดยมีคลงัสินคา้

และมีการผลิตสายเทปไวนิลและเริÉมนาํเศษทองแดงมาใชใ้หม่ ในปี พ.ศ. 2534 เริÉมส่งออกสาย

เคเบิลไปยงัประเทศญีÉปุ่น ไดเ้พิÉมกาํลงัการผลิตของระบบ SCR ทีÉบริษทั ไทย เมทลั  

โพรเซสซิÉง จาํกดั ในปี พ.ศ. 2537 เริÉมผลิตสายไฟฟ้าแรงสูงมาก 115 กิโลโวลต ์  

  เมืÉอวนัทีÉ 19 มีนาคม 2558 บริษทั สายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกดั ไดจ้ดัพิธีวางศิลาฤกษ ์ใน

การสร้างโรงงานใหม่ ทีÉนิคมอุตสาหกรรมเอเซียสุวรรณภิูมิ ื  (AIE)   เขตอาํเภอบางบ่อ จ.

สมุทรปราการ ใชชื้Éอว่า TYE-S  บริษทั สายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกดั สาขาสุวรรณ โดยมีกาํหนดการ

ก่อสร้างแลว้เสร็จ ในเดือนธนัวาคม 2558  และจะเริÉมเขา้สู่กระบวนการผลิตประมาณ กรกฎาคม 

พ.ศ. 2559 

 

งานวจิยัทีÉเกีÉยวข้อง 

 จุติมา วดัถือธรรม (2549, บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเรืÉอง การเปรียบเทียบปัจจยัทางการตลาด 

ทีÉมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ ระหว่างสินคา้ทีÉมีระดบัความเกีÉยวพนัสูงและสินคา้ทีÉ  

มีระดบัความเกีÉยวพนัตํÉา ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน แบ่งเป็นเพศหญิงมากกว่า

เพศชาย ส่วนใหญ่มีอายอุยูใ่นช่วง 26-30 ปี รองลงมาคือ 20-25 ปี และ 31-35 ปี ตามลาดบั ระดบั

การศึกษาส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัอนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่า รองลงมาคือ ปริญญาตรี และ

มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า ตามลาดบั ระดบัรายได ้ส่วนใหญ่มีรายได ้5,001-10,001 บาท 

รองลงมาคือ 15,001-20,001 และ 20,000 บาทขึÊนไป ผลการทดสอบสรุปไดด้งันีÊ   

 1.  ปัจจยัทางการตลาดของตราสินคา้ในสินคา้ทีÉมีระดบัเกีÉยวพนัสูง (High involvement) 

ไม่มีความแตกต่างจากสินคา้ทีÉมีระดบัความเกีÉยวพนัต่า (Low involvement) 
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 2.  ผูบ้ริโภคจะมีระดบัความภกัดีต่อตราสินคา้ในสินคา้ทีÉมีระดบัความเกีÉยวพนัสูง (Hight 

involvement) มากกว่าในสินคา้ทีÉมีระดบัความเกีÉยวพนัตํÉา (Low involvement) 

 3.  ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อการเกิดความภกัดีต่อตรา

สินคา้ในสินคา้ทีÉมีความเกีÉยวพนัสูง (High involvement) มากกว่าในสินคา้ทีÉมีระดบั ความเกีÉยวพนั

ตํÉา (Low involvement) 

 วรารัตน์ สนัติวงษ ์(2549) ไดศึ้กษาเรืÉอง ปัจจยัทีÉมีผลต่อความจงรักภกัดีของลูกคา้

ธนาคารต่อการใชบ้ริการ E-banking พบว่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ทีÉแตกต่างกนั ไม่มีผล ต่อ

ความพึงพอใจของลูกคา้ต่อการใชบ้ริการ E-banking ทัÊงโดยรวมและรายดา้น ส่วนลกัษณะ ดา้น

ประชากรศาสตร์ทีÉแตกต่างกนั ซึÉงไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ รายได ้สถานภาพ ระยะเวลาการเป็น ลูกคา้

ประจาํ และประสบการณ์การใชบ้ริการ E-banking มีผลต่อความจงรักภกัดีของลูกคา้ต่อ การใช้

บริการ E-banking ทัÊงโดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาคญัทีÉ 0.05 และ พบว่า 

ความพึงพอใจของลูกคา้ ความไวว้างใจ และอุปนิสยัมีความสมัพนัธก์บัความจงรักภกัดีของลูกคา้ 

ธนาคารกรุงเทพต่อการใชบ้ริการ E-bankingโดยรวมและรายดา้น ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปานกลาง  

และมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทีÉ 0.05 หากลูกคา้ธนาคารกรุงเทพมี 

ความพึงพอใจ ความไวว้างใจ และอุปนิสยัต่อการใชบ้ริการ E-banking ทีÉดี จะส่งผลต่อ 

ความจงรักภกัดีต่อการใชบ้ริการ E-banking ทีÉดีเช่นกนั 

 เสรี เศรษฐชยัชาญ (2549, บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเรืÉอง ความสาํคญัของกลยทุธก์ารส่งเสริม

การตลาดทีÉมีผลต่อความภกัดีในตราสินคา้รถปิกอพัยีÉหอ้โตโยตา้ของผูบ้ริโภค ผลการวิจยัพบว่า 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์มีผลต่อความภกัดีในตราสินคา้ รถปิกอพัยีÉหอ้โตโยตา้ในเขต 

กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มีอาย ุ21-30 ปี สมรสแลว้และส่วนใหญ่ยงัไม่มีบุตร มากกว่าร้อยละ ŝŘ 

ประกอบอาชีพลูกจา้ง/ พนกังานบริษทัเอกชน ซึÉงมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และรายไดร้วมต่อ

เดือนอยูร่ะหว่าง 10,000-20,000 บาท และพบว่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการเปิดรับข่าวสาร  

ความเคลืÉอนไหวของรถปิกอพัยีÉหอ้โตโยตา้ ผา่นสืÉอทางโทรทศัน์มากทีÉสุด ซึÉงแสดงใหเ้ห็นว่าผูต้อบ

แบบสอบถามนิยมติดตามข่าวสารของรถปิกอพัยีÉหอ้โตโยตา้จากสืÉอทางโทรทศัน์ อนัสอดคลอ้ง กบั

ขอ้มูลจากบริษทั Media spending จาํกดั ทีÉว่า บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จากดั มีการทุ่ม

งบโฆษณามากทีÉสุดในรอบ ś ปีทีÉผา่นมา ซึÉงเป็นไปตามทฤษฎีการสืÉอสารการตลาดเพืÉอ ใหเ้กิด  

การรับรู้ ความเขา้ใจ ความชอบ ความพอใจ ความเชืÉอมั Éน และการซืÊอ โดยเป็นไปตามตวัแบบ 

ขัÊนบรรลุผล (Hierarchy of effects model) การโฆษณารถปิกอพัยีÉหอ้โตโยตา้เป็น การโฆษณาทีÉช่วย

ส่งเสริมทางดา้นภาพลกัษณ์ทีÉดี เป็นการช่วยตอกย ํÊ าใหผู้บ้ริโภคเกิดความพอใจ เชืÉอมั Éน และจดจาํ

ตรายีÉหอ้โตโยตา้ไดอ้ยูเ่สมอ ซึÉงก่อใหเ้กิดการซืÊอซํÊ า (Repurchase) ทีÉเป็นส่วนหนึÉงของความภกัดีใน
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ตราสินคา้ อีกทัÊงโทรทศัน์เป็นสืÉอทีÉเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายอยูใ่นอตัราสูง และสามารถ

ครอบคลุมพืÊนทีÉไดก้วา้งกว่าสืÉอชนิดอืÉน และการศึกษาครัÊ งนีÊ ยงัพบความสมัพนัธข์องความสาํคญั

ของกลยทุธก์ารส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) กบัความภกัดีในตราสินคา้ รถปิกอพัยีÉหอ้ 

โตโยตา้ดา้นการซืÊอซํÊ า (Repurchase) อยูใ่นระดบัสูงและหากพิจารณาปัจจยัความสาคญัของกลยทุธ์

การส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) ดา้นการส่งเสริมการขาย (Sale promotion) จะพบว่า 

มีความสมัพนัธอ์ยา่งมีนยัสาํคญัเชิงลบ ซึÉงแสดงใหเ้ห็นถึงพฤติกรรมการซืÊอรถปิกอพัยีÉหอ้โตโยตา้

กบัความภกัดีในตราสินคา้รถปิกอพัยีÉหอ้โตโยตา้ โดยผูบ้ริโภคคานึงถึง กลยทุธก์ารส่งเสริมการขาย 

(Sale promotion) หากคู่แข่งขนัเนน้กลยทุธก์ารส่งเสริมการขาย (Sale promotion) ทีÉดีอาจทาํให้

ความภกัดีทีÉมีต่อตราสินคา้รถปิกอพัยีÉหอ้โตโยตา้ลดนอ้ยลง 

 อมรรัตน์ พินยักุล (2549) ไดศึ้กษาเรืÉอง ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีในตราสินคา้

ไอศกรีม Swensen’s ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคมีความจงรักภกัดีใน  

ตราสินคา้ไอศกรีม Swensen’s โดยรวมสูง โดยทีÉผูบ้ริโภคทีÉมีเพศแตกต่างกนัมีความจงรักภกัดีใน

ตราสินคา้ไอศกรีม Swensen’s ไม่แตกต่างกนั ในขณะทีÉผูบ้ริโภคทีÉมี อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ 

และรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีความจงรักภกัดีในตราสินคา้ไอศกรีม Swensen’s แตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 ส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธก์บัความจงรักภกัดี

ในตราสินคา้ไอศกรีม Swensen’s อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 เมืÉอพิจารณารายดา้นพบว่า 

ผลิตภณัฑแ์ละบริการ ราคาของผลิตภณัฑ ์และการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บั  

ความจงรักภกัดีในตราสินคา้ไอศกรีม Swensen’s โดยรวมในระดบัปานกลาง ส่วนสถานทีÉ/ ทาํเล

ทีÉตัÊง มีความสมัพนัธก์บัความจงรักภกัดีในตราสินคา้ไอศกรีม Swensen’s โดยรวมในระดบันอ้ย 

 สุพรรณี จนัทร์รัสมี (2550) ไดศึ้กษาเรืÉอง ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑที์Éมีผลต่อความจงรักภกัดี

ในตราสินคา้ของเครืÉองสาํอางระดบับน (La mer laprairie และ Sisley) ในหา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัล

ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ภาพรวมของผูบ้ริโภคทีÉซืÊอเครืÉองสาํอางระดบับนใน

หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัลในเขตกรุงเทพมหานครมีจาํนวนเงินทีÉใชใ้นการซืÊอเครืÉองสาํอางเฉลีÉย 

6,396.25 บาท/ ครัÊ ง สูงสุด 10,500 บาท/ ครัÊ ง และตํÉาสุด 1,500 บาท/ ครัÊ ง 

 การทดสอบความสมัพนัธข์องปัจจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง ไดแ้ก่ ดา้นขอ้มูลส่วนบุคคล ปัจจยั  

ดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นคุณค่าในตราสินคา้ มีความสมัพนัธก์บัความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ ś ตรา 

จากสมมติฐานพบว่า 

1. อายทีุÉแตกต่างกนั มีพฤติกรรมดา้นจาํนวนเงินทีÉใชใ้นการซืÊอเครืÉองสาํอางระดบับน 

ทีÉแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคทีÉมีอาย ุ41 ปีขึÊนไป มีจาํนวนเงิน 

ทีÉใชใ้นการซืÊอเครืÉองสาอางระดบับนมากกว่าผูบ้ริโภคในกลุ่มอืÉน  
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 2.  ระดบัการศึกษาทีÉแตกต่างกนั มีพฤติกรรมดา้นจาํนวนเงินทีÉใชใ้นการซืÊอ

เครืÉองสาํอางคร์ะดบับนทีÉแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01โดยทีÉผูบ้ริโภคทีÉมีระดบั

การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีจาํนวนเงินทีÉใชใ้นการซืÊอเครืÉองสาํอางระดบับนมากกว่ากลุ่มอืÉน  ๆ  

 3.  สถานภาพทีÉแตกต่างกนั มีพฤติกรรมดา้นจาํนวนเงินทีÉใชใ้นการซืÊอเครืÉองสาํอางค์

ระดบับนทีÉแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 

 4.  รายไดที้Éแตกต่างกนั มีพฤติกรรมดา้นจานวนเงินทีÉใชใ้นการซืÊอเครืÉองสาอางระดบับน

ทีÉแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคทีÉมีรายได ้15,001-37,500 บาท 

มีจาํนวนเงินทีÉใชใ้นการซืÊอเครืÉองสาํอางระดบับนแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้ริโภคทีÉมีรายได ้37,501-

60,000 บาท ทีÉระดบันยัสาคญัทางสถิติทีÉ 0.05   

 5.  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑข์องตราสินคา้ Sisley ในดา้นประโยชน์หลกั มีความสมัพนัธ ์ใน

ทิศทางเดียวกนักบัความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ Sisley ในระดบัค่อนขา้งต่า อยา่งมีนยัสาคญัทาง

สถิติทีÉระดบั 0.01 

 6.  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑข์องตราสินคา้ Sisley ในดา้นคุณภาพ มีความสมัพนัธใ์นทิศทาง

เดียวกนักบัความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ Sisley ในระดบัต่ามาก อยา่งมีนยัสาคญัทางสถิติทีÉ ระดบั 

0.05 

 7.  ปัจจยัดา้นคุณค่าในตราสินคา้ Sisley ในดา้นการรู้จกัตราสินคา้ มีความสมัพนัธ ์ใน

ทิศทางเดียวกนักบัความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ Sisley ในระดบัต่า อยา่งมีนยัสาคญัทางสถิติทีÉระดบั 

0.01 

 8.  ปัจจยัดา้นคุณค่าในตราสินคา้ Sisley ในดา้นคุณภาพทีÉรับรู้ มีความสมัพนัธใ์นทิศทาง

เดียวกนักบัความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ Sisley ในระดบัต่า อยา่งมีนยัสาคญัทางสถิติทีÉระดบั Ř.Řř 

 9.  ปัจจยัดา้นคุณค่าในตราสินคา้ Sisley ดา้นความผกูพนักบัตราสินคา้มีความสมัพนัธ ์

ในทิศทางเดียวกนักบัความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ Sisley ในระดบัต่า อยา่งมีนยัสาคญัทางสถิติ ทีÉ

ระดบั 0.01   

 ดิฐวฒัน์ ธิปัตดี (2551) ไดศึ้กษาเรืÉอง ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีในตราสินคา้ 

นํÊ าดืÉมบรรจุขวดตราสิงห์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งทีÉใชใ้นการวิจยัครัÊ งนีÊ คือ 

ผูบ้ริโภคทีÉเคยดืÉมนํÊ าดืÉมบรรจุขวดตราสิงห์ทีÉอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร จาํนวน  śŠŝ คน 

ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 21-30 ปี มีการศึกษาระดบั  

ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 5,001-10,000 บาท พฤติกรรม

การบริโภคนํÊ าดืÉมบรรจุขวด ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัในเรืÉองความน่าเชืÉอถือของ ตราสินคา้ ยีÉหอ้

ของนํÊ าดืÉมบรรจุขวดทีÉซืÊอบ่อยทีÉสุดคือ นํÊ าดืÉมบรรจุขวดตราสิงห์ เหตุผลสาํคญัทีÉสุดทีÉซืÊอนํÊ าดืÉมยีÉหอ้
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ดงักล่าว ส่วนใหญ่ใหเ้หตุผลสาํคญัทีÉสุดในเรืÉองคุณภาพดี/ สะอาด ขนาดของนํÊ าดืÉมบรรจุขวดทีÉซืÊอ

เป็นประจาํ ส่วนใหญ่ซืÊอนํÊ าดืÉมบรรจุขวด ขนาด 0.5 ลิตร ประเภทบรรจุภณัฑข์อง นํÊ าดืÉมบรรจุขวดทีÉ

ซืÊอเป็นประจาํคือ ขวดพลาสติกใส สถานทีÉทีÉซืÊอนํÊ าดืÉมบรรจุขวดบ่อยทีÉสุดคือ ซืÊอทีÉร้านสะดวกซืÊอ 

เช่น ş-řř และสถานทีÉทีÉดืÉมนํÊ าดืÉมบรรจุขวดบ่อยทีÉสุดคือ ดืÉมทีÉบา้น ผูบ้ริโภคมีความจงรักภกัดีในตรา

สินคา้นํÊ าดืÉมบรรจุขวดตราสิงห์ ในระดบัปานกลาง เมืÉอการเปรียบเทียบความแตกต่าง ระหว่างขอ้มูล

ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค กบัความจงรักภกัดีในตราสินคา้นํÊ าดืÉม บรรจุขวดตราสิงห์ พบว่า ขอ้มูล

ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย เพศ และอายทีุÉแตกต่างกนั มีความจงรักภกัดีในตราสินคา้นํÊ า

ดืÉมบรรจุขวดตราสิงห์ไม่แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นการศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนทีÉ

แตกต่างกนั มีความจงรักภกัดีในตราสินคา้นํÊ าดืÉมบรรจุขวดตราสิงห์แตกต่างกนัในดา้นพฤติกรรม

การบริโภคนํÊ าดืÉมบรรจุขวดของผูบ้ริโภคกบัความจงรักภกัดีใน ตราสินคา้นํÊ าดืÉมบรรจุขวดตราสิงห์ 

พบว่ายีÉหอ้ของนํÊ าดืÉมทีÉซืÊอบ่อยทีÉสุด เหตุผลทีÉซืÊอนํÊ าดืÉมยีÉหอ้ดงักล่าว และประเภทบรรจุภณัฑข์องนํÊ า

ดืÉมบรรจุขวดทีÉซืÊอบ่อยทีÉสุด แตกต่างกนั มีความจงรักภกัดีในตราสินคา้นํÊ าดืÉมบรรจุขวดตราสิงห์

แตกต่างกนั นอกจากนีÊการรับรู้ตราสินคา้นํÊ าดืÉมบรรจุขวด ตราสิงห์ไม่มีความสมัพนัธก์บัความ

จงรักภกัดีในตราสินคา้นํÊ าดืÉมบรรจุขวดตราสิงห์ ในขณะทีÉภาพลกัษณ์ตราสินคา้นํÊ าดืÉมบรรจุขวดตรา

สิงห์มีความสมัพนัธก์บัความจงรักภกัดีในตราสินคา้นํÊ าดืÉมบรรจุขวดตราสิงห์  

 ดาฤดี โชติชมภูพงษ ์(2552, บทคดัยอ่) ไดศึ้กษากลยทุธก์ารสืÉอสารการตลาดของบริษทั 

เวชภณัฑที์Éส่งผลต่อความภกัดีในตราสินคา้ผลิตภณัฑข์องจกัษุแพทยไ์ทยในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษากลุ่มตวัอยา่งประกอบดว้ยเพศชายและเพศหญิงในสดัส่วนทีÉใกลเ้คียงกนั คือ ร้อยละ 

45.52 และ 50.48 ส่วนใหญ่เป็นแพทยผ์ูเ้ชีÉยวชาญ คิดเป็นร้อยละ 56.19 รองลงมาเป็นแพทยป์ระจาํ

บา้นจกัษุวิทยา และแพทยต่์อยอด ส่วนใหญ่มีระยะเวลาใน การปฏิบติังานอยูใ่นช่วงระยะวลา 1-10 

ปี คิดเป็นร้อยละ 62.86 และส่วนใหญ่ปฏิบติังานอยู ่ในโรงพยาบาลรัฐ คิดเป็นร้อยละ 81.90 จาก

ผลการวิจยัพบว่า จกัษุแพทยไ์ทยทีÉมีความชอบในรูปแบบการโฆษณา การประชาสมัพนัธก์ารขาย

โดยผูแ้ทนเวชภณัฑ ์และการส่งเสริมการขาย ของบริษทัเวชภณัฑต่์างกนั มีระดบัความภกัดีในตรา

ผลิตภณัฑข์องบริษทัเวชภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั โดยทีÉระดบัความภกัดีในตราผลิตภณัฑข์องบริษทั

โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง นอกจากนีÊยงัพบว่า เพศชายจะมีระดบัความภกัดีในตราผลิตภณัฑ์

ของบริษทัเวชภณัฑสู์งกว่าเพศหญิง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ในดา้นการประชาสมัพนัธ ์เพศหญิง

มีความชอบในเรืÉองของการสนบัสนุนกิจกรรมวิชาการของราชวิทยาลยัจกัษุ ฯ เป็นสดัส่วนทีÉ

มากกว่าเพศชาย ขณะทีÉเพศชายมีความชอบใน เรืÉองของการจดังานใหค้วามรู้ดา้นจกัษุใหผู้ป่้วยหรือ

จดัตัÊงชมรมจกัษุสาหรับผูป่้วยร่วม กบัโรงพยาบาล และประชาสมัพนัธต์ราผลิตภณัฑผ์า่นของทีÉ

ระลึก เป็นสดัส่วนทีÉมากกว่าเพศหญิง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ในดา้นการโฆษณา แพทย ์
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ผูเ้ชีÉยวชาญ มีความชอบในเรืÉองการโฆษณาผลิตภณัฑผ์า่นงานวิจยั วารสารทางการแพทย ์ใน

สดัส่วนทีÉมากกว่าแพทยป์ระจาํบา้น จกัษุวิทยาและแพทยต่์อยอด ขณะทีÉแพทยต่์อยอด มีความชอบ

ในเรืÉองการโฆษณาชืÉอบริษทัเวชภณัฑผ์า่น สืÉอรายการโทรทศัน์และวิทย ุในสดัส่วนทีÉมากกว่า

แพทยป์ระจาํบา้น จกัษุวิทยาและแพทยผ์ูเ้ชีÉยวชาญ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 
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บททีÉś 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

 ในการศึกษาวจิยัเรืÉอง ปัจจยัทีÉมีผลต่อความภกัดีในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์

YAZAKI ของผูบ้ริโภคในเขต จ.สมุทรปราการ และกรุงเทพมหานคร เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ 

(Quantitative research) โดยใชก้ารวจิยัเชิงสาํรวจ (Survey research method) และใชว้ิธีการเก็บ

ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการตามขัÊนตอนดงันีÊ  

 1.  การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 

 2.  การสร้างเครืÉองมือทีÉใชใ้นการวจิยั 

 3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 4.  การจดัทาํและการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

การกําหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากร 

 ประชากรทีÉใชใ้นการวิจยัครัÊ งนีÊ แบ่งเป็น 2  กลุ่ม คือ  

 1.  พนกังานบริษทั สายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกดั  

 2.  ผูบ้ริโภคทีÉเคยใชง้านสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ทีÉอาศยัอยู ่ในเขต 

จงัหวดัสมุทรปราการ และกรุงเทพมหานคร ซึÉงไม่ทราบจาํนวนประชากรทีÉแน่นอน 

 ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 

 กลุ่มตวัอยา่งทีÉใชใ้นการวิจยัครัÊ งนีÊ คือ  

 1.  พนกังานบริษทั สายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกดั การกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งในการ

วิจยัครัÊ งนีÊ  ใชก้ารคาํนวณดว้ยสูตรของ Yamane (řšşś) ดงันีÊ   

       
  

 เมืÉอ  n  คือ จาํนวนตวัอยา่ง หรือขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

   N คือ จาํนวนหน่วยทัÊงหมด หรือ ขนาดของประชากร 

   e  คือ ความน่าจะเป็นของความผดิพลาดทีÉยอมใหเ้กิดได ้
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 ผลจากการคาํนวณ จะไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง n = 270.96 คน การวิจยัครัÊ งนีÊ จึงใชก้ลุ่ม

ตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 

 2.  ผูบ้ริโภคทีÉเคยใชง้านสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ทีÉอาศยัอยู ่ในเขต

จงัหวดัสมุทรปราการ และกรุงเทพมหานคร เนืÉองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรทีÉแน่นอน จึง

กาํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตรการหาขนาดตวัอยา่งทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนร้อยละ 95 ดงันีÊ  

      
 โดยทีÉ n =   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

   B  =   ระดบัความคลาดเคลืÉอน 

   Z  =   ค่าปกติมาตรฐานทีÉไดจ้ากตารางการแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน (Z score)  

ซึÉงขึÊนอยูก่บัระดบัความเชืÉอมั ÉนทีÉกาํหนด 

   p  =   ความน่าจะเป็นของประชากร 

   q  =   1 – p 

 สาํหรับการวิจยัครัÊ งนีÊ  ใชร้ะดบัความเชืÉอมั Éนร้อยละ 95 ดงันัÊน Z =  ř.96 

   P  =    0.5 

   B =    ค่าความแม่นยาํ กาํหนดใหมี้ความเบีÉยงเบนไดร้้อยละ 5 ดงันัÊน B = 0. 05 

 เพราะฉะนัÊน ขนาดตวัอยา่งจึงไดด้งันีÊ  

 

                
 

 

 
 ผลจากการคาํนวณ จะไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง n =   384-16 คน การวิจยัครัÊ งนีÊ จึงใชก้ลุ่ม

ตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 

 

วธีิการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง 

 ในการวจิยัครัÊ งนีÊ  ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งโดยไม่คาํนึงถึงความน่าจะเป็น (Non-probability 

sampling) และใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience sampling) โดยจะแจก

แบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่งทีÉเคยเคยใชง้านสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ทีÉอาศยั 
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อยู ่ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการ และกรุงเทพมหานคร เป็นผูต้อบแบบสอบถาม จนครบตามขนาด

ตวัอยา่ง 400 คน 

 

การสร้างเครืÉองมือทีÉใช้ในการวจิยั 

 เครืÉองมือทีÉใชใ้นการเก็บขอ้มูลการวิจยัครัÊ งนีÊ  เป็นลกัษณะขอ้คาํถามในแบบสอบถาม 

โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วนดงันีÊ  

 ส่วนทีÉ 1 เป็นแบบสอบถามดา้นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม 

มีทัÊงหมด จาํนวน  12   ขอ้ ไดแ้ก่ 

 ขอ้ 1 เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 

 ขอ้ 2 อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal scale) 

 ขอ้ 3 ระดบัการศึกษาสูงสุด เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 

 ขอ้ 4 อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 

 ขอ้ 5 รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal scale) 

 ขอ้ 6 การใหค้วามสาํคญักบัการซืÊอผลิตภณัฑป์ระเภทสายไฟฟ้า เป็นระดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 

 ขอ้ 7 ยีÉหอ้ของผลิตภณัฑป์ระเภทสายไฟฟ้าทีÉซืÊอบ่อยทีÉสุด เป็นระดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 

 ขอ้ 8 เหตุผลสาํคญัทีÉสุดในการซืÊอผลิตภณัฑป์ระเภทสายไฟฟ้า เป็นระดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 

 ขอ้ 9 ชนิดของผลิตภณัฑป์ระเภทสายไฟฟ้าทีÉซืÊอเป็นประจาํ เป็นระดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทเรียงลาํดบั (Nominal scale) 

 ขอ้ 10 ขนาดของผลิตภณัฑป์ระเภทสายไฟฟ้าทีÉซืÊอเป็นประจาํ เป็นระดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทนามบญัญติั (Ordinal scale) 

 ขอ้ 11 สถานทีÉทีÉซืÊอผลิตภณัฑป์ระเภทสายไฟฟ้าบ่อยทีÉสุด เป็นระดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 

 ขอ้ 12 สถานทีÉทีÉนาํผลิตภณัฑป์ระเภทสายไฟฟ้าไปใชบ่้อยทีÉสุด เป็นระดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 

 ส่วนทีÉ 2  เป็นแบบสอบถามดา้นปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมทีÉมีมีผลต่อ 

ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม ซึÉงแบ่งไดเ้ป็น การตลาด

แบบผสมผสาน การตลาดสมัพนัธ ์และความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม เป็นแบบสอบถามทีÉ
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มีคาํถามแบบปลายปิด โดยลกัษณะคาํถามเป็นแบบ Semantic differential scale มีระดบัการวดั

ขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval scale) มีคะแนน 5 ระดบั โดยมีการกาํหนดการใหค้ะแนนดงันีÊ  

 ระดบัความคิดเห็น 

 ระดบั 5 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็น เห็นดว้ยมากทีÉสุด 2 

 ระดบั 4 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็น เห็นดว้ยมาก 

 ระดบั 3 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็น เห็นดว้ยปานกลาง 

 ระดบั 2 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็น เห็นดว้ยนอ้ย 

 ระดบั 1 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็น เห็นดว้ยนอ้ยทีÉสุด  

 เกณฑก์ารประเมิน จะใชว้ิธีการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลกัการของการแบ่ง 

อนัตรภาคชัÊน (Class interval) โดยแบ่งคะแนนทีÉสูงทีÉสุดออกเป็น ŝ ระดบั จากคะแนนเฉลีÉยทีÉไดรั้บ

จากแบบสอบถามคะแนนตํÉาทีÉสุดคือ ř คะแนน และคะแนนสูงทีÉสุดคือ ŝ คะแนน หากึÉงกลางพิสยั

โดยใชสู้ตรคาํนวณช่วงกวา้งของอนัตรภาคชัÊน ดงัต่อไปนีÊ  

 อนัตรภาคชัÊน (Interval) =  

     =    

       =  0.8 

 การจดัระดบัคะแนนเฉลีÉยค่าพิสยัทีÉคาํนวณได ้ดงันีÊ  

 คะแนนเฉลีÉย   การแปลผล 

 4.21-5.00      มีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมระดบัดีมาก 

 3.41-4.20      มีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมในระดบัดี 

 2.61-3.40      มีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมในระดบัปานกลาง 

 1.81-2.60      มีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมในระดบัไม่ดี 

 1.00-1.80      มีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมในระดบัไม่ดีมาก 

 ส่วนทีÉ 3 เป็นแบบสอบถามดา้นความพึงพอใจต่อตราสินคา้คุณค่าตราสินคา้ประเภท

สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามทีÉมีคาํถามแบบ

ปลายปิด โดยลกัษณะคาํถามเป็นแบบ Semantic differential scale มีระดบัการวดัขอ้มูลประเภท

อนัตรภาค (Interval Scale) มีคะแนน 5 ระดบั โดยมีการกาํหนดการใหค้ะแนนดงันีÊ  

 แบบสอบถามดา้นคุณค่าตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ของผูบ้ริโภคทีÉ

ตอบแบบสอบถาม 
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 ระดบัคุณค่าในตราสินคา้ 

 ระดบั 5 หมายถึง มีระดบัคุณค่าในตราสินคา้มากทีÉสุด 

 ระดบั 4 หมายถึง มีระดบัคุณค่าในตราสินคา้มาก 

 ระดบั 3 หมายถึง มีระดบัคุณค่าในตราสินคา้ปานกลาง 

 ระดบั 2 หมายถึง มีมีระดบัคุณค่าในตราสินคา้นอ้ย 

 ระดบั 1 หมายถึง มีระดบัคุณค่าในตราสินคา้นอ้ยทีÉสุด  

 เกณฑก์ารประเมิน จะใชว้ิธีการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลกัการของการแบ่งอนัตรภาค

ชัÊน (Class interval) โดยแบ่งคะแนนทีÉสูงทีÉสุดออกเป็น ŝ ระดบั จากคะแนนเฉลีÉยทีÉไดรั้บจาก

แบบสอบถาม คะแนนตํÉาทีÉสุดคือ 1 คะแนน และคะแนนสูงทีÉสุดคือ 5 คะแนน หากึÉงกลางพิสยัโดย

ใชสู้ตรคาํนวณช่วงกวา้งของอนัตรภาคชัÊน ดงัต่อไปนีÊ  

 อนัตรภาคชัÊน (Interval)  =  

     =    

       =              0.8 

 การจดัระดบัคะแนนเฉลีÉยค่าพิสยัทีÉคาํนวณได ้ดงันีÊ  

 คะแนนเฉลีÉย   การแปลผล 

 4.21-5.00  มีความคิดเห็นต่อคุณค่าตราสินคา้ YAZAKI ในระดบัดีมาก 

 3.41-4.20  มีความคิดเห็นต่อคุณค่าตราสินคา้ YAZAKI ในระดบัดี 

 2.61-3.40  มีความคิดเห็นต่อคุณค่าตราสินคา้ YAZAKI ในระดบัปานกลาง 

 1.81-2.60  มีความคิดเห็นต่อคุณค่าตราสินคา้ YAZAKI ในระดบัไม่ดี 

 1.00-1.80  มีความคิดเห็นต่อคุณค่าตราสินคา้ YAZAKI ในระดบัไม่ดีมาก 

 แบบสอบถามดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  เป็นการวดั

ระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม เป็นการใหค้ะแนนแบบ Likert (Summated 

rating method: The likert scale) โดยมีสเกลอยู ่5 ระดบั จดัเป็นการวดัระดบัขอ้มูลประเภท 

อนัตรภาคชัÊน (Interval scale) ดงันีÊ  

 ระดบัความคิดเห็น  

 ระดบั 5  หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิ Éง 

 ระดบั 4  หมายถึง เห็นดว้ย 

 ระดบั 3  หมายถึง ไม่แน่ใจ 

 ระดบั 2  หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
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 ระดบั 1  หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ Éง 

 เกณฑก์ารประเมิน จะใชว้ิธีการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลกัการของการแบ่ง 

อนัตรภาคชัÊน (Class interval) โดยแบ่งคะแนนทีÉสูงทีÉสุดออกเป็น 5 ระดบั จากคะแนนเฉลีÉยทีÉไดรั้บ

จากแบบสอบถาม คะแนนตํÉาทีÉสุดคือ 1 คะแนน และคะแนนสูงทีÉสุดคือ 5 คะแนน หากึÉงกลางพิสยั

โดยใชสู้ตรคาํนวณช่วงกวา้งของอนัตรภาคชัÊน ดงัต่อไปนีÊ 

 อนัตรภาคชัÊน (Interval) =  

     =    

       =   0.8 

 

การจดัระดบัคะแนนเฉลีÉยค่าพิสยัทีÉคาํนวณได ้ดงันีÊ  

 คะแนนเฉลีÉย    การแปลผล 

 4.21-5.00       มีความคิดเห็นต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ YAZAKI ในระดบัดีมาก 

 3.41-4.20       มีความคิดเห็นต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ YAZAKI ในระดบัดี 

 2.61-3.40       มีความคิดเห็นต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ YAZAKI ในระดบัปานกลาง 

 1.81-2.60       มีความคิดเห็นต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ YAZAKI ในระดบัไม่ดี 

 1.00-1.80       มีความคิดเห็นต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ YAZAKI ในระดบัไม่ดีมาก 

 ส่วนทีÉ 4 เป็นแบบสอบถามดา้นความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์

YAZAKI  เป็นการวดัระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม เป็นการใหค้ะแนนแบบ 

Likert (Summated rating method: The likert scale) โดยมีสเกลอยู ่5 ระดบั จดัเป็นการวดัระดบั 

 ขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัÊน (Interval scale) ดงันีÊ  

 ระดบัความคิดเห็น 

 ระดบั 5  หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิ Éง 

 ระดบั 4  หมายถึง เห็นดว้ย 

 ระดบั 3  หมายถึง ไม่แน่ใจ 

 ระดบั 2  หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 

 ระดบั 1  หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ Éง 

 เกณฑก์ารประเมิน จะใชว้ิธีการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลกัการของการแบ่งอนัตรภาค 

ชัÊน (Class interval) โดยแบ่งคะแนนทีÉสูงทีÉสุดออกเป็น 5 ระดบั จากคะแนนเฉลีÉยทีÉไดรั้บจาก 
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แบบสอบถาม คะแนนตํÉาทีÉสุดคือ 1 คะแนน และคะแนนสูงทีÉสุดคือ 5 คะแนน หากึÉงกลางพิสยัโดย

ใชสู้ตรคาํนวณช่วงกวา้งของอนัตรภาคชัÊน ดงัต่อไปนีÊ 

 อนัตรภาคชัÊน (Interval) =  

     =    

       =              0.8 

 

การจดัระดบัคะแนนเฉลีÉยค่าพิสยัทีÉคาํนวณได ้ดงันีÊ  

 คะแนนเฉลีÉย   การแปลผล 

 4.21-5.00    มีความจงรักภกัดีในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI มากทีÉสุด 

 3.41-4.20    มีความจงรักภกัดีในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI มาก 

 2.61-3.40    มีความจงรักภกัดีในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI 

        ปานกลาง 

 1.81-2.60    มีความจงรักภกัดีในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI นอ้ย 

 1.00-1.80    มีความจงรักภกัดีในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  

        นอ้ยทีÉสุด 

 

ขัÊนตอนในการสร้างเครืÉองมือ 

1. ศึกษาคน้ควา้เอกสาร ทฤษฎีและตาํราทีÉเกีÉยวขอ้งกบังานวิจยั เพืÉอนาํมาเป็นแนวทาง 

ในการสร้างแบบสอบถาม 

 2.  นาํขอ้มูลต่าง ๆ จากการศึกษาคน้ควา้สร้างแบบสอบถามและนาํเสนอต่ออาจารยที์É

ปรึกษาสารนิพนธ ์เพืÉอตรวจสอบความถูกตอ้ง ใหข้อ้เสนอแนะเพิÉมเติม นาํมาปรับปรุงแกไ้ข ก่อน

นาํเสนอคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ ์

 3. นาํแบบสอบถามทีÉผา่นการตรวจสอบทีÉไดแ้กไ้ขและเพิÉมเติมแลว้เสนอต่อ

คณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ ์เพืÉอขอคาํแนะนาํและแกไ้ขแลว้เสนอผูเ้ชีÉยวชาญจาํนวน 3 ท่าน 

ตรวจสอบความเทีÉยงตรงตามเนืÊอหาใหไ้ดแ้บบสอบถามทีÉสมบูรณ์ในการเก็บขอ้มูล 

 4.  นาํแบบสอบถามทีÉผา่นการตรวจสอบและไดแ้กไ้ขเพิÉมเติมแลว้จากคณะกรรมการ

ควบคุมสารนิพนธไ์ปทดลองใช ้(Pre-test) กบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คน เพืÉอทดสอบความเชืÉอมั Éน 

โดยใชว้ิธีหาค่าสมัประสิทธิÍ ครอนบคั อลัฟ่า (Cronbach’s alpha) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2546, หนา้ 

449) 
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 5.  นาํแบบสอบถามทีÉผา่นการหาค่าความเชืÉอมั Éนไปเก็บรวบรวมขอ้มูลต่อไป 

 

การตรวจสอบคุณภาพเครืÉองมือ 

 ผูว้ิจยัไดน้าํ แบบสอบถามทีÉสร้างขึÊน สาํหรับการศึกษาวจิยัไปทาํการทดสอบหาค่า 

ความเทีÉยงตรง (Validity) และความเชืÉอมั Éน (Reliability) ดงันีÊ  

 1.  การหาค่าความเทีÉยงตรง โดยนาํแบบสอบถาม ทีÉผูว้ิจยัสร้างขึÊน ไปตรวจสอบ 

ความเทีÉยงตรงตามเนืÊอหาจากผูเ้ชีÉยวชาญจาํนวน ś ท่าน เพืÉอตรวจสอบความถูกตอ้งเทีÉยงตรงเชิง

เนืÊอหา (Content validity) และโครงสร้างของคาํถามในแต่ละขอ้ว่าตรงตามจุดมุ่งหมายของการวจิยั

ครัÊ งนีÊหรือไม่แลว้นาํมาหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง ระหว่างขอ้คาํถามกบัวตัถุประสงค ์(IOC: Item 

objective congruence index) โดยกาํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงันัÊน 

 +ř  หมายถึง แน่ใจว่าคาํถามนัÊนมีความสอดคลอ้งกบัจุดประสงค ์

   Ř  หมายถึง ไม่แน่ใจวา่คาํถามนัÊนมีความสอดคลอ้งกบัจุดประสงคห์รือไม่ 

 -ř   หมายถึง แน่ใจว่าคาํถามนัÊนไม่มีความสอดคลอ้งกบัจุดประสงค ์

 จากนัÊนนาํคะแนนทีÉไดม้าแทนค่าในสูตรดงันีÊ   

   IOC =  

  

 IOC  หมายถึง ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งเครืÉองมือกบัจุดประสงค ์

 R   หมายถึง คะแนนความคิดเห็นของผูเ้ชีÉยวชาญแต่ละคน 

   หมายถึง ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ชีÉยวชาญ 

 N   หมายถึง จาํนวนผูเ้ชีÉยวชาญ 

 สาํหรับเกณฑใ์นการพิจารณาวดัค่าดชันีความสอดคลอ้ง พิจารณาจากค่าดชันี 

ความสอดคลอ้ง (IOC) ดงัต่อไปนีÊ  

 ขอ้คาํถามทีÉมีค่า IOC ตัÊงแต่ 0.50-1.00 มีค่าความเทีÉยงตรงใชไ้ด ้ 

 ขอ้คาํถามทีÉมีค่า IOC ตํÉากว่า 0.50 ตอ้งปรับปรุงยงัใชไ้ม่ได ้

 แบบสอบถามชุดนีÊ มีค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC) รวมทุกขอ้คาํถาม เท่ากบั 0.91 

ซึÉงค่า IOC อยูใ่นช่วง 0.50-1.00 สรุปว่า แบบสอบถามใชไ้ดมี้ความสอดคลอ้งกบัเนืÊอหาในประเด็น

ทีÉตอ้งการทาํการวิจยั 

 Ś.  การหาความเชืÉอมั Éน (Reliability) ผูว้ิจยัจะหาความเชืÉอมั Éนโดยนาํแบบสอบถามไป

ทดสอบ (Try-out) กบัผูบ้ริโภคทีÉเคยใชสิ้นคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI แต่ไม่ใช่กลุ่ม
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ตวัอยา่ง จาํนวน  śŘ ราย แลว้นาํมาตรวจใหค้ะแนนเพืÉอหาค่าสมัประสิทธิÍ แอลฟ่า (Alphac efficient)

ของความเชืÉอมั Éนตามวธีิการของครอนบคั (Cronbach)โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ 

(Statistical package for the social sciences for windows) ซึÉงผลลพัธค่์าสมัประสิทธิÍ อลัฟ่าทีÉไดจ้ะ

แสดงถึงระดบัความคงทีÉของแบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 ค่าทีÉใกลเ้คียงกบั 1 

แสดงว่ามีความเชืÉอมั Éนสูง โดยไดค่้าความเชืÉอมั Éน ดงันีÊ 

  2.1.  ค่าสมัประสิทธิÍ  α (α - Coefficiency) ของการสืÉอสารแบบบูรณาการ มีค่า 

ความเชืÉอมั Éนเท่ากบั 0.822 

  2.2.  ค่าสมัประสิทธิÍ  α (α - Coefficiency) ของการตลาดพืÊนฐาน ŜP (Product) มีค่า

ความเชืÉอมั Éนเท่ากบั 0.859 

  2.3.  ค่าสมัประสิทธิÍ  α (α - Coefficiency) ของการตลาดพืÊนฐาน ŜP (Price) มีค่า

ความเชืÉอมั Éนเท่ากบั 0.919 

  2.4. ค่ าสมัประสิทธิÍ  α (α - Coefficiency) ของการตลาดพืÊนฐาน ŜP (Place) มีค่า

ความเชืÉอมั Éนเท่ากบั 0.859 

  2.5.  ค่าสมัประสิทธิÍ  α (α - Coefficiency) ของการตลาดพืÊนฐาน ŜP (Promotion) มี

ค่าความเชืÉอมั Éนเท่ากบั 0.911 

  2.6.  ค่าสมัประสิทธิÍ  α (α - Coefficiency) ของปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์มีค่า

ความเชืÉอมั Éนเท่ากบั 0.949 

  2.7.  ค่าสมัประสิทธิÍ  α (α - Coefficiency) ของปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทาง 

การตลาดต่อสงัคม มีค่าความเชืÉอมั Éนเท่ากบั 0.876 

  2.8.  ค่าสมัประสิทธิÍ  α (α - Coefficiency) ของคุณค่าตราสินคา้ มีค่าความเชืÉอมั Éน

เท่ากบั 0.937 

  2.9.  ค่าสมัประสิทธิÍ  α (α - Coefficiency) ของภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีค่า 

ความเชืÉอมั Éนเท่ากบั 0.880 

  2.10.  ค่าสมัประสิทธิÍ  α (α - Coefficiency) ของความจงรักภกัดีในตราสินคา้ มีค่า

ความเชืÉอมั Éนเท่ากบั 0.956 

 2.11.  ค่าสมัประสิทธิÍ  α (α - Coefficiency) ของปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม

ภายในองคก์ร มีค่าความเชืÉอมั Éนเท่ากบั 0.942 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ขอ้มูลประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

1. ขอ้มูลทุติยภูมิ เป็นการคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสารทีÉสามารถอา้งอิงได ้ผลงานวิจยัต่าง ๆ 

ทีÉเกีÉยวขอ้งเพืÉอประกอบการสร้างแบบสอบถาม 

2.  ขอ้มูลปฐมภูมิ เป็นการนาํขอ้มูลจากผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มาวดัปัจจยัทีÉมีผล 

ต่อความภกัดีในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดั

สมุทรปราการ และกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัจะแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่ง โดยมีการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเอง เพืÉอทีÉจะสามารถชีÊแจงขอ้สงสยัของผูต้อบแบบสอบถามได ้โดยกาํหนด

กลุ่มเป็น 2 กลุ่มตวัอยา่งคือ กลุ่มพนกังานบริษทัตวัอยา่งจาํนวน 400 คน และผูบ้ริโภคตวัอยา่ง

จาํนวน 400 คน เมืÉอผูว้ิจยัรวบรวมแบบสอบถามไดท้ัÊงหมด แลว้ทาํการตรวจสอบความถูกตอ้งและ

สมบูรณ์ของแบบสอบถาม เพืÉอทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลตามขัÊนตอนต่อไป   

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูว้ิจยัทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการประมวลผลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ (SPSS 

(Statistical package for the social sciences for windows) ดงันีÊ  

 ř.  วิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทั Éวไปโดยใชค่้าความถีÉ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 

ค่าเฉลีÉย ( ) และค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (SD) 

 2.  การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ และคุณค่าตราสินคา้ มี

ความสมัพนัธก์บัความภกัดีในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI และ การวิเคราะห์

ขอ้มูลปัจจยัดา้นการตลาดแบบองคร์วมทีÉประกอบดว้ย การตลาดภายในองคก์ร การตลาดแบบ

ผสมผสาน การตลาดสมัพนัธ ์และความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคมผลการวิเคราะห์เพืÉอ

คน้หาตวัพยากรณ์ ทีÉสามารถพยากรณ์ความภกัดีในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI 

โดยใชก้ารวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Enter multiplier regression analysis)  

 3.  ระดบันยัสาํคญัทางสถิติทีÉใชใ้นการทดสอบสมมติฐานคือทีÉระดบันยัสาํคญั 0.05 
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บททีÉ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 การนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเรืÉอง ปัจจยัทีÉมีผลต่อความจงรักภกัดีในตราสินคา้

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ของผูบ้ริโภคในเขต จงัหวดัสมุทรปราการและ

กรุงเทพมหานคร ทาํการเก็บขอ้มูลโดยใชว้ิธีการแจกกแบบสอบถามใหก้บัลูกคา้ทีÉเคยใชง้าน

สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI จาํนวนทัÊงสิÊน 400 ชุด ไดรั้บการตอบกลบัมา 400 ชุด คิดเป็นอตัรา 

การตอบกลบัร้อยละ 100 เพืÉอใหเ้กิดความเขา้ใจในการสืÉอความหมายทีÉตรงกนั ผูว้ิจยัจึงกาํหนด

สญัลกัษณ์และอกัษรยอ่ของตวัแปรทีÉศึกษา ดงันีÊ  

 

สัญลักษณ์ทีÉใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 n    แทน จาํนวนผูบ้ริโภคในกลุ่มตวัอยา่ง 

     แทน ค่าคะแนนเฉลีÉยของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 

 SD   แทน ค่าความเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

 b    แทน ค่าสมัประสิทธิÍ การถดถอย (Regression coefficients) 

 β    แทน ค่าสมัประสิทธิÍ การถดถอยมาตรฐาน(Standardized regression 

coefficients) 

 R    แทน ค่าสมัประสิทธิÍ สหสมัพนัธพ์หุคูณ (Multiple regression) 

 Adj. R2  แทน ประสิทธิภาพในการทาํนายทีÉปรับแลว้ (Adjusted R squared) 

 Std. error แทน ความคลาดเคลืÉอนหรือความผดิพลาด 

 Std. error of the estimate แทน ค่าทีÉแสดงระดบัของความคลาดเคลืÉอนทีÉเกิดจาก 

     การใชต้วัแปรอิสระทัÊงหมดมาพยากรณ์ตวัแปรตาม 

 H0    แทน สมมติฐานหลกั (Null hypothesis) 

 Ha    แทน สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis) 

 *     แทน นยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 

 

การนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ในการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดแ้บ่งการนาํเสนอออกเป็น 6 ตอน 

ตามลาํดบั ดงันีÊ  
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 ส่วนทีÉ 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถามโดยจาํแนกตาม 

เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน และพฤติกรรมการบริโภคสินคา้ประเภทสายไฟฟ้า 

 ส่วนทีÉ 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมของสินคา้ประเภท

สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม ซึÉงแบ่งไดเ้ป็น การตลาดแบบ

ผสมผสาน การตลาดสมัพนัธ ์และความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม  

 ส่วนทีÉ 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นความพึงพอใจต่อตราสินคา้ของสินคา้ประเภท

สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม 

 ส่วนทีÉ 4 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ ของสินคา้ประเภท

สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม 

 ส่วนทีÉ 5 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพืÉอทดสอบสมมติฐาน 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ส่วนทีÉ 1 การวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม 

 เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม จาํนวน 400 คน 

โดยจาํแนกตาม เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน และพฤติกรรมการบริโภคสินคา้

ประเภทสายไฟฟ้าโดยการหาค่าความถีÉ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ปรากฏผล ดงันีÊ  

 

ตารางทีÉ 4-1  ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ ขอ้มูลส่วนบุคคล ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม 

     จาํแนกตามเพศ 

 

เพศ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

     ชาย 250 62.5 

     หญิง 150 37.5 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางทีÉ 4-1 เพศ ผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 250 

คน คิดเป็นร้อยละ 62.5 และเพศหญิงจาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 
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ตารางทีÉ 4-2  ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ ขอ้มูลส่วนบุคคล ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม 

  จาํแนกตามอาย ุ

 

 อาย ุ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

     ต ํÉากว่า หรือเท่ากบั 20 ปี  

     21-30 ปี  

     31-40 ปี  

     41-50 ปี  

4 

131 

167 

71 

1.0 

32.8 

41.8 

17.8 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางทีÉ 4-2 อาย ุผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีอาย ุ31-40 ปี จาํนวน 167 

คน คิดเป็นร้อยละ41.8 รองลงมาคือ มีอาย ุ21-30 ปี จาํนวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8  มีอาย ุ 

41-50 ปี จาํนวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8  ตัÊงแต่ 51 ปีขึÊนไป จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 

และมีอายตุ ํÉากว่า หรือเท่ากบั 20 ปี จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1  

  

ตารางทีÉ 4-3  ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ ขอ้มูลส่วนบุคคล ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถามจาํแนก 

  ตามระดบัการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จาํนวน (คน) ร้อยละ 

     ต ํÉากว่าปริญญาตรี 

     ปริญญาตรี 

     สูงกว่าปริญญาตรี 

161 

181 

58 

40.3 

45.3 

14.5 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางทีÉ 4-3 การศึกษา ผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบั

ปริญญาตรี จาํนวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.3 ระดบัตํÉากว่าปริญญาตรี จาํนวน 161 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 40.3 และระดบัสูงกว่าปริญญาตรี มีจาํนวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 
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ตารางทีÉ 4-4  ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ ขอ้มูลส่วนบุคคล ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถามจาํแนก

ตามอาชีพ 

 

อาชีพ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

     นกัเรียน/ นิสิต/ นกัศึกษา 

     รับราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

     พนกังานบริษทัเอกชน 

     คา้ขาย/ ธุรกิจส่วนตวั 

     อืÉน ๆ ไดแ้ก่ ว่างงาน 

21 

43 

298 

36 

2 

5.3 

10.8 

74.5 

9.0 

0.5 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางทีÉ 4-4อาชีพ ผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นพนกังาน

บริษทัเอกชน จาํนวน 298 คนคิดเป็นร้อยละ 74.5 รองลงมาคือ เป็นอาชีพรับราชการ/ พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8  มีอาชีพคา้ขาย/ ธุรกิจส่วนตวัจาํนวน 36 คน คิดเป็น

ร้อยละ 9 มีนกัเรียน/ นิสิต/ นกัศึกษา จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 และมีอาชีพอืÉน ๆ ไดแ้ก่ 

ว่างงาน จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5  

 

ตารางทีÉ 4-5  ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ ขอ้มูลส่วนบุคคล ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถามจาํแนก 

  ตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 

 

รายได้เฉลีÉยต่อเดือน จาํนวน (คน) ร้อยละ 

     ต ํÉากว่าหรือเท่ากบั 5,000 บาท 

     5,001-10,000 บาท 

     10,001-15,000 บาท 

     15,001-20,000 บาท 

     20,001-25,000 บาท 

     สูงกว่า 25,000 บาทขึÊนไป 

 17 

14 

77 

74 

65 

153 

4.3 

3.5 

19.3 

18.5 

16.3 

38.3 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางทีÉ 4-5 รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน ผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีรายได้

เฉลีÉยต่อเดือนสูงกว่า 25,000 บาท ขึÊนไป จาํนวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3 รองลงมาคือ มีรายได้

เฉลีÉยต่อเดือน 10,001-15,000 บาท จาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 มีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 

1ŝ,001-20,000 บาท จาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 มีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 20,001-25,000 บาท 

จาํนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 มีมีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน ตํÉากว่า หรือเท่ากบั 5,000 บาท จาํนวน 

17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 และ รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 5,001-10,000 บาท มีจาํนวน 14 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 3.5  

 การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม ในส่วนของพฤติกรรม

การเลือกใชส้ายไฟฟ้าโดยการหาค่าความถีÉ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ปรากฏผล 

ดงันีÊ  

 

ตารางทีÉ 4-6  ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้าของผูบ้ริโภคทีÉตอบ 

  แบบสอบถามในเรืÉองการใหค้วามสาํคญัในการซืÊอสายไฟฟ้า 

 

การให้ความสําคญัในการซืÊอสายไฟฟ้า จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ราคา 

ความน่าเชืÉอถือของตราสินคา้ 

ขนาดบรรจุภณัฑ ์

อืÉน ๆ ไดแ้ก่ คุณภาพ และความปลอดภยั 

 93 

285 

3 

19 

23.3 

71.3 

0.8 

4.8 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางทีÉ 4-6  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้าในเรืÉองการให้

ความสาํคญัในการเลือกใชส้ายไฟฟ้า พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญั

กบัความน่าเชืÉอถือของตราสินคา้ มีจาํนวน 285 คน คิดเป็นร้อยละ 71.3 รองลงมาคือ ใหค้วามสาํคญั

กบัราคา มีจาํนวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 ใหค้วามสาํคญักบัเรืÉองอืÉน ๆ ไดแ้ก่ คุณภาพ และ 

ความปลอดภยั มีจาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8  และให้ความสาํคญักบัขนาดของบรรจุภณัฑ ์ 

มีจาํนวน 3 คนคิดเป็นร้อยละ 0.8  
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ตารางทีÉ 4-7  ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้า ของผูบ้ริโภคทีÉตอบ 

  แบบสอบถามในเรืÉองยีÉห้อสายไฟฟ้าทีÉซืÊอบ่อยทีÉสุด 

 

ยีÉห้อของสายไฟฟ้าทีÉซืÊอบ่อยทีÉสุด  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

YAZAKI 

บางกอกเคเบิÊล(BCC) 

จรุงไทย(CTW) 

Phelps Dodge (PD) 

FUHRER 

ANT 

STANDARD 

MCI DRAKA 

อืÉน ๆ ไดแ้ก่ ELEKTRA และไม่ระบุแบรนด ์

 281 

55 

6 

3 

5 

13 

15 

4 

18 

70.3 

13.8 

1.5 

0.8 

1.3 

3.3 

3.8 

1.0 

4.5 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางทีÉ 4-7 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้า ในเรืÉองยีÉหอ้ของ 

สายไฟฟ้าทีÉซืÊอบ่อยทีÉสุด พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ซืÊอสายไฟฟ้ายีÉหอ้ YAZAKI 

บ่อยทีÉสุด มีจาํนวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 70.3 รองลงมาคือ ซืÊอสายไฟฟ้ายีÉหอ้บางกอกเคเบิÊล

(BCC) มีจาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8  ซืÊอสายไฟฟ้ายีÉหอ้อืÉน ๆ ไดแ้ก่ ELEKTRA และไม่ระบุ

แบรนด ์มีจาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ซืÊอสายไฟฟ้ายีÉหอ้ STANDARD มีจาํนวน 15 คน 

คิดเป็นร้อยละ 3.8 ซืÊอสายไฟฟ้ายีÉหอ้ ANT มีจาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ซืÊอสายไฟฟ้ายีÉหอ้

จรุงไทย (CTW)  มีจาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5  ซืÊอสายไฟฟ้ายีÉหอ้ FUHRER มีจาํนวน 5 คน 

คิดเป็นร้อยละ 1.3 ซืÊอสายไฟฟ้ายีÉหอ้ MCI DRAKA มีจาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1 และซืÊอ

สายไฟฟ้ายีÉหอ้ Phelps dodge (PD)  มีจาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 
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ตารางทีÉ 4-8  ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้า ของผูบ้ริโภคทีÉตอบ 

  แบบสอบถาม ในเรืÉองเหตุผลสาํคญัทีÉสุดทีÉซืÊอสายไฟฟ้ายีÉห้อดงักล่าว 

 

เหตุผลสําคญัทีÉสุดทีÉซืÊอสายไฟฟ้ายีÉห้อดงักล่าว  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ราคาถูก 

คุณภาพดี 

หาซืÊอง่าย 

Package สวยงาม 

มีมาตรฐานรับรอง (IEC, TIS) 

อืÉน ๆ ไดแ้ก่ Spec ของโครงการ 

 ŝŝ 

ŚŞš 

34 

2 

31 

9 

13.8 

67.3 

8.5 

0.5 

7.8 

2.3 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางทีÉ 4-8 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้า  ในเรืÉองเหตุผล

สาํคญัทีÉสุดทีÉซืÊอสายไฟฟ้ายีÉหอ้ดงักล่าว พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ใหเ้หตุผลใน

เรืÉองคุณภาพ  มีจาํนวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 67.3 รองลงมาคือ ใหเ้หตุผลในเรืÉองราคาถูก  

มีจาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 ใหเ้หตุผลในเรืÉองความสะดวกในการหาซืÊอง่าย มีจาํนวน 34 

คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 

 ใหเ้หตุผลในเรืÉองการมีมาตรฐานรับรอง (IEC, TIS) มีจาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 

ใหเ้หตุผลในเรืÉองอืÉน ๆ ไดแ้ก่ Spec ของโครงการ มีจาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3  และใหเ้หตุผล

ในเรืÉอง Package สวยงาม มีจาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 

 

ตารางทีÉ 4-9  ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้าของผูบ้ริโภคทีÉตอบ 

  แบบสอบถามในเรืÉองชนิดของสายไฟฟ้าทีÉซืÊอเป็นประจาํ 

 

ชนิดของสายไฟฟ้าทีÉซืÊอเป็นประจาํ  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

THW 

VAF 

VCT 

CV 

CVV 

 155 

125 

75 

16 

11 

38.8 

31.3 

18.8 

4.0 

2.8 
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ตารางทีÉ Ŝ-š  (ต่อ) 

 

ชนิดของสายไฟฟ้าทีÉซืÊอเป็นประจาํ  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

CVV 

อืÉน ๆ ไดแ้ก่ ซืÊอตามความเหมาะสมของโครงการ 

 11 

18 

2.8 

4.5 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางทีÉ 4-9 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้า ในเรืÉองชนิดของ

สายไฟฟ้า ทีÉซืÊอเป็นประจาํ พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ซืÊอสายไฟฟ้าชนิด THW  

มีจาํนวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8  รองลงมาคือ ซืÊอสายไฟฟ้าชนิด VAF  มีจาํนวน 125 คน  

คิดเป็นร้อยละ 31.3 ซืÊอสายไฟฟ้าชนิด VCT  มีจาํนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 ซืÊอสายไฟฟ้า

ชนิดอืÉน ๆ ไดแ้ก่ ซืÊอตามความเหมาะสมของโครงการมีจาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ซืÊอ

สายไฟฟ้าชนิด CV  มีจาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4  และซืÊอสายไฟฟ้าชนิด CVV  มีจาํนวน 11 

คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 

 

ตารางทีÉ 4-10   ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้าของผูบ้ริโภคทีÉตอบ 

   แบบสอบถามในเรืÉองขนาดของสายไฟฟ้าทีÉซืÊอเป็นประจาํ 

 

ขนาดของสายไฟฟ้าทีÉซืÊอเป็นประจาํ  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1.5 mm2 

2.5 mm2 

4 mm2 

6 mm2 

10 mm2 

16 mm2 

35 mm2 

อืÉน ๆ ไดแ้ก่ ซืÊอตามความเหมาะสมของโครงการ 

 121 

187 

54 

14 

8 

2 

2 

12 

30.3 

46.8 

13.5 

3.5 

2.0 

0.5 

0.5 

3.0 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางทีÉ 4-10 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้า ในเรืÉองขนาด

ของสายไฟฟ้า ทีÉซืÊอเป็นประจาํ พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซืÊอสายไฟฟ้าขนาด 

2.5 mm2 มีจาํนวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.8 รองลงมาคือซืÊอสายไฟฟ้าขนาด 1.5 mm2 มีจาํนวน 

121 คนคิดเป็นร้อยละ 30.3 ซืÊอสายไฟฟ้าขนาด 4 mm2 มีจาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 ซืÊอ

สายไฟฟ้าขนาด 6 mm2 มีจาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 ซืÊอสายไฟฟ้าขนาดอืÉน ๆ ไดแ้ก่ ซืÊอตาม

ความเหมาะสมของโครงการ มีจาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 ซืÊอสายไฟฟ้าขนาด 10 mm2 มี

จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 และซืÊอสายไฟฟ้าขนาด 16 mm2 และสายไฟฟ้าขนาด 1.5 mm2 มี

จาํนวนเท่ากนั คือ 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 

 

ตารางทีÉ 4-11  ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้าของผูบ้ริโภคทีÉตอบ 

   แบบสอบถาม ในเรืÉองสถานทีÉทีÉซืÊอสายไฟฟ้าบ่อยทีÉสุด 

 

สถานทีÉทีÉซืÊอสายไฟฟ้าบ่อยทีÉสุด  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ร้านคา้ใกลบ้า้น 

หา้งสรรพสินคา้ (เช่น โฮมโปร, ไทวสัดุ) 

ตวัแทนจาํหน่ายของบริษทั 

ซืÊอจากบริษทัโดยตรง 

อืÉน ๆ ไดแ้ก่ ไม่เคยซืÊอดว้ยตนเอง 

 řřŝ 

ŚŚŜ 

ŝŝ 

Ŝ 

Ś 

28.8 

56.0 

13.8 

1.0 

0.5 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางทีÉ 4-11 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้า ในเรืÉองสถานทีÉ

ทีÉซืÊอสายไฟฟ้าบ่อยทีÉสุด พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ซืÊอสายไฟฟ้าทีÉ

หา้งสรรพสินคา้ (เช่น โฮมโปร, ไทวสัดุ) มีจาํนวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 56.0 รองลงมาคือ ซืÊอทีÉ

ร้านคา้ใกลบ้า้น มีจาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 ซืÊอกบัตวัแทนจาํหน่ายของบริษทัมีจาํนวน 55 

คน คิดเป็นร้อยละ ř3.8 ซืÊอจากบริษทัโดยตรง มีจาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1 และอืÉน ๆ ไดแ้ก่ ไม่

เคยซืÊอดว้ยตนเอง มีจาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตารางทีÉ 4-12  ค่าความถีÉ และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้าของผูบ้ริโภคทีÉตอบ 

   แบบสอบถามในเรืÉองสถานทีÉทีÉใชส้ายไฟฟ้าบ่อยทีÉสุด 

 

สถานทีÉทีÉใช้สายไฟฟ้าบ่อยทีÉสุด  จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ทีÉบา้น 

ทีÉทาํงาน 

โครงการก่อสร้าง 

อืÉน ๆ ไดแ้ก่ ขึÊนอยูก่บัความตอ้งการของลูกคา้ 

 308 

50 

36 

6 

77.0 

12.5 

9.0 

1.5 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางทีÉ 4-12 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคสายไฟฟ้า ในเรืÉองสถานทีÉ

ทีÉใชส้ายไฟฟ้าบ่อยทีÉสุด พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ใชที้Éบา้น มีจาํนวน 308 คน 

คิดเป็นร้อยละ 77.0 รองลงมาคือ ใชที้Éทาํงาน มีจาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 ใชที้Éโครงการ

ก่อสร้าง มีจาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 และใชที้ÉอืÉน ๆไดแ้ก่ ขึÊนอยูก่บัความตอ้งการของลูกคา้ 

มีจาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 

 

ส่วนทีÉ 2 การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัทางด้านการตลาดแบบองค์รวมของสินค้าประเภท

สายไฟฟ้าแบรนด์ YAZAKI  

 เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเกีÉยวกบัการตลาดแบบองคร์วมของสินคา้ประเภทสายไฟฟ้า 

แบรนด ์YAZAKI ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม โดยการหาค่าเฉลีÉย ( ) และค่าเบีÉยงเบน

มาตรฐาน (SD) ปรากฏผล ดงันีÊ  

 

ตารางทีÉ 4-13  ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมของสินคา้ 

   ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI 

 

ปัจจยัทางด้านการตลาดแบบองค์รวม  SD ระดับความ

คดิเหน็ 

ลาํดบั 

1.  ปัจจยัดา้นการตลาดภายในองคก์ร 

2.  ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน 

2.80 

2.92 

0.57 

0.67 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

3 

2 
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ตารางทีÉ 4-13  (ต่อ) 

 

ปัจจยัทางด้านการตลาดแบบองค์รวม  SD ระดับความ

คดิเหน็ 

ลาํดบั 

3.  ปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์

4.  ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม 

2.97 

2.80 

0.75 

0.77 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

1 

3 

รวม 2.88 0.55 ปานกลาง  

 

 จากตารางทีÉ 4-13  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมของสินคา้

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อปัจจยั

ทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมของสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  

โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.88  เมืÉอพิจารณารายขอ้ พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ

ปัจจยัดา้นการตลาดแบบองคร์วม มีรายละเอียดตามลาํดบัดงันีÊ คือ ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้น

การตลาดสมัพนัธมี์ความสาํคญัในลาํดบัทีÉ 1 ซึÉง มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.97  

ลาํดบัทีÉ 2 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 

2.92 และลาํดบัทีÉ 3 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการตลาดภายในองคก์รกบัปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทาง 

การตลาดต่อสงัคม ซึÉงมีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากนัเท่ากบั  2.80 ซึÉงเมืÉอพิจารณา 

รายละเอียดแต่ละปัจจยัดา้นต่าง ๆ สามารถสรุปดงัตารางทีÉ 4.14-4.21 

 

ตารางทีÉ 4-14   ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการตลาดภายในองคก์ร ของสินคา้ 

   ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI 

 

ปัจจยัด้านการตลาดภายในองค์กร  SD ระดับความ

คดิเหน็ 

ลาํดบั 

1.  ผูบ้ริหารมีวิสยัทศัน์ทีÉชดัเจน และสนบัสนุนใหทุ้กคนใน         

องคก์รเห็นภาพรวมจุดมุ่งหมายเดียวกนั 

2.  มีการสืÉอสารภายในองคก์รอยูเ่สมอ อยา่งเช่น การจดัทาํ  

วารสารภายใน ซึÉงจะเล่าถึงข่าวสารต่างๆทีÉทุกคนในองคก์ร  

ควรรู้ว่า บริษทักาํลงัขยายกิจการเปิดสาขาใหม่ทีÉไหนบา้ง  

โปรโมชั ÉนทีÉกาํลงัจะจดั เป็นตน้ 

2.66 

 

2.54 

 

 

 

0.75 

 

0.79 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

5 

 

7 
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ตารางทีÉ 4-14  (ต่อ) 

 

ปัจจยัด้านการตลาดภายในองค์กร  SD ระดับความ

คดิเหน็ 

ลาํดบั 

3.  มีการฝึกอบรมพนกังาน และการทาํใหพ้นกังานเกิด 

ความประทบัใจ เขา้ใจวิธีการทาํงานอยา่งลึกซึÊงและแม่นยาํ 

4.  มีทีมผูบ้ริหารทีÉมีความสามารถ และทาํงานกนัเป็น 

หนึÉงเดียวกนั 

5.  ใหค้วามสาํคญักบัการบริหารคนเพืÉอใหส้ามารถเป็น 

ส่วนหนึÉงในการสร้างและเพิÉมมูลค่าของตราสินคา้บริษทั 

6.  การใหพ้นกังานมีส่วนร่วมในการคิดเห็น หรือแลกเปลีÉยน 

ประสบการณ์ในการทาํงานซึÉงกนัและกนั 

7.  มีกิจกรรมส่งเสริมการการตลาดภายใน เช่น ส่วนลดพิเศษ 

ในการซืÊอสินคา้ของบริษทั หรือการตัÊง Wallpaper  

ในคอมพิวเตอร์ทีÉเกีÉยวกบัตราสินคา้บริษทั เป็นตน้ 

2.59 

 

2.83 

 

2.76 

 

2.92 

 

3.31 

 

 

0.73 

 

0.63 

 

0.68 

 

0.69 

 

0.83 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

6 

 

3 

 

4 

 

2 

 

1 

รวม 2.80 0.57 ปานกลาง  

  

 จากตารางทีÉ 4-14  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นการตลาดภายในองคก์รของสินคา้

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อปัจจยั

ดา้นการตลาดภายในองคก์ร ของสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI โดยรวมอยูใ่นระดบั

ปานกลาง  โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.80  เมืÉอพิจารณารายขอ้พบว่า ผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม 

มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการตลาดภายในองคก์ร มีรายละเอียดตามลาํดบัดงันีÊ คือ ในเรืÉอง 

มีกิจกรรมส่งเสริมการการตลาดภายใน เช่น ส่วนลดพิเศษในการซืÊอสินคา้ของบริษทั หรือการตัÊง 

Wallpaper ในคอมพิวเตอร์ทีÉเกีÉยวกบัตราสินคา้บริษทั เป็นตน้ มีความสาํคญัในลาํดบัทีÉ 1 ซึÉงมี

ค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 3.31 ลาํดบัทีÉ 2 ไดแ้ก่ การใหพ้นกังานมีส่วนร่วมใน 

การคิดเห็นหรือแลกเปลีÉยนประสบการณ์ในการทาํงานซึÉงกนัและกนั มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบั

ปานกลางเท่ากบั 2.92  ลาํดบัทีÉ 3 ไดแ้ก่มีทีมผูบ้ริหารทีÉมีความสามารถ และทาํงานกนัเป็นหนึÉง

เดียวกนั มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.83 ลาํดบัทีÉ 4 ไดแ้ก่ใหค้วามสาํคญักบั 

การบริหารคนเพืÉอใหส้ามารถเป็นส่วนหนึÉงในการสร้างและเพิÉมมูลค่าของตราสินคา้บริษทั มี

ค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.76 ลาํดบัทีÉ 5 ไดแ้ก่ผูบ้ริหารมีวสิยัทศัน์ทีÉชดัเจนและ
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สนบัสนุนใหทุ้กคนในองคก์รเห็นภาพรวมจุดมุ่งหมายเดียวกนั โดยมีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบั

ปานกลางเท่ากบั 2.66 ลาํดบัทีÉ 6 ไดแ้ก่ มีการฝึกอบรมพนกังาน และการทาํใหพ้นกังานเกิด 

ความประทบัใจ เขา้ใจวิธีการทาํงานอยา่งลึกซึÊงและแม่นยาํ มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลาง

เท่ากบั 2.59  และลาํดบัทีÉ  7 ไดแ้ก่มีการสืÉอสารภายในองคก์รอยูเ่สมอ อยา่งเช่น การจดัทาํวารสาร

ภายใน ซึÉงจะเล่าถึงข่าวสารต่าง ๆ ทีÉทุกคนในองคก์รควรรู้ว่า บริษทักาํลงัขยายกิจการเปิดสาขาใหม่

ทีÉไหนบา้งโปรโมชั ÉนทีÉกาํลงัจะจดั เป็นตน้ มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.54  

 

ตารางทีÉ 4-15  ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้ 

   ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นการสืÉอสารแบบบูรณาการ 

 

ปัจจยัด้านการตลาดแบบผสมผสาน 

ด้านการสืÉอสารแบบบูรณาการ 
 SD ระดับความ

คดิเหน็ 

ลาํดบั 

1.  ท่านรับรู้ข่าวสารประชาสมัพนัธเ์กีÉยวกบัผลิตภณัฑ ์หรือ  

โปรโมชั Éนของบริษทัอยูเ่สมอ 

2.  ท่านสามารถเขา้ถึงขอ้มูลของผลิตภณัฑไ์ดง่้ายดว้ยตนเอง 

จากช่องทางอินเตอร์เน็ต หรือช่องทางการสืÉอสารอืÉน ๆ ทีÉ 

บริษทัจดัเตรียมให ้

3.  ท่านรู้จกัสินคา้หรือรู้จกัมากขึÊนจากกิจกรรมพิเศษทีÉทาง 

บริษทัจดัขึÊน เช่น งานสมัมนา เป็นตน้ 

4.  ท่านยนิดีทีÉจะติดต่อพนกังานเมืÉอท่านอยากทราบขอ้มูล 

ของสินคา้หรือมีขอ้สงสยั 

5.  พนกังานใหข้อ้มูลเพียงพอกบัการตดัสินใจซืÊอสินคา้ 

หรือบริการ 

6.  ขอ้มูลจากคนรอบขา้งมีส่วนทาํใหท่้านตดัสินใจ 

ซืÊอผลิตภณัฑ ์YAZAKI ไดง่้ายขึÊน 

3.36 

 

2.98 

 

 

3.05 

 

2.84 

 

2.88 

 

2.78 

 

0.97 

 

0.95 

 

 

1.02 

 

0.98 

 

0.88 

 

0.95 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

1 

 

3 

 

 

2 

 

5 

 

4 

 

6 

ปัจจยัดา้นการสืÉอสารแบบบูรณาการโดยรวม 2.98 0.74 ปานกลาง  

  

 จากตารางทีÉ 4-15 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นการสืÉอสารแบบบูรณาการ ผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม 

มีความคิดเห็นต่อการสืÉอสารแบบบูรณาการของสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI โดยรวมอยูใ่นระดบั
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ปานกลาง โดยมีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.98  เมืÉอพิจารณารายขอ้ พบว่า

ผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อการสืÉอสารแบบบูรณาการของสายไฟฟ้าแบรนด ์

YAZAKI มีรายละเอียดตามลาํดบัดงันีÊ คือ ในเรืÉองการรับรู้ข่าวสารประชาสมัพนัธเ์กีÉยวกบัผลิตภณัฑ ์

หรือโปรโมชั Éนของบริษทัอยูเ่สมอ  มีความสาํคญัในลาํดบัทีÉ 1 โดยมีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบั 

ปานกลางเท่ากบั 3.36 ลาํดบัทีÉ 2 รู้จกัสินคา้หรือรู้จกัมากขึÊนจากกิจกรรมพิเศษทีÉทาง บริษทัจดัขึÊน 

เช่น งานสมัมนา เป็นตน้ มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 3.05  ลาํดบัทีÉ 3 สามารถ

เขา้ถึงขอ้มูลของผลิตภณัฑไ์ดง่้ายดว้ยตนเองจาก ช่องทางอินเตอร์เน็ต หรือช่องทางการสืÉอสารอืÉน ๆ

ทีÉบริษทัจดัเตรียมให ้มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.98  ลาํดบัทีÉ 4 พนกังานให้

ขอ้มูลเพียงพอกบัการตดัสินใจซืÊอสินคา้หรือ บริการมีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 

2.88  ลาํดบัทีÉ 5 ยนิดีทีÉจะติดต่อพนกังานเมืÉอท่านอยากทราบขอ้มูลของ สินคา้หรือมีขอ้สงสยัมี

ค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.84  และลาํดบัทีÉ 6 ขอ้มูลจากคนรอบขา้งมีส่วนทาํให้

ตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ ์  YAZAKI ไดง่้ายขึÊนมีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.78  

 

ตารางทีÉ 4-16  ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้ 

   ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นการตลาดพืÊนฐาน 4P (Product) 

 

ปัจจยัด้านการตลาดแบบผสมผสาน 

ด้านการตลาดพืÊนฐาน ŜP (Product) 

 

SD ระดับความ 

คดิเหน็ 

ลาํดบั 

1.  ชืÉอเสียงของผลิตภณัฑเ์ป็นทีÉยอมรับและเชืÉอถือ 2.57 1.05 ปานกลาง 5 

2.  มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลายตรงกบัความตอ้งการ 2.66 0.9 ปานกลาง 3 

3.  ผลิตภณัฑง่์ายต่อการใชง้าน เช่น เปลือกสายไฟ 

ปลอกง่าย, ร้อยเขา้ท่อไดง่้าย 

2.69 0.92 ปานกลาง 2 

4.  ผลิตภณัฑมี์มาตรฐานรับรองอยา่งชดัเจน 2.52 1.06 ปานกลาง 6 

5.  มีการปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเนืÉอง 2.65 0.94 ปานกลาง 4 

6.  บรรจุภณัฑง่์ายต่อการขนยา้ย 2.76 0.95 ปานกลาง 1 

การตลาดพืÊนฐาน ŜP (Product) โดยรวม 2.64 0.86 ปานกลาง  

  

 จากตารางทีÉ 4-16 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นการตลาดพืÊนฐาน 4Ps (Product)  พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบ
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แบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อการตลาดพืÊนฐาน 4Ps ดา้นผลิตภณัฑข์องสายไฟฟ้าแบรนด ์

YAZAKI โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  โดยมีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.64  

เมืÉอพิจารณารายขอ้ พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อการตลาดพืÊนฐาน ŜPs 

ดา้นผลิตภณัฑ ์มีรายละเอียดตามลาํดบัดงันีÊ คือ ในเรืÉองของบรรจุภณัฑง่์ายต่อการขนยา้ย มี

ความสาํคญัในลาํดบัทีÉ 1  มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.şŞ ลาํดบัทีÉ 2 ผลิตภณัฑ์

ง่ายต่อการใชง้าน เช่น เปลือกสายไฟปลอกง่าย ร้อยเขา้ท่อไดง่้ายมีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบั 

ปานกลางเท่ากบั 2.69 ลาํดบัทีÉ 3 มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลายตรงกบัความตอ้งการมีค่าเฉลีÉย

ความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.66 ลาํดบัทีÉ 4  การปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเนืÉอง  

มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.65 ลาํดบัทีÉ 5 ชืÉอเสียงของผลิตภณัฑเ์ป็นทีÉยอมรับ

และเชืÉอถือ โดยมีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.57  และลาํดบัทีÉ 6 ผลิตภณัฑมี์

มาตรฐานรับรองอยา่งชดัเจน มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.52 

 

ตารางทีÉ 4-17  ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้ 

   ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นการตลาดพืÊนฐาน 4P (Price) 

 

ปัจจยัด้านการตลาดแบบผสมผสาน 

ด้านการตลาดพืÊนฐาน 4P (Price) 

 

SD ระดับความ 

คดิเหน็ 

ลาํดบั 

1.  สามารถต่อรองราคาได ้ 3.08 0.97 ปานกลาง 2 

2.  มีการใหส่้วนลดพิเศษต่าง ๆ 3.10 1.01 ปานกลาง 1 

3.  มีระบบการการเลือกจ่ายชาํระค่าสินคา้ตาม 

ความสะดวกของลูกคา้ 

2.94 0.98 ปานกลาง 4 

4.  การตัÊงราคาสินคา้มีความชดัเจน สามารถชีÊแจงได ้

ในแต่ละผลิตภณัฑ ์

2.94 0.92 ปานกลาง 4 

5.  มีระบบผอ่นชาํระสินคา้เป็นงวด รวมทัÊงการให ้

เครดิตแก่ลูกคา้ 

3.05 0.96 ปานกลาง 3 

การตลาดพืÊนฐาน 4P (Price) โดยรวม 3.02 0.84 ปานกลาง  

  

 จากตารางทีÉ 4-17 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นการตลาดพืÊนฐาน 4P (Price) พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบ

แบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อการตลาดพืÊนฐาน 4Ps ดา้นราคาของสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI 
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โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.02 เมืÉอพิจารณารายขอ้ พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบ

แบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อการตลาดพืÊนฐาน 4Ps ดา้นราคา มีรายละเอียดตามลาํดบัดงันีÊ คือ  

ในเรืÉองของมีการใหส่้วนลดพิเศษต่าง ๆ มีความสาํคญัในลาํดบัทีÉ 1  ค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบั 

ปานกลางเท่ากบั 3.10 ลาํดบัทีÉ 2 ราคาทีÉสามารถต่อรองได ้มีค่าความคิดเห็นระดบัปานกลางเฉลีÉย

เท่ากบั 3.08 ลาํดบัทีÉ 3  มีระบบผอ่นชาํระสินคา้เป็นงวด รวมทัÊงการใหเ้ครดิตแก่ลูกคา้ มีค่าเฉลีÉย

ความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 3.05 และลาํดบัทีÉ 4 มีระบบการการเลือกจ่ายชาํระค่าสินคา้ 

ตามความสะดวกของลูกคา้ กบั การตัÊงราคาสินคา้มีความชดัเจน สามารถชีÊแจงไดใ้นแต่ละ

ผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากนัคือเท่ากบั 2.94  

 

ตารางทีÉ 4-18  ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้ 

   ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นการตลาดพืÊนฐาน 4P (Place) 

 

ปัจจยัด้านการตลาดแบบผสมผสาน 

ด้านการตลาดพืÊนฐาน 4P (Place) 

 

SD ระดับความ 

คดิเหน็ 

ลาํดบั 

1.  มีความสะดวกในการสั ÉงซืÊอและรับสินคา้ 2.85 0.94 ปานกลาง 3 

2.  ตวัแทนจาํหน่ายครอบคลุมทุกพืÊนทีÉบริการ  2.96 0.98 ปานกลาง 1 

3.  มีสินคา้พร้อมส่งตลอดเวลา                                                                                       2.90 0.95 ปานกลาง 2 

การตลาดพืÊนฐาน 4P (Place) โดยรวม 2.90 0.87 ปานกลาง  

  

 จากตารางทีÉ 4-18 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นการตลาดพืÊนฐาน 4P (Place) พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบ

แบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อการตลาดพืÊนฐาน 4Ps ดา้น Place ของสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI 

โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.90  เมืÉอพิจารณารายขอ้ พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการตลาดพืÊนฐาน 4Ps ดา้น Place มีรายละเอียดตามลาํดบัดงันีÊ คือ  

ในเรืÉองตวัแทนจาํหน่ายครอบคลุมทุกพืÊนทีÉบริการมีความสาํคญัในลาํดบัทีÉ 1 มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็น

ระดบัปานกลางเท่ากบั 2.96  ลาํดบัทีÉ 2 มีสินคา้พร้อมส่งตลอดเวลา มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบั

ปานกลางเท่ากบั 2.90  และลาํดบัทีÉ 3 ความสะดวกในการสั ÉงซืÊอและรับสินคา้ มีค่าเฉลีÉยความ

คิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.85 
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ตารางทีÉ 4-19  ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้ 

   ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นการตลาดพืÊนฐาน ŜP (Promotion) 

 

ปัจจยัด้านการตลาดแบบผสมผสาน 

การตลาดพืÊนฐาน 4P (Promotion) 
 SD ระดับความ 

คดิเหน็ 

ลาํดบั 

1.  ความสะดวกในการติดต่อทางโทรศพัท/์ โทรสาร  

และอีเมล ์

2.  มีเวปไซตใ์หบ้ริการแนะนาํผลิตภณัฑแ์ละช่องทาง 

การจดัจาํหน่ายเป็นอยา่งดี 

3.  มีการโฆษณาแลว้ประชาสมัพนัธ ์และใหค้วามรู้เกีÉยวกบั

ผลิตภณัฑผ์า่นหลายช่องทางไม่ว่าจะเป็นระบบเครือข่าย

คอมพิวเตอร์อินเทอร์เน็ต และอีเมล ์

4.  บริษทัจดัใหมี้การส่งเสริมการตลาดเป็นประจาํ 

อยา่งต่อเนืÉองเพืÉอใหลู้กคา้รู้สึกอยากซืÊอสินคา้ 

5.  มีความรู้ความสามารถในการสนบัสนุนขอ้มูลทางเทคนิค

แก่ลูกคา้ 

6.  การขายโดยใชพ้นกังานขาย เพืÉอพยายามจูงใจและกระตุน้

ลูกคา้เป้าหมาย 

2.94 

2.94 

 

3.00 

 

 

3.02 

 

2.88 

 

2.98 

0.91 

0.90 

 

0.93 

 

 

0.92 

 

0.86 

 

0.93 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

Ŝ 

4 

 

2 

 

 

1 

 

6 

 

3 

การตลาดพืÊนฐาน 4P (Promotion) รวม 2.93 0.77 ปานกลาง  

  

 จากตารางทีÉ 4-19 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานของสินคา้

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นการตลาดพืÊนฐาน (4Ps) Promotion พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบ

แบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อการตลาดพืÊนฐาน 4Ps ดา้น Promotion ของสายไฟฟ้าแบรนด ์

YAZAKI โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.93  เมืÉอพิจารณารายขอ้ พบว่า

ผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการตลาดพืÊนฐาน 4Ps ดา้น Promotion มีรายละเอียด

ตามลาํดบัดงันีÊ คือในเรืÉองของบริษทัจดัใหมี้การส่งเสริมการตลาดเป็นประจาํอยา่งต่อเนืÉองเพืÉอให้

ลูกคา้รู้สึกอยากซืÊอสินคา้ มีความสาํคญัในลาํดบัทีÉ 1 มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 

3.02 ลาํดบัทีÉ 2 มีการโฆษณาแลว้ประชาสมัพนัธ ์และใหค้วามรู้เกีÉยวกบัผลิตภณัฑผ์า่นหลาย

ช่องทางไม่ว่าจะเป็นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์อินเตอร์เน็ต และ E-mail มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็น
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ระดบัปานกลางเท่ากบั 3.00  ลาํดบัทีÉ 3 การขายโดยใชพ้นกังานขาย เพืÉอพยายามจูงใจและกระตุน้

ลูกคา้เป้าหมายมีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.98 ลาํดบัทีÉ 4 ความสะดวกใน 

การติดต่อทางโทรศพัท/์ โทรสาร และ E-mail และ มีเวปไซตใ์หบ้ริการแนะนาํผลิตภณัฑแ์ละ

ช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นอยา่งดี มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากนัเท่ากบั 2.94 และ

ลาํดบัทีÉ 6 มีความรู้ความสามารถในการสนบัสนุนขอ้มูลทางเทคนิคแก่ลูกคา้ มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็น

ระดบัปานกลางเท่ากบั 2.88  

 

ตารางทีÉ 4-20  ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธข์องสินคา้ประเภท 

   สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI 

 

ปัจจยัด้านการตลาดสัมพนัธ์ 
 

SD ระดบัความ 

คดิเหน็ 

ลาํดบั 

ř.  บริษทัมีกิจกรรมส่งเสริมการขายโดยการให ้Bonus 

พิเศษ ซึÉงทาํใหท่้านประทบัใจบริษทั 

3.02 0.93 ปานกลาง 2 

Ś.  พนกังานขายของบริษทัพูดจาสุภาพอ่อนนอ้ม และ

เอาใจใส่ท่านเสมือนเป็นบุคคลพิเศษ 

2.89 0.86 ปานกลาง 5 

ś.  ทางบริษทัมีการจดัเตรียมพนกังานไวค้อยช่วยเหลือ

ลูกคา้และใหค้าํแนะนาํเมืÉอลูกคา้ร้องขอไดต้ลอดเวลา 

2.88 0.87 ปานกลาง 6 

Ŝ.  บริษทัมีการติดตามสอบถามความพึงพอใจในการใช้

บริการของลูกคา้ รวมทัÊงสอบถามถึงปัญหาเพืÉอเป็น

แนวทางใหบ้ริษทัปรับปรุงแกไ้ขต่อไป 

2.95 0.87 ปานกลาง 4 

ŝ.  บริษทัใหค้วามสาํคญัในการมอบของขวญัเนืÉอง

โอกาสพิเศษต่าง ๆ แก่ลูกคา้ 

3.02 0.88 ปานกลาง 2 

Ş.  บริษทัมีการแจง้ข่าวสารแก่ลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นทาง

ขอ้ความโทรศพัท ์อีเมล ์ใบปลิว แผน่พบั หรือสิÉงพิมพ์

ต่าง ๆ ไดอ้ยา่งละเอียด และรวดเร็ว 

3.05 0.83 ปานกลาง 1 

 รวม  2.97 0.75 ปานกลาง  

  

 จากตารางทีÉ 4-20  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการตลาดแบบองคร์วม ดา้นการตลาด

สมัพนัธข์องสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม  
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มีความคิดเห็นต่อการตลาดสมัพนัธข์องสินคา้ของสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI โดยรวมอยูใ่นระดบั

ปานกลาง  โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.97  เมืÉอพิจารณารายขอ้ พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มี

ความคิดเห็นต่อการตลาดสมัพนัธข์องสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI มีรายละเอียดตามลาํดบัดงันีÊ คือ

ในเรืÉองบริษทัมีการแจง้ข่าวสารแก่ลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นทางขอ้ความโทรศพัท ์อีเมล ์ใบปลิว แผน่พบั 

หรือสิÉงพิมพต่์าง ๆ ไดอ้ยา่งละเอียด และรวดเร็ว มีความสาํคญัในลาํดบัทีÉ ř มีค่าเฉลีÉย 

ความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 3.05 ลาํดบัทีÉ 2  บริษทัมีกิจกรรมส่งเสริมการขายโดยการให ้

Bonus พิเศษ ซึÉงทาํใหท่้านประทบัใจบริษทั มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั และ บริษทัใหค้วามสาํคญัในการมอบ

ของขวญัเนืÉองโอกาสพิเศษต่าง ๆ แก่ลูกคา้ มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากนัเท่ากบั  

3.02 ลาํดบัทีÉ 4 บริษทัมีการติดตามสอบถามความพึงพอใจในการใชบ้ริการของลูกคา้ รวมทัÊง

สอบถามถึงปัญหาเพืÉอเป็นแนวทางใหบ้ริษทัปรับปรุงแกไ้ขต่อไป มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบั 

ปานกลางเท่ากบั 2.95 ลาํดบัทีÉ 5 พนกังานขายของบริษทัพูดจาสุภาพอ่อนนอ้ม และเอาใจใส่ท่าน

เสมือนเป็นบุคคลพิเศษ มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.89  และลาํดบัทีÉ 6 ทาง

บริษทัมีการจดัเตรียมพนกังนไวค้อยช่วยเหลือลูกคา้และใหค้าํแนะนาํเมืÉอลูกคา้ร้องขอไดต้ลอดเวลา  

มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั  2.88   

 

ตารางทีÉ 4-21  ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม 

   ของสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI 

 

ปัจจยัด้านความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสังคม 
 

     SD ระดับความ 

คดิเหน็ 

ลาํดบั 

1.  บริษทัมีการดาํเนินธุรกิจโดยคาํนึงถึงคุณภาพและ

ความตอ้งการของลูกคา้ 

     2.78 0.88 ปานกลาง 5 

2.  บริษทัมีการบริการทีÉคาํนึงถึงความรับผดิชอบต่อ

ความปลอดภยัของลูกคา้ในการใชผ้ลิตภณัฑ ์

2.67 0.93 ปานกลาง 8 

3.  บริษทัใหข้อ้มูลข่าวสารคาํแนะนาํ เกีÉยวกบั

ผลิตภณัฑห์รือบริการแก่ลูกคา้ชดัเจน ถูกตอ้งและ

ครบถว้น 

2.88 0.88 ปานกลาง 2 

4.  บริษทัปฏิบติัตามกฎหมายและขอ้บงัคบัดา้นความ

ปลอดภยั อาชีวอนามยั และสิÉงแวดลอ้มอยา่งเคร่งครัด 

2.68 0.99 ปานกลาง 7 
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ตารางทีÉ 4-21  (ต่อ) 

 

ปัจจยัด้านความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสังคม 
 

     SD ระดับความ 

คดิเหน็ 

ลาํดบั 

5. บริษทัมีการส่งเสริมการนาํวสัดุทีÉใชแ้ลว้กลบัมา

หมุนเวียนใชใ้หม่โดยคาํนึงถึงความปลอดภยั และ

ความคุม้ค่าในการใชท้รัพยากร 

2.77 0.91 ปานกลาง 6 

6. บริษทัมีการสนบัสนุนการส่งเสริมการจา้งงานใน

พืÊนทีÉและพืÊนทีÉใกลเ้คียง 

7.  บริษทัสนบัสนุนใหมี้กิจกรรมทีÉมีประโยชน์เพืÉอ

ช่วยเหลือสงัคม เช่น การบริจาคเพืÉอการกุศลการ 

2.86 

2.90 

0.84 

0.89 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

3 

1 

8.  องคก์รส่งเสริมใหพ้นกังานเขา้ร่วมกิจกรรมทีÉเป็น

ประโยชน์เพืÉอช่วยเหลือสงัคมและส่วนรวม เช่น การ

บริจาคเลือด การปลูกป่าทดแทน 

2.84 0.87 ปานกลาง 4 

รวม 2.80 0.77 ปานกลาง  

  

 จากตารางทีÉ 4-21  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการตลาดแบบองคร์วม ความรับผดิชอบ

ทางการตลาดต่อสงัคมของสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบ

แบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคมของสินคา้ประเภท

สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKIโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.80  เมืÉอพิจารณา

รายขอ้ พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อความรับผดิชอบทางการตลาดต่อ

สงัคมมีรายละเอียดตามลาํดบัดงันีÊ คือในเรืÉองของบริษทัสนบัสนุนใหมี้กิจกรรมทีÉมีประโยชน์เพืÉอ

ช่วยเหลือสงัคม เช่น การบริจาคเพืÉอการกุศลการ มีความสาํคญัในลาํดบัทีÉ 7 มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็น

ระดบัปานกลางเท่ากบั 2.90 ลาํดบัทีÉ 2 บริษทัใหข้อ้มูลข่าวสารคาํแนะนาํ เกีÉยวกบัผลิตภณัฑห์รือ

บริการแก่ลูกคา้ชดัเจน ถูกตอ้งและครบถว้น มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั Ś.ŠŠ 

ลาํดบัทีÉ 3 บริษทัมีการสนบัสนุนการส่งเสริมการจา้งงานในพืÊนทีÉและพืÊนทีÉใกลเ้คียง มีค่าเฉลีÉย 

ความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.86 ลาํดบัทีÉ 4 ส่งเสริมใหพ้นกังานเขา้ร่วมกิจกรรมทีÉเป็น

ประโยชน์เพืÉอช่วยเหลือสงัคมและส่วนรวม เช่น การบริจาคเลือด การปลูกป่าทดแทน  มีค่าเฉลีÉย

ความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.84 ลาํดบัทีÉ 5 บริษทัมีการดาํเนินธุรกิจโดยคาํนึงถึงคุณภาพ

และความตอ้งการของลูกคา้ มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั  2.78 ลาํดบัทีÉ 6  บริษทั 
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มีการส่งเสริมการนาํวสัดุทีÉใชแ้ลว้กลบัมาหมุนเวียนใชใ้หม่โดยคาํนึงถึงความปลอดภยั และ 

ความคุม้ค่าในการใชท้รัพยากร มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.77 ลาํดบัทีÉ 7  บริษทั

ปฏิบติัตามกฎหมายและขอ้บงัคบัดา้นความปลอดภยั อาชีวอนามยั และสิÉงแวดลอ้มอยา่งเคร่งครัด มี

ค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั  2.68 และลาํดบัทีÉ 8 บริษทัมีการบริการทีÉคาํนึงถึง 

ความรับผดิชอบต่อความปลอดภยัของลูกคา้ในการใชผ้ลิตภณัฑ ์มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบั 

ปานกลางเท่ากบั 2.67 

 

ส่วนทีÉ 3 การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัทางด้านความพงึพอใจต่อตราสินค้าของสินค้า

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด์ YAZAKI  

 เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเกีÉยวกบัความพึงพอใจต่อตราสินคา้ของสินคา้ประเภทสายไฟฟ้า

แบรนด ์YAZAKI ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม โดยการหาค่าเฉลีÉย (   ) และค่าเบีÉยงเบน

มาตรฐาน (SD) ปรากฏผล ดงันีÊ  

 

ตารางทีÉ 4-22  ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ของความพึงพอใจต่อตราสินคา้ของสินคา้ 

   ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

 

ความพงึพอใจต่อตราสินค้า ด้านภาพลกัษณ์ตราสินค้า  

 
SD ระดับความ 

คดิเหน็ 

ลาํดบั 

1.  สายไฟฟ้า YAZAKI เป็นยีÉหอ้เก่าทีÉมีมานาน 2.62 1.09 ปานกลาง 5 

2.  สายไฟฟ้า YAZAKI เป็นผูน้าํในตลาดผลิตภณัฑ์

สายไฟฟ้า 

2.70 0.98 ปานกลาง 3 

3.  สายไฟฟ้า YAZAKI มีคุณภาพน่าเชืÉอถือมากทีÉสุด 2.62 1.00 ปานกลาง 5 

4.  สายไฟฟ้า YAZAKI มีแบบและขนาดสายใหเ้ลือก 

มากทีÉสุด 

2.75 0.95 ปานกลาง 1 

5.  ชืÉอของสายไฟฟ้า YAZAKI สามารถจดจาํไดง่้าย 2.67 0.99 ปานกลาง 4 

6.  สายไฟฟ้า YAZAKI มีชืÉอเสียงและเป็นทีÉยอมรับ 

มากทีÉสุด 

2.71 1.01 ปานกลาง 2 

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้โดยรวม 2.68 0.92 ปานกลาง  
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 จากตารางทีÉ 4-22 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความพึงพอใจต่อสินคา้ YAZAKI  ดา้น

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้  พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มีความพึงพอใจต่อสินคา้ YAZAKI  

ดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.68  เมืÉอพิจารณา

รายขอ้ พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มีความความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มี

รายละเอียดตามลาํดบัดงันีÊ คือในเรืÉองของสายไฟฟ้า YAZAKI มีแบบและขนาดสายใหเ้ลือกมาก

ทีÉสุด มีความสาํคญัในลาํดบัทีÉ 1 มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.75 ลาํดบัทีÉ 2 

สายไฟฟ้า YAZAKI มีชืÉอเสียงและเป็นทีÉยอมรับมากทีÉสุด มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลาง

เท่ากบั 2.71 ลาํดบัทีÉ 3 สายไฟฟ้า YAZAKI เป็นผูน้าํในตลาดผลิตภณัฑส์ายไฟฟ้า  มีค่าเฉลีÉย 

ความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั  2.70 ลาํดบัทีÉ 4  ชืÉอของสายไฟฟ้า YAZAKI สามารถจดจาํ 

ไดง่้าย มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.67 และลาํดบัทีÉ 5 สายไฟฟ้า YAZAKI เป็น

ยีÉหอ้เก่าทีÉมีมานาน กบัสายไฟฟ้า YAZAKI มีคุณภาพน่าเชืÉอถือมากทีÉสุด มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็น

ระดบัปานกลางเท่ากนัความคิดเห็นระดบัปานกลางคือเท่ากบั 2.62 

 

ตารางทีÉ 4-23  ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ของความพึงพอใจต่อตราสินคา้ของสินคา้ 

   ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  ดา้นคุณค่าตราสินคา้ 

 

ความพงึพอใจต่อตราสินค้า ด้านคุณค่าตราสินค้า  

 
S.D. ระดับความ 

คดิเหน็ 

ลาํดบั 

1.  ท่านรู้จกัตราสินคา้ YAZAKI มากนอ้ยเพียงใด 2.74 1.06 ปานกลาง 1 

2.  ท่านคุน้เคยกบัตราสินคา้ YAZAKI มากนอ้ยเพียงใด 2.70 1.02 ปานกลาง 3 

3.  คุณภาพของสินคา้ภายใตต้ราสินคา้ YAZAKI เมืÉอ 

เทียบกบัคุณภาพของตราสินคา้อืÉน 

2.64 0.99 ปานกลาง 5 

4.  ท่านมีความเชืÉอมั ÉนทีÉจะใชผ้ลิตภณัฑภ์ายใตต้ราสินคา้ 

YAZAKI มากนอ้ยเพียงใด 

2.64 0.97 ปานกลาง 5 

5.  ท่านมีความภูมิใจต่อตราสินคา้ YAZAKI มากนอ้ย

เพียงใด 

2.67 0.94 ปานกลาง 4 

6.  ท่านสามารถจดจาํรูปโลโกต้ราสินคา้ YAZAKI  

บนสายไฟฟ้าได ้

2.56 1.06 ปานกลาง 10 

  



69 
 

ตารางทีÉ 4-23  (ต่อ)  

 

ความพงึพอใจต่อตราสินค้า ด้านคุณค่าตราสินค้า  

 
S.D. ระดับความ 

คดิเหน็ 

ลาํดบั 

7.  สายไฟฟ้า YAZAKI ถูกออกแบบมาใหส้ะดวก 

ในการใชง้าน 

2.72 0.94 ปานกลาง 2 

8.  สายไฟฟ้า YAZAKI ใชง้านไดดี้อยา่งสมํÉาเสมอ 

9.  สายไฟฟ้า YAZAKI มีความคงทน 

2.63 

2.59 

0.99 

1.01 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

7 

9 

10.  โดยภาพรวมท่านคิดว่าสายไฟฟ้า YAZAKI 

เป็นสินคา้ทีÉมีคุณภาพดี 

2.60 1.03 ปานกลาง 8 

คุณค่าตราสินคา้โดยรวม 2.65 0.90 ปานกลาง  

 

 จากตารางทีÉ 4-23 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความพึงพอใจต่อสินคา้ YAZAKI  ดา้นคุณค่า

ตราสินคา้  YAZAKI  พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มีความพึงพอใจต่อสินคา้ YAZAKI  ดา้น

คุณค่าตราสินคา้  YAZAKI โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.65 เมืÉอพิจารณา

รายขอ้ พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มีความความคิดเห็นดา้นคุณค่าตราสินคา้ มีรายละเอียด

ตามลาํดบัดงันีÊ คือ ในเรืÉองของการรู้จกัตราสินคา้ YAZAKI มากนอ้ยเพียงใด มีความสาํคญัในลาํดบั

ทีÉ 1 มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั  2.74 ลาํดบัทีÉ 2 สายไฟฟ้า YAZAKI ถูกออกแบบ

มาใหส้ะดวกในการใชง้าน มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.72 ลาํดบัทีÉ 3 

ความคุน้เคยกบัตราสินคา้ YAZAKI มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั  2.70 ลาํดบัทีÉ 4 

ความภูมิใจต่อตราสินคา้ YAZAKI มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.67 ลาํดบัทีÉ 5

คุณภาพของสินคา้ภายใตต้ราสินคา้ YAZAKI เมืÉอเทียบกบัคุณภาพของตราสินคา้อืÉน กบัหวัขอ้

ความเชืÉอมั ÉนทีÉจะใชผ้ลิตภณัฑภ์ายใตต้ราสินคา้ YAZAKI  มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลาง

เท่ากนัเท่ากบั 2.64 ลาํดบัทีÉ 7  สายไฟฟ้า YAZAKI ใชง้านไดดี้อยา่งสมํÉาเสมอ มีค่าเฉลีÉยความ

คิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.63 ลาํดบัทีÉ 8  ความคิดเห็นโดยภาพรวมสายไฟฟ้า YAZAKI เป็น

สินคา้ทีÉมีคุณภาพดี มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.60 ลาํดบัทีÉ 9 สายไฟฟ้า YAZAKI มีความคงทน มีค่าเฉลีÉย

ความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.59 และลาํดบัทีÉ 10 สามารถจดจาํรูปโลโกต้ราสินคา้ YAZAKI 

บนสายไฟฟ้าได ้มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.56  
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ส่วนทีÉ 4 การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัทางด้านความภกัดีต่อตราสินค้า ของสินค้าประเภท

สายไฟฟ้าแบรนด์ YAZAKI  

 เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเกีÉยวกบัความภกัดีต่อตราสินคา้ ของสินคา้ประเภทสายไฟฟ้า 

แบรนด ์YAZAKI ของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม โดยการหาค่าเฉลีÉย (    ) และค่าเบีÉยงเบน

มาตรฐาน (SD) ปรากฏผล ดงันีÊ  

 

ตารางทีÉ 4-24  ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน ของความภกัดีต่อตราสินคา้ ของสินคา้ประเภท 

   สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  

 

ความภักดีต่อตราสินค้า YAZAKI 
 

SD ระดับความ 

คิดเห็น 

ลําดับ 

ř.  เมืÉอนึกถึงสายไฟฟ้าท่านนึกถงึ YAZAKI เป็นลาํดบัแรก 2.71 1.08 ปานกลาง 9 

Ś.  ก่อนซืÊอสายไฟฟ้าท่านเจาะจงทีÉจะซืÊอสายไฟฟ้า YAZAKI  

อยู่แลว้ 

2.76 1.06 ปานกลาง 8 

ś.ท่านใชส้ายไฟฟ้า YAZAKI เป็นประจาํทุกครัÊ ง  

เมืÉอตอ้งการใช ้

2.80 1.02 ปานกลาง 6 

Ŝ.  ท่านยงัคงใชส้ายไฟฟ้า YAZAKI แมว้า่ราคาจะสูงขึÊน 3.01 0.97 ปานกลาง 1 

ŝ.  ท่านยงัคงใชส้ายไฟฟ้า YAZAKI แมว้า่ยีÉหอ้อืÉน 

จะลดราคา 

2.97 1.06 ปานกลาง 3 

Ş.  ท่านจะแนะนาํใหผู้อ้ืÉนใชส้ายไฟฟ้า เมืÉอท่านมีโอกาส 2.80 0.95 ปานกลาง 6 

ş.  ท่านจะยงัคงใชส้ายไฟฟ้า YAZAKI อยู่แมว้า่จะมีคนมา

แนะนาํใหใ้ชย้ีÉหอ้อืÉน 

2.83 0.97 ปานกลาง 4 

Š.  ถา้สายไฟฟ้า YAZAKI หมดไปจากร้านทีÉท่านซืÊอเป็นประจาํ

ท่านจะไม่เปลีÉยนใจไปซืÊอยีÉหอ้อืÉน 

2.99 1.00 ปานกลาง 2 

š.  ท่านมีแนวโนม้ทีÉจะซืÊอสายไฟฟ้า YAZAKI ซํÊ าอีก 

ในครัÊ งต่อไป 

2.81 0.99 ปานกลาง 5 

řŘ.  ท่านมีความเชืÉอมั Éนในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์

YAZAKI 

2.69 0.99 ปานกลาง 10 

รวม 2.83 0.88 ปานกลาง  



71 
 

 จากตารางทีÉ 4-24  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความภกัดีต่อตราสินคา้ YAZAKI พบว่า

ผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อความภกัดีของตราสินคา้ YAZAKI โดยรวมอยูใ่น

ระดบัปานกลาง  โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั Ś.83  เมืÉอพิจารณารายขอ้ พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม 

มีความคิดเห็นต่อความภกัดีของตราสินคา้ YAZAKI มีรายละเอียดตามลาํดบัดงันีÊ คือในเรืÉอง  

ท่านยงัคงใชส้ายไฟฟ้า YAZAKI แมว้่าราคาจะสูงขึÊนมีความสาํคญัในลาํดบัทีÉ ř มีค่าเฉลีÉยความ

คิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 3.01 ลาํดบัทีÉ 2 ถา้สายไฟฟ้า YAZAKI หมดไปจากร้านทีÉท่านซืÊอเป็น

ประจาํท่านจะไม่เปลีÉยนใจไปซืÊอยีÉหอ้อืÉน มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.99  

ลาํดบัทีÉ 3  ท่านยงัคงใชส้ายไฟฟ้า YAZAKI แมว้่ายีÉหอ้อืÉนจะลดราคา มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบั

ปานกลางเท่ากบั 2.97 ลาํดบัทีÉ 4  ท่านจะยงัคงใชส้ายไฟฟ้า YAZAKI อยูแ่มว้่าจะมีคนมาแนะนาํให้

ใชย้ีÉหอ้อืÉน มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.83 ลาํดบัทีÉ 5 ท่านมีแนวโนม้ทีÉจะซืÊอ

สายไฟฟ้า YAZAKI ซํÊ าอีกในครัÊ งต่อไป มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.81 ลาํดบัทีÉ 

6 ท่านใชส้ายไฟฟ้า YAZAKI เป็นประจาํทุกครัÊ งเมืÉอตอ้งการใช ้และท่านจะแนะนาํใหผู้อื้Éนใช้

สายไฟฟ้า เมืÉอท่านมีโอกาส มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากนัเท่ากบั 2.80 ลาํดบัทีÉ 8 

ก่อนซืÊอสายไฟฟ้าท่านเจาะจงทีÉจะซืÊอสายไฟฟ้า YAZAKI อยูแ่ลว้ มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบั 

ปานกลางเท่ากบั  2.76  ลาํดบัทีÉ 9  เมืÉอนึกถึงสายไฟฟ้าท่านนึกถึง YAZAKI เป็นลาํดบัแรก   

มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.71  และลาํดบัทีÉ 10 ท่านมีความเชืÉอมั Éนในตราสินคา้

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.69 

 

ส่วนทีÉ 5 การวเิคราะห์ข้อมูลเพืÉอทดสอบสมมตฐิาน 

 การทดสอบสมมติฐานทัÊง 3 ขอ้ ผูว้ิจยัไดใ้ชก้ารวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple 

regression analysis) โดยเลือกใชเ้ทคนิค Stepwise และนาํตวัแปรทีÉไดจ้ากผลการวิเคราะห์ปัจจยั 

(Factor analysis) มาทดสอบความสมัพนัธ ์โดยจะทาํการทดสอบทีÉระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

สาํหรับการวิจยัครัÊ งนีÊ   

 ทดสอบสมมตฐิานทีÉ 1 ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม มีความสมัพนัธก์บัความ

ภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการ และ กรุงเทพมหานคร 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ ดงันีÊ  

 H0: ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม ไม่มีความสมัพนัธก์บัความภกัดีในตราสินคา้ 

YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 

 H1: ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม มีความสมัพนัธก์บัความภกัดีในตราสินคา้ 

YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 
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ตารางทีÉ 4-25  ผล Multiple linear regression analysis ทดสอบความสมัพนัธข์องปัจจยัทางดา้น 

   การตลาดแบบองคร์วม กบัความภกัดีในตราสินคา้ 

 

Model Unstandardized 

 coefficients 

Standardized 

coefficients  

t Sig.         Tolerance VIF 

 
B Std. error Beta 

    
ค่าคงทีÉ 0.475 0.151 

 
3.146 0.002* 

  
ปัจจยัดา้น 

ความรับผดิชอบทางการ

ตลาดต่อสงัคม 

0.588 0.068 0.511 8.690 0.000* 0.410 2.44 

ปัจจยัดา้นการตลาดแบบ

ผสมผสาน 
0.490 0.090 0.374 5.414 0.000* 0.298 3.361 

ปัจจยัดา้นการตลาด

สมัพนัธ ์
-0.242 0.084 -0.205 -2.885 0.004* 0.28 3.569 

R 0.662 
      

R square  0.438 
      

Adjusted R square 0.434 
      

F-ratio                                       102.904 (0.000*) 
     

Durbin-watson            1.469             

ตวัแปรตาม  คือความภกัดีในตราสินคา้      

*P-value  <  0.05 

  

 จากตารางทีÉ 4-25 เมืÉอทดสอบแลว้ ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม ไม่เกิดปัญหา 

Multicollinearity เนืÉองจากค่า Tolerance ทุกตวัแปร มีค่ามากกว่า 0.1 และค่า VIF ทุกตวัแปร มีค่า

นอ้ยกว่า 10 แสดงว่าตวัแปรอิสระไม่มีความสมัพนัธก์นั จึงแสดงค่าสมัประสิทธิÍ สหสมัพนัธ ์(R) 

ระหว่างตวัแปรอิสระ “ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม” และตวัแปรตาม “ความภกัดีในตรา

สินคา้” ซึÉงมีค่าเท่ากบั 0.662 พบว่า ตวัแปรปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมกบัความภกัดีใน

ตราสินคา้ ทัÊงสองมีความสมัพนัธก์นัร้อยละ 66.2  มีค่าสมัประสิทธิÍ การตดัสินใจ (R Square) เท่ากบั 
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0.438 พบว่า การเปลีÉยนแปลงของ “ความภกัดีในตราสินคา้” ขึÊนอยูก่บัปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบ

องคร์วม ร้อยละ 43.8 ส่วนค่าสมัประสิทธิÍ การพยากรณ์เมืÉอปรับแลว้ (Adjusted R squarer) เท่ากบั 

0.434 ทดสอบค่าสถิติ 

 ทดสอบ F ปรากฏว่าค่า P-value = 0.000 ซึÉงนอ้ยกว่าระดบันยัสาํคญั 0.05 แสดงว่ามีตวั

แปรตน้ ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม อยา่งนอ้ย 1 ตวั ทีÉสามารถทาํนายผลการเปลีÉยนแปลง

ของตวัแปรตามความภกัดีในตราสินคา้ 

 พบว่าผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ  t-test  ดว้ยวิธีการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 

(Multiple regression analysis) ค่าคงทีÉ (B0) เท่ากบั 0.475 หน่วย มีค่า t = 3.146 มีค่า P-value เท่ากบั

0.002 ซึÉงนอ้ยกว่า 0.05 

 ตวัแปรปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม มีค่า B1 เท่ากบั 0.588 มีค่า t 

เท่ากบั 8.690 มีค่า P-value เท่ากบั 0.000 ซึÉงนอ้ยกว่า 0.05 

 ตวัแปรปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานมีค่า B2 เท่ากบั 0.490 มีค่า t เท่ากบั 5.414 มี

ค่า P-value เท่ากบั 0.000 ซึÉงนอ้ยกว่า 0.05 

 ตวัแปรปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์มีค่า B3 เท่ากบั -0.242 มีค่า t เท่ากบั -2.885 มีค่า 

P-value เท่ากบั 0.004 ซึÉงนอ้ยกว่า 0.05 

 ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม, ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน

และปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์มีความสมัพนัธก์บัความภกัดีในตราสินคา้ทีÉระดบันยัสาํคญั 0.05 

ดงันัÊน 

 สามารถแสดงสมการไดด้งันีÊ  

 Unstandardized  Ŷ = 0.475+ 0.588X1 + 0.490X2 - 0.242X3 

 เมืÉอ Ŷ = ความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ 

และกรุงเทพมหานคร 

 X1 = ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม 

 X2 = ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน 

 X3 = ปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์

 จากสมการขา้งตน้แสดงใหเ้ห็นว่าถา้ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม

เพิÉมขึÊน 1 หน่วย แลว้ความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI จะเปลีÉยนแปลงเพิÉมขึÊน 0.588 หน่วย ปัจจยั

ดา้นการตลาดแบบผสมผสานเปลีÉยนแปลงเพิÉมขึÊน 1 หน่วย แลว้ความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI 

จะเปลีÉยนแปลงเพิÉมขึÊน 0.490 หน่วย ปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธเ์ปลีÉยนแปลงลดลง 1 หน่วย แลว้

ความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI จะเปลีÉยนแปลงลดลง 0.242 หน่วย 
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 Standardized  Ŷ = 0.511X1 + 0.374X2 -0.205X3 

 เมืÉอ Ŷ = ความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ 

และกรุงเทพมหานคร 

 X1 = ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม 

 X2 = ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน 

 X3 = ปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์

 ค่าสมัประสิทธิÍ ความถดถอยมาตรฐานของตวัแปรปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการ

ตลาดต่อสงัคม = 0.511 

 ค่าสมัประสิทธิÍ ความถดถอยมาตรฐานของตวัแปรปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน          

= 0.374 

 ค่าสมัประสิทธิÍ ความถดถอยมาตรฐานของตวัแปรปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์= -0.205 

 แสดงใหเ้ห็นว่ามีขอ้มูลเพียงพอทีÉจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ทีÉระดบันยัสาํคญั 0.05 

จึงสรุปไดว้่าปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมอยา่งนอ้ย 3 ดา้น มีอิทธิพลต่อความภกัดีในตรา

สินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร โดยทีÉ ปัจจยัดา้น

ความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม และ ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน มีความสมัพนัธ์

เชิงบวกต่อความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI ส่วนทางดา้นปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์มี

ความสมัพนัธเ์ชิงลบต่อความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI 

 ทดสอบสมมตฐิานทีÉ 2 ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมมีผลต่อความพึงพอใจต่อ

ตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร สามารถ

เขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ ดงันีÊ  

 HŘ: ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมไม่มีผลต่อความพึงพอใจต่อตราสินคา้ 

YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการ และ กรุงเทพมหานคร 

 Hř: ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมมีผลต่อความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI 

ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการ และ กรุงเทพมหานคร 
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ตารางทีÉ 4-26  ผล Multiple linear regression analysis ทดสอบความสมัพนัธข์องปัจจยัทางดา้น 

   การตลาดแบบองคร์วม กบั ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ 

 

Model Unstandardized 

 coefficients 

Standardized 

coefficients  

t Sig.         Tolerance VIF 

B Std. error Beta 
    

ค่าคงทีÉ 0.142 0.125 
 

1.136 0.257 
  

ปัจจยัดา้นความ

รับผดิชอบทางการ

ตลาดต่อสงัคม 

0.899 0.056 0.778 16.048 
0.000

* 
0.410 2.440 

ปัจจยัดา้นการตลาด

สมัพนัธ ์
-0.533 0.070 -0.466 -7.949 

0.000

* 
0.280 3.569 

ปัจจยัดา้นการตลาด

แบบผสมผสาน 
0.562 0.075 0.426 7.491 

0.000

* 
0.298 3.361 

R 0.787 
      

R square  0.619 
      

Adjusted R square 0.616 
      

F-ratio                                       214.419 (0.000*) 
     

Durbin-watson           1.499 
 

          

ตวัแปรตาม  คือความพึงพอใจต่อตราสินคา้      

*  P-value  <  0.05 

 

 จากตารางทีÉ 4-26 เมืÉอทดสอบแลว้ ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม ไม่เกิดปัญหา 

Multicollinearity เนืÉองจากค่า Tolerance ทุกตวัแปร มีค่ามากกว่า 0.1 และค่า VIF ทุกตวัแปร มีค่า

นอ้ยกว่า 10 แสดงว่าตวัแปรอิสระไม่มีความสมัพนัธก์นั จึงแสดงค่าสมัประสิทธิÍ สหสมัพนัธ ์(R) 

ระหว่างตวัแปรอิสระ “ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม” และตวัแปรตาม “ความพึงพอใจต่อ

ตราสินคา้” ซึÉงมีค่าเท่ากบั 0.787 พบว่า ตวัแปรปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมกบัความพึง

พอใจต่อตราสินคา้ทัÊงสองมีความสมัพนัธก์นัร้อยละ 78.7  มีค่าสมัประสิทธิÍ การตดัสินใจ (R square) 
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เท่ากบั 0.619 พบว่า การเปลีÉยนแปลงของ “ความพึงพอใจต่อตราสินคา้” ขึÊนอยูก่บัปัจจยัทางดา้น

การตลาดแบบองคร์วม ร้อยละ61.9 ส่วนค่าสมัประสิทธิÍ การพยากรณ์เมืÉอปรับแลว้ (Adjusted R 

squarer) เท่ากบั 0.616 ทดสอบค่าสถิติ 

 ทดสอบ F ปรากฏว่าค่า P-value = 0.000 ซึÉงนอ้ยกว่าระดบันยัสาํคญั 0.05 แสดงว่ามีตวั

แปรตน้ ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม อยา่งนอ้ย 1 ตวั ทีÉสามารถทาํนายผลการเปลีÉยนแปลง

ของตวัแปรตามความพึงพอใจต่อตราสินคา้ 

 พบว่าผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ  t-test  ดว้ยวิธีการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 

(Multiple regression analysis) ค่าคงทีÉ (B0) เท่ากบั 0.142 หน่วย มีค่า t = 1.136 มีค่า P-value เท่ากบั

0.257 ซึÉงมากกว่า 0.05 

 ตวัแปรปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม มีค่า B1 เท่ากบั 0.899 มีค่า t 

เท่ากบั 16.048 มีค่า P-value เท่ากบั 0.000 ซึÉงนอ้ยกว่า 0.05 

 ตวัแปรปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์มีค่า B2 เท่ากบั -0.533 มีค่า t เท่ากบั -7.949 มีค่า 

P-value เท่ากบั 0.000 ซึÉงนอ้ยกว่า 0.05 

 ตวัแปรปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานมีค่า B3 เท่ากบั 0.562 มีค่า t เท่ากบั 7.491  

มีค่า P-value เท่ากบั 0.000 ซึÉงนอ้ยกว่า 0.05 

 ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม, ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน

และปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์มีความสมัพนัธก์บัความพึงพอใจต่อตราสินคา้ทีÉระดบันยัสาํคญั 

0.05 ดงันัÊนสามารถแสดงสมการไดด้งันีÊ  

 Unstandardized  Ŷ = 0.142 + 0.899X1 -7.949X2 + 7.491 X3 

 เมืÉอ Ŷ = ความพึงพอใจต่อตราสินคา้YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดั

สมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 

 X1 = ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม 

 X2 = ปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์

 X3 = ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน 

 จากสมการขา้งตน้แสดงใหเ้ห็นว่าถา้ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม

เพิÉมขึÊน 1 หน่วย แลว้ =  ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI จะเปลีÉยนแปลงเพิÉมขึÊน 0.899 หน่วย 

ปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธเ์ปลีÉยนแปลงลดลง 1 หน่วย แลว้ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI 

จะเปลีÉยนแปลงลดลง 7.949 หน่วย ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสานเปลีÉยนแปลงเพิÉมขึÊน 1 

หน่วย แลว้ความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI จะเปลีÉยนแปลงเพิÉมขึÊน 7.491 หน่วย  

 Standardized  Ŷ = 0.778X1 - 0.466X2 + 0.426X3 
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 เมืÉอ Ŷ ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดั

สมุทรปราการ และ กรุงเทพมหานคร 

 X1 = ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม 

 X2 = ปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์

 X3 = ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน 

 ค่าสมัประสิทธิÍ ความถดถอยมาตรฐานของตวัแปรปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทาง 

การตลาดต่อสงัคม= 0.778 

 ค่าสมัประสิทธิÍ ความถดถอยมาตรฐานของตวัแปรปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์= - 0.466 

 ค่าสมัประสิทธิÍ ความถดถอยมาตรฐานของตวัแปรปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน          

= 0.426  

 แสดงใหเ้ห็นว่ามีขอ้มูลเพียงพอทีÉจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ทีÉระดบันยัสาํคญั 0.05 

จึงสรุปไดว้่าปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมอยา่งนอ้ย 3 ดา้น มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจต่อ

ตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานครโดยทีÉ ปัจจยั

ดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม และ ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน มี

ความสมัพนัธเ์ชิงบวกต่อความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI  ส่วนทางดา้นปัจจยัดา้นการตลาด

สมัพนัธ ์มีความสมัพนัธเ์ชิงลบต่อความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI   

 ทดสอบสมมตฐิานทีÉ 3 ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ซึÉงประกอบไปดว้ย

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้และคุณค่าตราสินคา้ทีÉมีความสมัพนัธก์บัความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI  

ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทาง

สถิติ ดงันีÊ  

 H0: ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ซึÉงประกอบไปดว้ยภาพลกัษณ์ตราสินคา้และ

คุณค่าตราสินคา้ทีÉไม่มีความสมัพนัธก์บัความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI  ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต 

จงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 

 H1: ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ซึÉงประกอบไปดว้ยภาพลกัษณ์ตราสินคา้และ

คุณค่าตราสินคา้ทีÉมีความสมัพนัธก์บัความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI  ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต 

จงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 
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ตารางทีÉ 4-27  ผล Multiple linear regression analysis ทดสอบความสมัพนัธข์องความพึงพอใจต่อ 

       ตราสินคา้ กบั ความภกัดีในตราสินคา้ 

 

Model Unstandardized 

 coefficients 

Standardized 

coefficients 

t Sig.         Tolerance VIF 

 
B Std. Error Beta 

    
ค่าคงทีÉ 0.604 0.075 

 
8.026 0.000* 

  

คุณค่าตราสินคา้ 0.439 0.057 0.450 7.671 0.000* 0.211 4.732 

ภาพลกัษณ์ตรา

สินคา้ 
0.399 0.056 0.417 7.103 0.000* 0.211 4.732 

R 0.843 
      

R square  0.711 
      

Adjusted R square 0.709 
      

F-ratio                                       487.528 (0.000*) 
     

Durbin-watson           1.747             

ตวัแปรตาม  คือความภกัดีในตราสินคา้      

*  P-value  <  0.05 

 

 จากตารางทีÉ 4-27 เมืÉอทดสอบแลว้ ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ ไม่เกิดปัญหา

Multicollinearity เนืÉองจากค่า Tolerance ทุกตวัแปร มีค่ามากกว่า 0.1 และค่า VIF ทุกตวัแปร มีค่า

นอ้ยกว่า 10 แสดงว่าตวัแปรอิสระไม่มีความสมัพนัธก์นั จึงแสดงค่าสมัประสิทธิÍ สหสมัพนัธ ์(R) 

ระหว่างตวัแปรอิสระ “ความพึงพอใจต่อตราสินคา้” และตวัแปรตาม “ความภกัดีในตราสินคา้” ซึÉงมี

ค่าเท่ากบั 0.843 พบว่า ตวัแปรความพึงพอใจต่อตราสินคา้กบัความภกัดีในตราสินคา้ ทัÊงสองมี

ความสมัพนัธก์นัร้อยละ 84.3  มีค่าสมัประสิทธิÍ การตดัสินใจ (R square) เท่ากบั 0.711 พบวา่  

การเปลีÉยนแปลงของ “ความภกัดีในตราสินคา้” ขึÊนอยูก่บัความพึงพอใจต่อตราสินคา้ ร้อยละ 71.1 

ส่วนค่าสมัประสิทธิÍ การพยากรณ์เมืÉอปรับแลว้ (Adjusted R squarer) เท่ากบั 0.709  ทดสอบค่าสถิติ
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ทดสอบ F ปรากฏว่าค่า P-value = 0.000 ซึÉงนอ้ยกว่าระดบันยัสาํคญั 0.05 แสดงวา่มีตวัแปรตน้ 

ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ อยา่งนอ้ย 1 ตวั ทีÉสามารถทาํนายผลการเปลีÉยนแปลงของตวัแปรตาม

ความภกัดีในตราสินคา้ 

 พบว่าผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ  t-test  ดว้ยวิธีการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 

(Multiple regression analysis) ค่าคงทีÉ (B0) เท่ากบั 0.604 หน่วย มีค่า t = 8.026 มีค่า P-value เท่ากบั

0.000 ซึÉงนอ้ยกว่า 0.05 

 ตวัแปรคุณค่าตราสินคา้มีค่า B1 เท่ากบั 0.439 มีค่า t เท่ากบั7.671 มีค่า P-value เท่ากบั 

0.000 ซึÉงนอ้ยกว่า 0.05 

 ตวัแปรภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีค่า B2 เท่ากบั 0.399 มีค่า t เท่ากบั 7.103 มีค่า P-value 

เท่ากบั 0.000 ซึÉงนอ้ยกว่า 0.05 

 คุณค่าตราสินคา้และภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีความสมัพนัธก์บัความภกัดีในตราสินคา้ทีÉ

ระดบันยัสาํคญั 0.05 ดงันัÊน 

สามารถแสดงสมการไดด้งันีÊ  

 Unstandardized  Ŷ = 0.604 + 0.439X1 + 0.399 X2  

 เมืÉอ Ŷ = ความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการ 

และ กรุงเทพมหานคร 

 X1 = คุณค่าตราสินคา้ 

 X2 = ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

 จากสมการขา้งตน้แสดงใหเ้ห็นว่าถา้คุณค่าตราสินคา้เพิÉมขึÊน 1 หน่วย แลว้ความภกัดีใน

ตราสินคา้ YAZAKI จะเปลีÉยนแปลงเพิÉมขึÊน 0.439 หน่วย ภาพลกัษณ์ตราสินคา้เพิÉมขึÊน 1 หน่วย 

แลว้ความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI จะเปลีÉยนแปลงเพิÉมขึÊน 0.399 หน่วย  

 Standardized  Ŷ = 0.450X1 + 0.417X2 

 เมืÉอ Ŷ = ความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการ 

และ กรุงเทพมหานคร 

 X1 = คุณค่าตราสินคา้ 

 X2 = ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

 ค่าสมัประสิทธิÍ ความถดถอยมาตรฐานของตวัแปรคุณค่าตราสินคา้= 0.450 

 ค่าสมัประสิทธิÍ ความถดถอยมาตรฐานของตวัแปรภาพลกัษณ์ตราสินคา้= 0.417 

 แสดงใหเ้ห็นว่ามีขอ้มูลเพียงพอทีÉจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ทีÉระดบันยัสาํคญั 0.05 
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 จึงสรุปไดว้่าความพึงพอใจต่อตราสินคา้ อยา่งนอ้ย 2 ดา้น มีอิทธิพลต่อความภกัดีในตรา

สินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการ และ กรุงเทพมหานครโดยทีÉ ปัจจยั

ดา้นคุณค่าตราสินคา้ และ ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีความสมัพนัธเ์ชิงบวกต่อความภกัดีใน

ตราสินคา้ YAZAKI 

 

ตารางทีÉ 4-28  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมตฐิาน ตวัแปรต้น ตวัแปรตาม ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

1 ปัจจยัทางดา้นการตลาด

แบบองคร์วม 

ความภกัดีต่อตราสินคา้ มีความสมัพนัธก์นัทัÊง 

เชิงบวกและลบ 

2 ปัจจยัทางดา้นการตลาด

แบบองคร์วม 

ความพึงพอใจต่อตรา

สินคา้ 

ส่งผลต่อกนัทัÊงเชิงบวก 

และลบ 

3 ความพึงพอใจต่อ 

ตราสินคา้ 

ความภกัดีต่อตราสินคา้ มีความสมัพนัธก์นั 

ในเชิงบวก 
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บททีÉ 5 

สรุปและอภิปรายผล 

 

 การวจิยัปัจจยัทีÉมีผลต่อความจงรักภกัดีในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI 

ของผูบ้ริโภคในเขต จงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร เป็นการเก็บขอ้มูลโดยให ้กลุ่ม

ตวัอยา่งตอบแบบสอบถาม (Questionnaire) ทีÉสร้างขึÊนมาจากการทบทวนเอกสารงานวิจยัทีÉ

เกีÉยวขอ้งเพืÉอใชเ้ป็นเครืÉองมือในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชสิ้นคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์

YAZAKI จาํนวน 400 คน โดยมีวตัถุประสงคด์งันีÊ  

 1.  เพืÉอศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมทีÉมีความสมัพนัธก์บัความภกัดี 

ในตราสินคา้ YAZAKI  ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 

 2.  เพืÉอศึกษาถึงการปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมมีผลต่อความพึงพอใจต่อ 

ตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 

 3.  เพืÉอศึกษาถึงความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ซึÉงประกอบไปดว้ยภาพลกัษณ์ตรา

สินคา้และคุณค่าตราสินคา้ทีÉมีความสมัพนัธก์บัความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ใน

เขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 

 ความเชืÉอถือไดข้องเครืÉองมือทีÉใชใ้นการวจิยั ศึกษาจากตาํรา เอกสาร บทความ ทฤษฎี 

หลกัการและงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง เพืÉอกาํหนดขอบเขตของการวิจยัและสร้างเครืÉองมือวิจยั ให ้

ครอบคลุมความมุ่งหมายของการวิจยั ความเทีÉยงตรง (Validity) ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามฉบบัร่าง 

สาํหรับใหผู้เ้ชีÉยวชาญ 3 ท่าน เป็นผูพิ้จารณาและตรวจสอบในเรืÉองของความถูกตอ้งและความ 

ชดัเจนของคาํถาม และมาดาํเนินการทดสอบผูใ้ช ้สินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI 

จาํนวน 3Ř ชุด เพืÉอหาค่าความน่าเชืÉอถือของแบบสอบถาม จากนัÊนจึงปรับขอ้คาํถามเพืÉอให้

แบบสอบถามเกิดความสมบูรณ์ และพร้อมใชใ้นการเก็บขอ้มูลจริง โดยทีÉแบบสอบถามทัÊงหมด

สามารถแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ซึÉงมีค่าความน่าเชืÉอถือ (Cronbach’s alpha) α มากกว่าและเท่ากบั 0.7 

จากนัÊนไดน้าํแบบสอบถามใหอ้าจารยที์ÉปรึกษาพิจารณาอีกครัÊ งก่อนนาํไปทาํการเก็บขอ้มูลผูใ้ช้

สินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ใชใ้นการวิจยัในครัÊ งนีÊ  โดยทาํการเก็บขอ้มูลจาํนวน 400 

ชุด และไดค้ดัเลือกแบบสอบถามทีÉมีความสมบูรณ์สามารถใชใ้นการประมวลผลทัÊงสิÊน 400 ชุด  

คิดเป็นร้อยละ 100 ของแบบสอบถามทัÊงหมดการวิเคราะห์ขอ้มูลใชโ้ปรแกรมสถิติสาํเร็จรูป SPSS 

for Windows โดยมีสถิติทีÉเลือกใชด้งันีÊ  ค่าความถีÉ, ค่าร้อยละ, ค่าเฉลีÉย, ค่าเบีÉยงเบนมาตรฐานและ 

Multiple regression analysis 
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สรุปผลการวจิยั 

 การวจิยัเรืÉอง ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์

YAZAKI ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร เป็นการวจิยัเชิงสาํรวจ 

(Survey research) มีประชากรทีÉใชใ้นการศึกษา คือ ผูใ้ชสิ้นคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI 

จาํนวน 400 คน ผูว้ิจยัไดก้าํหนดกลุ่มตวัอยา่งดว้ยการใชสู้ตรการหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบ

ทราบจาํนวนประชากรของ Yamane ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนร้อยละ 95 ความผดิพลาดไม่เกิน ± ร้อยละ 

5 โดยมีเครืÉองมือทีÉใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามโดยใหก้ลุ่มตวัอยา่งทาํการตอบ 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลสามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งันีÊ  

 ส่วนทีÉ ř การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถามโดยจาํแนกตาม 

เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน และพฤติกรรมการบริโภคสินคา้ประเภทสายไฟฟ้า 

 จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทัÊงหมด ŜŘŘ คน ส่วนใหญ่เป็น 

เพศชาย จาํนวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.5 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงอาย ุ31-40 ปี จาํนวน 

167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 การศึกษาสูงสุดอยูใ่นระดบัปริญญาตรี จาํนวน řŠŚ คน คิดเป็นร้อยละ 

45.50 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพคา้ขายหรือธุรกิจส่วนตวัจาํนวน 181คน คิดเป็นร้อยละ 45.3 ส่วน

ใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 298 คนคิดเป็นร้อยละ 74.5 และมีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 

สูงกว่า Śŝ,ŘŘŘ บาทขึÊนไป จาํนวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3  

 ดา้นพฤติกรรมการเลือกใชส้ายไฟฟ้า ในเรืÉองการใหค้วามสาํคญัในการสายไฟฟ้าส่วน

ใหญ่ใหค้วามสาํคญัในเรืÉองความน่าเชืÉอถือของตราสินคา้ มีจาํนวน 285คน คิดเป็นร้อยละ 71.3  

เรืÉองยีÉหอ้ของสายไฟฟ้าทีÉซืÊอบ่อยทีÉสุด คือ สายไฟฟ้ายีÉหอ้ YAZAKI มีจาํนวน 281 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 70.3 เหตุผลสาํคญัทีÉสุดทีÉซืÊอสายไฟฟ้ายีÉหอ้ดงักล่าว ส่วนใหญ่ใหเ้หตุผลในเรืÉองคุณภาพ   

มีจาํนวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 67.3 ชนิดของสายไฟฟ้า ทีÉซืÊอเป็นประจาํส่วนใหญ่ซืÊอสายไฟฟ้า

ชนิด THW  มีจาํนวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 ขนาดของสายไฟฟ้า ทีÉซืÊอเป็นประจาํ ส่วนใหญ่

ซืÊอสายไฟฟ้าขนาด 2.5 mm2 มีจาํนวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.8 สถานทีÉทีÉซืÊอสายไฟฟ้าบ่อยทีÉสุด 

คือ หา้งสรรพสินคา้ (เช่น โฮมโปร, ไทวสัดุ) มีจาํนวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 56.0 และสถานทีÉ 

ทีÉใชส้ายไฟฟ้าบ่อยทีÉสุดคือ ใชที้Éบา้น มีจาํนวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 77.0 

 ส่วนทีÉ Ś สรุปผลการการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมของสินคา้

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI แลว้ พบว่า ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมของ

สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.88 เมืÉอพิจารณา

รายขอ้ พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการตลาดแบบองคร์วม  

มีรายละเอียดตามลาํดบัดงันีÊ คือ ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธมี์ความสาํคญัใน 



83 
 

ลาํดบัทีÉ 1 ซึÉง มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.97 ลาํดบัทีÉ 2 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น

การตลาดแบบผสมผสาน มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.92 และลาํดบัทีÉ 3 ไดแ้ก่ 

ปัจจยัดา้นการตลาดภายในองคก์รกบัปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม ซึÉงมีค่าเฉลีÉย

ความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากนัเท่ากบั 2.80 

 ส่วนทีÉ ś สรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นความพึงพอใจต่อตราสินคา้ของสินคา้

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  

 จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความพึงพอใจต่อสินคา้ YAZAKI  ดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้  

พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มีความพึงพอใจต่อสินคา้ YAZAKI  ดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.68  เมืÉอพิจารณารายขอ้ พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบ

แบบสอบถาม มีความความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีรายละเอียดตามลาํดบัดงันีÊ คือในเรืÉอง

ของสายไฟฟ้า YAZAKI มีแบบและขนาดสายใหเ้ลือกมากทีÉสุด มีความสาํคญัในลาํดบัทีÉ 1  

มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.75 ลาํดบัทีÉ 2 สายไฟฟ้า YAZAKI มีชืÉอเสียงและ

เป็นทีÉยอมรับมากทีÉสุด มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.71 ลาํดบัทีÉ 3 สายไฟฟ้า 

YAZAKI เป็นผูน้าํในตลาดผลิตภณัฑส์ายไฟฟ้า  มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั  2.70

ลาํดบัทีÉ 4 ชืÉอของสายไฟฟ้า YAZAKI สามารถจดจาํไดง่้าย มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลาง

เท่ากบั 2.67 และลาํดบัทีÉ 5 สายไฟฟ้า YAZAKI เป็นยีÉหอ้เก่าทีÉมีมานาน กบัสายไฟฟ้า YAZAKI มี

คุณภาพน่าเชืÉอถือมากทีÉสุด มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากนัความคิดเห็นระดบัปาน

กลางคือเท่ากบั 2.62 

 จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความพึงพอใจต่อสินคา้ YAZAKI  ดา้นคุณค่าตราสินคา้  

YAZAKI  พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มีความพึงพอใจต่อสินคา้ YAZAKI  ดา้นคุณค่าตรา

สินคา้  YAZAKI โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.65 เมืÉอพิจารณารายขอ้ 

พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มีความความคิดเห็นดา้นคุณค่าตราสินคา้ มีรายละเอียด

ตามลาํดบัดงันีÊ คือ ในเรืÉองของการรู้จกัตราสินคา้ YAZAKI มากนอ้ยเพียงใด มีความสาํคญัใน 

ลาํดบัทีÉ ř  มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั  2.74 ลาํดบัทีÉ 2 สายไฟฟ้า YAZAKI ถูก

ออกแบบมาใหส้ะดวกในการใชง้าน มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.72 ลาํดบัทีÉ 3 

ความคุน้เคยกบัตราสินคา้ YAZAKI มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั  2.70 ลาํดบัทีÉ 4  

ความภูมิใจต่อตราสินคา้ YAZAKI  มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.67 ลาํดบัทีÉ 5 

คุณภาพของสินคา้ภายใตต้ราสินคา้ YAZAKI เมืÉอเทียบกบัคุณภาพของตราสินคา้อืÉน กบัหวัขอ้

ความเชืÉอมั ÉนทีÉจะใชผ้ลิตภณัฑภ์ายใตต้ราสินคา้ YAZAKI  มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลาง

เท่ากนัเท่ากบั 2.64 ลาํดบัทีÉ 7  สายไฟฟ้า YAZAKI ใชง้านไดดี้อยา่งสมํÉาเสมอ มีค่าเฉลีÉย 
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ความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.63 ลาํดบัทีÉ 8  ความคิดเห็นโดยภาพรวมสายไฟฟ้า YAZAKI 

เป็นสินคา้ทีÉมีคุณภาพดี มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.60 ลาํดบัทีÉ 9 สายไฟฟ้า YAZAKI มีความคงทน  

มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.59 และลาํดบัทีÉ 10 สามารถจดจาํรูปโลโกต้ราสินคา้ 

YAZAKI บนสายไฟฟ้าได ้มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.56  

  ส่วนทีÉ 4  สรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ ของสินคา้

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  

 จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความภกัดีต่อตราสินคา้ YAZAKI พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบ

แบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อความภกัดีของตราสินคา้ YAZAKI โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  

โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.83 เมืÉอพิจารณารายขอ้ พบว่าผูบ้ริโภคทีÉตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อ

ความภกัดีของตราสินคา้ YAZAKI มีรายละเอียดตามลาํดบัดงันีÊ คือในเรืÉอง ท่านยงัคงใชส้ายไฟฟ้า 

YAZAKI แมว้่าราคาจะสูงขึÊนมีความสาํคญัในลาํดบัทีÉ 1  มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลาง

เท่ากบั 3.07  ลาํดบัทีÉ 2 ถา้สายไฟฟ้า YAZAKI หมดไปจากร้านทีÉท่านซืÊอเป็นประจาํท่านจะไม่

เปลีÉยนใจไปซืÊอยีÉหอ้อืÉน มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.99 ลาํดบัทีÉ 3 

ท่านยงัคงใชส้ายไฟฟ้า YAZAKI แมว้่ายีÉหอ้อืÉนจะลดราคา มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลาง

เท่ากบั 2.97 ลาํดบัทีÉ 4 ท่านจะยงัคงใชส้ายไฟฟ้า YAZAKI อยูแ่มว้่าจะมีคนมาแนะนาํใหใ้ชย้ีÉหอ้อืÉน 

มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.83  ลาํดบัทีÉ 5 ท่านมีแนวโนม้ทีÉจะซืÊอสายไฟฟ้า 

YAZAKI ซํÊ าอีกในครัÊ งต่อไป มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.81 ลาํดบัทีÉ Ş ท่านใช้

สายไฟฟ้า YAZAKI เป็นประจาํทุกครัÊ งเมืÉอตอ้งการใช ้และท่านจะแนะนาํใหผู้อื้Éนใชส้ายไฟฟ้า เมืÉอ

ท่านมีโอกาส มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากนัเท่ากบั 2.80 ลาํดบัทีÉ 8 ก่อนซืÊอสายไฟฟ้า

ท่านเจาะจงทีÉจะซืÊอสายไฟฟ้า YAZAKI อยูแ่ลว้ มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั Ś.şŞ 

ลาํดบัทีÉ 9 เมืÉอนึกถึงสายไฟฟ้าท่านนึกถึง YAZAKI เป็นลาํดบัแรก มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบั 

ปานกลางเท่ากบั 2.71 และลาํดบัทีÉ 10  ท่านมีความเชืÉอมั Éนในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์

YAZAKI มีค่าเฉลีÉยความคิดเห็นระดบัปานกลางเท่ากบั 2.69 

 ส่วนทีÉ 5 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพืÉอทดสอบสมมติฐาน 

 สมมตฐิานทีÉ 1 ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม มีความสมัพนัธก์บัความภกัดีใน

ตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการ และ กรุงเทพมหานคร 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม มีความสมัพนัธ์

กบัความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและ 

กรุงเทพมหานครโดยทีÉ ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม และ ปัจจยัดา้นการตลาด
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แบบผสมผสาน มีความสมัพนัธเ์ชิงบวกต่อความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI ส่วนทางดา้นปัจจยั

ดา้นการตลาดสมัพนัธ ์มีความสมัพนัธเ์ชิงลบต่อความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI 

 สมมตฐิานทีÉ 2 ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมมีผลต่อความพึงพอใจต่อตราสินคา้ 

YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร  

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมมีผลต่อ 

ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการและ

กรุงเทพมหานคร ทีÉระดบันยัสาํคญั 0.05โดยทีÉ ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม 

และ ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน มีความสมัพนัธเ์ชิงบวกต่อความพึงพอใจต่อตราสินคา้

YAZAKI  ส่วนทางดา้นปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์มีความสมัพนัธเ์ชิงลบต่อความพึงพอใจต่อตรา

สินคา้YAZAKI   

 สมมตฐิานทีÉ 3 ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ซึÉงประกอบไปดว้ยภาพลกัษณ์ตรา

สินคา้และคุณค่าตราสินคา้ทีÉมีความสมัพนัธก์บัความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI  ของกลุ่มลูกคา้ 

ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ซึÉงประกอบไป

ดว้ยภาพลกัษณ์ตราสินคา้และคุณค่าตราสินคา้ทีÉมีความสมัพนัธก์บัความภกัดีในตราสินคา้ 

YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการ และ กรุงเทพมหานคร ทีÉระดบันยัสาํคญั 

0.05 โดยทีÉ ปัจจยัดา้นคุณค่าตราสินคา้ และ ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีความสมัพนัธเ์ชิงบวก

ต่อความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI 

 

อภปิรายผลการวจิยั 

 จากผลการวิจยัทีÉไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานในงานวิจยัเรืÉอง ปัจจยัทีÉมีผลต่อความ

จงรักภกัดีในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ของผูบ้ริโภคในเขต จงัหวดั

สมุทรปราการ และกรุงเทพมหานครสามารถอภิปรายผลโดยอา้งอิงจากทฤษฎีและงานวิจยัทีÉ

เกีÉยวขอ้งไดด้งันีÊ  

1. จากการศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมทีÉมีความสมัพนัธก์บัความภกัดี 

ในตราสินคา้ YAZAKI  ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร พบว่า 

ตวัแปรปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมกบัความภกัดีในตราสินคา้ ทัÊงสองมีความสมัพนัธก์นั

ร้อยละ 66.2 และพบว่า การเปลีÉยนแปลงของ “ความภกัดีในตราสินคา้” ขึÊนอยูก่บัปัจจยัทางดา้น

การตลาดแบบองคร์วม ร้อยละ 43.8 และสามารถสรุปไดว้่าปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม

อยา่งนอ้ย 3 ดา้น มีอิทธิพลต่อความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดั
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สมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร ซึÉงแบ่งเป็น ปัจจยัทีÉมีความสมัพนัธเ์ชิงบวกต่อความภกัดีใน

ตราสินคา้ YAZAKI ซึÉงไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคมและปัจจยัดา้น

การตลาดแบบผสมผสาน  ส่วนปัจจยัทีÉมีความสมัพนัธเ์ชิงลบต่อความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI 

ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์  

 ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคมเป็นปัจจยัทีÉมีความสมัพนัธเ์ชิงบวกต่อ

ความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI ซึÉงเป็นทีÉแน่นอนอยูแ่ลว้ว่าหากทางบริษทัมีการจดักิจกรรมต่าง ๆ

ทีÉเกีÉยวกบั หรือเป็นการแสดงออกถึงความรับผดิชอบต่อสงัคม อยา่งเช่น การดาํเนินธุรกิจโดย

คาํนึงถึงคุณภาพ และความตอ้งการของลูกคา้, การบริการทีÉคาํนึงถึงความรับผดิชอบต่อ 

ความปลอดภยัของลูกคา้ในการใชผ้ลิตภณัฑ,์ การปฏิบติัตามกฎหมายและขอ้บงัคบัดา้น 

ความปลอดภยั อาชีวอนามยั และสิÉงแวดลอ้มอยา่งเคร่งครัด,  มีการส่งเสริมการนาํวสัดุทีÉใชแ้ลว้

กลบัมาหมุนเวียนใชใ้หม่โดยคาํนึงถึงความปลอดภยั และความคุม้ค่าในการใชท้รัพยากร,  

มีการสนบัสนุนการส่งเสริมการจา้งงานในพืÊนทีÉและพืÊนทีÉใกลเ้คียง และ การส่งเสริมสนบัสนุนใหมี้

กิจกรรมทีÉมีประโยชน์เพืÉอช่วยเหลือสงัคม ยอ่มส่งผลใหลู้กคา้ไดรั้บรู้ถึงองคก์รในแง่ดี และทาํให้

รู้จกัองคก์รมากขึÊน ดั Éงแนวคิดจากหนงัสือของสถาบนัพฒันาธุรกิจอยา่งย ั Éงยนื (2556)  กล่าวไวว้่า

“ความรับผดิชอบต่อสงัคม” (Corporate Social Responsibility: CSR) เป็นประเด็นสาํคญัทีÉทั Éวโลก 

กาํลงัใหค้วามสนใจโดยเฉพาะอยา่งยิ Éงในภาคธุรกิจดว้ยเลง็เห็นว่า การดาํ เนินกิจการขององคก์ร

ธุรกิจส่งผลกระทบต่อสงัคมและสิÉงแวดลอ้มอยา่งหลีกเลีÉยงไม่ได ้CSR จึงกลายเป็น “เรืÉองจาํเป็น” 

ทีÉทุกฝ่ายใหค้วามสาํคญั ไม่ใช่เพียงเพืÉอสร้างภาพลกัษณ์ทีÉดีขององคก์ร เพืÉอหวงัผลทางการตลาด 

หรือเพืÉอใชแ้กไ้ขปัญหาทางธุรกิจใหไ้ดรั้บการยอมรับจากสงัคมแต่ CSR ในปัจจุบนักาํลงัทวี

ความสาํคญัและกลายเป็น “แนวคิดและวิธีการบริหารจดัการธุรกิจ” เพืÉอพฒันาการดาํ เนินธุรกิจให้

มีประสิทธิภาพ ลดความเสีÉยงและเพิÉมความสามารถในการแข่งขนั รวมถึงพฒันาห่วงโซ่มูลค่า ซึÉง

จะนาํ ไปสู่การพฒันาธุรกิจอยา่งย ั Éงยนื อีกทัÊงยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ และสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของศิริรัตน์ ขุนฑวุฒิ (2553, หนา้ 37) ไดก้ล่าวไวว้า่ การตลาดทีÉรับผดิชอบต่อสงัคม เป็น

การสร้างสมดุลระหว่างผลประโยชน์ หรือผลกาํไรทีÉองคก์ารจะไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการ 

ทีÉจะนาํไปสู่ความพึงพอใจของลูกคา้ และความสนใจของสาธารณชน ทาํใหเ้กิดโอกาสในการเพิÉม

ชืÉอเสียงทีÉดีใหแ้ก่องคก์าร การเพิÉมการตระหนกัถึงตราสินคา้ การเพิÉมความภกัดีของลูกคา้ การเพิÉม

ยอดขาย และการเพิÉมพืÊนทีÉข่าวสาร ซึÉงจะทาํใหลู้กคา้รับรู้ถึงองคก์ารทีÉดีและนาํไปสู่การรับรู้ถึง

ผลประโยชน์ ทัÊงทีÉเป็นรูปแบบของเหตุผลและอารมณ์  

 ปัจจยัทางดา้นการตลาดองคร์วมดา้นการตลาดแบบผสมผสาน เป็นอีก 1 ปัจจยัทีÉมี

ความสมัพนัธเ์ชิงบวกต่อความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI  การตลาดแบบผสมผสานในงานวจิยันีÊ  
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ประกอบไปดว้ย การสืÉอสารแบบบูรณาการ และ กิจกรรมทางการตลาดพืÊนฐาน (4Ps)  การสืÉอสาร

แบบบูรณาการดา้นการรับรู้ข่าวสารประชาสมัพนัธเ์กีÉยวกบัผลิตภณัฑ ์หรือ โปรโมชั Éนของบริษทัอยู่

เสมอ, การรู้จกัสินคา้หรือรู้จกัมากขึÊนจากกิจกรรมพิเศษทีÉทาง บริษทัจดัขึÊน เช่น งานสมัมนา เป็น

ตน้ และ การทีÉสามารถเขา้ถึงขอ้มูลของผลิตภณัฑไ์ดง่้ายดว้ยตนเองจากช่องทางอินเตอร์เน็ต หรือ

ช่องทางการสืÉอสารอืÉน ๆ ทีÉบริษทัจดัเตรียมให ้เป็นการสืÉอสารของบริษทัทีÉทาํใหลู้กคา้รู้จกับริษทั

มากขึÊน รู้จกัสินคา้มากขึÊน และสามารถเขา้ถึงขอ้มูลของผลิตภณัฑไ์ดง่้ายขึÊน ซึÉงสิÉงเหล่านีÊทาํให้

ลูกคา้รู้สึกสะดวกสบายขึÊน ดงันัÊนจึงอาจเป็นอีกหนึÉงเหตุผลทีÉทาํใหลู้กคา้รู้สึกจงรักภกัดีต่อตรา

สินคา้ ซึÉงสอดคลอ้งกนักบังานวิจยัวารสารวิชาการ มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย (ธเนศ  

ยคุนัตวนิชชยั, 2553, หนา้ 107) ไดก้ล่าวไวว้่า องคก์รส่วนใหญ่ในประเทศไทยทีÉมีการนาํการ

สืÉอสารการตลาดเชิงบูรณาการมาใช ้ซึÉงจะมีการใชอ้ยูใ่น ระดบัทีÉ Ś ตวัอยา่งเช่น บริษทัแอดวานซ ์

อินโฟร์ เซอร์วิส สร้างความภกัดีในตราสินคา้ (Brand loyalty) ดว้ยการพฒันาการสืÉอสารการตลาด

เชิงบูรณาการจากระดบัทีÉ Ś ไปสู่ระดบัทีÉสูงขึÊน บริษทัมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลเกีÉยวกบัลูกคา้ และนาํ

ขอ้มูลทีÉไดจ้ากการวิเคราะห์มาประยกุตใ์นการสร้างแผนการสืÉอสารการตลาดดว้ยการบริหารลูกคา้

สมัพนัธ ์(Customer relationship management) ระหว่างสินคา้และบริการกบัผูบ้ริโภค ส่วนทางดา้น

กิจกรรมทางการตลาดพืÊนฐาน (4Ps) นัÊน ไม่ว่าจะเป็นทางดา้น Product  Price Place หรือ Promotion 

ซึÉงเป็นส่วนหนึÉงของการตลาดแบบผสมผสานลว้นแลว้แต่มีความสมัพนัธเ์ชิงบวกต่อ 

ความจงรักภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI  ซึÉงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพรทิพย ์ววิิธนาภรณ์ (2557, 

หนา้ 100)  เมืÉอวิเคราะห์ความสมัพนัธก์บัปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาดกบัความภกัดีต่อตรา

สินคา้พบปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัความภกัดีต่อตราสินคา้ โดยมี

ความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนั ในระดบัปานกลาง อาจจะเนืÉองจากว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความภกัดี

ต่อตราสินคา้และปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดทีÉดี ซึÉงทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความประทบัใจใน 

ผลิตภณัฑ ์เพราะเมืÉอไดท้ดลองหรือใชแ้ลว้ตรงกบัความตอ้งการ ดงันัÊนจึงทาํใหมี้ความตอ้งการทีÉจะ

กลบัมาซืÊออีกครัÊ ง 

ปัจจยัปัจจยัทางดา้นการตลาดองคร์วมทีÉมีความสมัพนัธเ์ชิงลบต่อความภกัดีในตราสินคา้ 

YAZAKI ซึÉงไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์ สาเหตุทีÉมีความสมัพนัธแ์ต่ในดา้นลบอาจเกิดจาก

กิจกรรมส่งเสริมการขายโดยการให ้Bonus พิเศษ, การแจง้ข่าวสารแก่ลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นทาง

ขอ้ความโทรศพัท ์อีเมล ์ใบปลิว แผน่พบั หรือสิÉงพิมพต่์าง ๆ , การติดตามสอบถามความพึงพอใจ

ในการใชบ้ริการของลูกคา้ รวมทัÊงสอบถามถึงปัญหาเพืÉอเป็นแนวทางใหบ้ริษทัปรับปรุงแกไ้ข
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ต่อไป สิÉงเหล่านีÊหากมีมากไปหรือนอ้ยไปลว้นแลว้ส่งผลทางลบต่อความภกัดีทัÊงสิÊน อยา่งเช่น 

Bonus จากการขายหากใหน้อ้ยไปตวัแทนจาํหน่ายอาจจะคิดและลงัเลว่าการขายผลิตภณัฑย์ีÉหอ้นีÊ

ใหผ้ลกาํไรทีÉนอ้ยเกินไป ก็ทาํใหไ้ม่เกิดความจงรักภกัดี พยายามหาผลิตภณัฑย์ีÉหอ้อืÉนทีÉสามารถ

สร้างผลกาํไรใหไ้ดม้ากกว่านีÊ  ในทางกลบักนั หากเราใหเ้ยอะไปก็อาจจะเกิดความเคลือบแคลง

สงสยัว่าทาํไมผลิตภณัฑย์ีÉหอ้นีÊ ถึงกลา้ใหผ้ลตอบแทนมากขนาดนีÊ  อาจจะเป็นผลิตภณัฑที์Éไม่ได้

มาตรฐาน เมืÉอเกิดความเคลือบแคลงสงสยัจึงอาจก่อใหเ้กิดความไม่ภกัดีเกิดขึÊนได ้ซึÉงสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของ (เสรี วงษม์ณฑา, 2540) การตลาดเพืÉอสร้างความภกัดีในหมู่ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัก็คือ

การตลาดเชิงสมัพนัธ ์(Relationship marketing) ซึÉงจะตอ้งอาศยัการจดัการความสมัพนัธก์บัลูกคา้ 

(Customer Relations Management: CRM) เป็นเครืÉองมือหลกัในการทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ 

เกิดความภกัดี มีการซืÊอซํÊ าอยา่งต่อเนืÉอง และกลายเป็นผูช่้วยขายทีÉเราไม่ตอ้งจ่ายเงินเดือน เพราะ

ลูกคา้ทีÉมีความสมัพนัธที์Éดีกบั Brand ยอ่มพูดถึง Brand ในแง่ทีÉดี และพร้อมทีÉจะเป็นลูกคา้ทีÉดีของ 

Brand ตลอดไป 

 2.  จากการศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมมีผลต่อความพึงพอใจต่อตรา

สินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขต จงัหวดัสมุทรปราการ และ กรุงเทพมหานคร พบว่า ตวัแปร

ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมกบัความพึงพอใจต่อตราสินคา้ทัÊงสองมีความสมัพนัธก์นั 

ร้อยละ 78.7 และพบว่า การเปลีÉยนแปลงของ “ความพึงพอใจต่อตราสินคา้” ขึÊนอยูก่บัปัจจยัทางดา้น

การตลาดแบบองคร์วม ร้อยละ 61.9 โดยทีÉปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมอยา่งนอ้ย 3 ดา้น มี

อิทธิพลต่อความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและ 

กรุงเทพมหานคร และสามารถสรุปไดว้่าปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคมและ 

ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน มีความสมัพนัธเ์ชิงบวกต่อความพึงพอใจต่อตราสินคา้

YAZAKI  ส่วนทางดา้นปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์มีความสมัพนัธเ์ชิงลบต่อความพึงพอใจต่อตรา

สินคา้YAZAKI  ซึÉงจะสงัเกตไดว้่ามีผลแปรผนัตามสมมติฐานทีÉ1 เนืÉองจากว่า ปัจจยัทางดา้น

การตลาดแบบองคร์วมส่งผลต่อความพึงพอใจและเมืÉอเกิดความพึงพอใจจึงส่งผลต่อการเกิดความ

ภกัดี ซึÉงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของรัตติยา นิลจาํรัส (2549, อา้งถึงใน พรทิพย ์วิวิธนาภรณ์, 2557) 

ศึกษาเรืÉองปัจจยัทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อผูใ้ชบ้ริการ พฤติกรรมและความพึงพอใจของ

ผูใ้ชบ้ริการสถานีนํÊ ามนั ปตท. โดยมีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของ

ผูใ้ชบ้ริการสถานีนํÊ ามนั ใชว้ิธีการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey research) กลุ่มตวัอยา่งคือ ประชาชนทีÉใช้

บริการสถานีนํÊ ามนัจาํนวน 200 คน พบสาํรวจดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานีนํÊ ามนัพบว่า ใช้

บริการ 1-3  ครัÊ ง ต่อเดือน ใชใ้นช่วงเวลาทีÉไม่แน่นอน เหตุผลทีÉใชบ้ริการสถานีนํÊ ามนัปตท.ส่วน

ใหญ่คือ เป็นนํÊ ามนัทีÉมีคุณภาพและเป็นเสน้ทางทีÉผา่นเป็นประจาํ และรูปแบบการชาํระเงินพบว่าจะ
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เลือกชาํระดว้ยเงินสดมากกว่าบตัรเครดิต จากการศึกษาดา้นปัจจยัทีมีผลต่อการใชบ้ริการสถานี

นํÊ ามนัพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ระดบัความสาํคญัในระดบัปานกลาง และปัจจยัดา้นราคากบั

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีระดบัความสาํคญัในระดบัปานกลาง ส่วนช่องทางการจดัจาํหน่าย

มีระดบัความสาํคญั คือ ระดบัมาก แสดงใหเ้ห็นว่าประชาชนใหค้วามสาํคญักบัเสน้ทางหรือช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายเป็นปัจจยัสาํคญั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เพชรวดี กาญจนวิโรจน ์และน

ภวรรณ คณานุรักษ ์(2552, หนา้ 9) จากรายงานการศึกษาคน้ควา้เรืÉองการสร้างกลยทุธด์า้นความ

รับผดิชอบต่อสงัคม (Corporate Social Responsibility: CSR) เพืÉอสร้างภาพลกัษณ์ทีÉดีของบริษทั:

กรณีศึกษาบริษทัไทยออยล ์จาํกดั (มหาชน) โดยมีวตัถุประสงคเ์พืÉอสร้างภาพลกัษณ์ทีÉดีใหก้บั

บริษทัและกาํหนดกลยทุธด์า้นความรับผดิชอบต่อสงัคมเพืÉอเพิÉมขีดความสามารถในการแข่งขนัใน

อุตสาหกรรมโดยใชก้ารวิจยัเชิงคุณภาพ (Quantitative independent study) ผูศึ้กษาไดท้าํการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิ และขอ้มูลปฐมภูมิภายใตส้ถานการณ์ปัจจุบนัโดย ในการรวบรวมขอ้มูล

ปฐมภูมิผูศึ้กษาไดแ้บ่งเป็น 2 ส่วนของการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือทาํการออกแบบสอบถามในเรืÉอง

ของทศันคติของชุมชนโดยรอบโรงกลั Éน ทีÉมีต่อภาพลกัษณ์ของบริษทัไทยออยลก์บัความรับผดิชอบ

ต่อสงัคมของบริษทัการสมัภาษณ์เชิงลึก (Depth interview) กบัผูที้Éมีส่วนเกีÉยวขอ้งกบับริษทั คือ

ผูบ้ริหาร และจากการศึกษาพบว่า บริษทัมีภาพลกัษณ์ทีÉดีกบัชุมชนโดยรอบโรงกลั Éน ซึÉงจากขอ้สรุป

นีÊ ไดถ้ามจากทางผูบ้ริหารทีÉยนืยนัไดว้่าบริษทักบัชุมชนโดยรอบมีความสมัพนัธที์Éดีต่อกนัเป็นอยา่ง

มากและจากการเก็บแบบสอบถามก็ยงัไดผ้ลทีÉออกมาเพืÉอเป็นการยนืยนัเช่นเดียวกนัว่าทศันคติของ

คนในชุมชนทีÉมีต่อบริษทันัÊนเป็นไปในทิศทางทีÉดีไม่ต่อตา้นกบับริษทั 

2.  จากการศึกษาถึงความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ซึÉงประกอบไปดว้ย 

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้และคุณค่าตราสินคา้ทีÉมีความสมัพนัธก์บัความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI  

ของกลุ่มลูกคา้ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร พบว่า ตวัแปรความพึงพอใจต่อ

ตราสินคา้กบัความภกัดีในตราสินคา้ ทัÊงสองมีความสมัพนัธก์นัร้อยละ 84.3 และ การเปลีÉยนแปลง

ของ “ความภกัดีในตราสินคา้” ขึÊนอยูก่บัความพึงพอใจต่อตราสินคา้ ร้อยละ 71.1 และสามารถสรุป

ไดว้่าความพึงพอใจต่อตราสินคา้ อยา่งนอ้ย 2 ดา้น มีอิทธิพลต่อความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI 

ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานครโดยทีÉ ปัจจยัดา้นคุณค่าตราสินคา้ 

และปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีความสมัพนัธเ์ชิงบวกต่อความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI 

จากผลการวิจยันีÊ เราจะเห็นไดว้่าจากสมมติฐานทีÉ 2 คือ ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมมีผลต่อ

ความพึงพอใจต่อตราสินคา้  เมืÉอลูกคา้เกิดความพึงพอใจดงันัÊนลูกคา้จึงซืÊอซํÊ าจึงทาํใหเ้กิดความภกัดี

ในตราสินคา้ ความพึงพอใจในงานวจิยันีÊ แบ่งเป็นสองดา้นคือดา้นคุณค่าตราสินคา้ ซึÉงสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของอจัฉรา มีทองแสน (2554, หนา้ 162) คุณค่าตราสินคา้ ของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ดา้น
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การรู้จกัตราสินคา้ ดา้น คุณภาพการรับรู้ดา้นความผกูพนักบัตราสินคา้ มีความสมัพนัธก์บัความภกัดี

ต่อตราสินคา้ SONY ไปในทิศทางเดียวกนั โดยมีความสมัพนัธใ์นระดบัสูง เพราะกลอ้งถ่ายภาพ

ระบบดิจิตอลตราสินคา้ SONY เป็นตราสินคา้ ทีÉมีชืÉอเสียง และเป็นผูน้าํทางดา้นเทคโนโลยเีกีÉยวกบั

กลอ้ง ถ่ายภาพระบบดิจิตอล สอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน ์(2550) ไดใ้หค้วามหมาย

ไวว้่า คุณค่าตราสินคา้ เป็นคุณค่าผลิตภณัฑที์Éรับรู้ (Perceived value) ในสายตาลูกคา้ การทีÉตรา

สินคา้ของบริษทัมีความหมายเชิงบวกในสายตาของผูซื้Êอ คุณค่าตราสินคา้จะสร้างขอ้ไดเ้ปรียบ

ทางการแข่งขนัทัÊงทางดา้นลดค่าใชจ่้ายทางการตลาดไดที้Éเกิดจากการรู้จกัตราสินคา้ (Brand 

awareness) และมีความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand loyalty) 

 ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ทางดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ซึÉงมีความสมัพนัธ์

กบัความภกัดีในตราสินคา้ YAZAKI ในเชิงบวก สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Keller (2008) กล่าวไว้

ว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้เป็นการรับรู้เกีÉยวกบัตราสินคา้ ซึÉงเป็นผลสะทอ้นจากการเชืÉอมโยงตรา

สินคา้ ในความทรงจาํของผูบ้ริโภค โดยความแข็งแกร่ง ความเป็นทีÉชืÉนชอบ และความมีเอกลกัษณ์ 

การเชืÉอมโยงตราสินคา้มีบทบาทสาํคญัในการสร้างคุณค่าตราสินคา้  และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของดิฐวฒัน์ ธิปัตดี (2551, หนา้ 103) ผลการวิจยัพบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีผลต่อ 
ความจงรักภกัดีในตราสินคา้นํÊ าดืÉมบรรจุขวดตราสิงห์ ซึÉงแสดงใหเ้ห็นว่าตราสินคา้ทีÉมีชืÉอเสียง  
มีภาพลกัษณ์ทีÉดี จะทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความภาคภูมิใจในตราสินคา้ทีÉเลือก รู้สึกมั Éนใจในคุณภาพ

ของตราสินคา้ทีÉเลือก และตราสินคา้ทีÉเลือกนัÊนไดม้าตรฐานและเป็นทีÉยอมรับโดยทั Éวไป 
 ซึÉงโดยภาพรวมของความพึงพอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI มีความสมัพนัธก์บัความภกัดี

ในตราสินคา้ YAZAKI  ของกลุ่มลูกคา้ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของศตวรรษ อนัลิ Êมภณัฑ ์(2554, หนา้32) สาํหรับปัจจยัดา้นความพึงพอใจ

ของลูกคา้ความพึงพอใจในตวัสินคา้เป็นสิÉงทีÉลูกคา้มีความคิดเห็นวา่ ส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ทีÉ

ใหก้บักิจการในระดบัมากทีÉสุดในขณะทีÉความน่าเชืÉอถือของกิจการและความไวว้างใจทีÉมีต่อกิจการ

เป็นสิÉงทีÉลูกคา้มีความคิดเห็นวา่ส่งผลความภกัดีของลูกคา้ทีÉใหก้บักิจการในระดบัมากอยา่งไรก็ตาม

ลูกคา้ใหค้วามสาํคญักบัความน่าเชืÉอถือของกิจการมากกวา่สาํหรับปัจจยัดา้นความเชืÉอมโยงผกูพนั

กบัอารมณ์ พบวา่ ลูกคา้มีความรู้สึกทีÉดีต่อกิจการและมีความพร้อมทีÉจะสนบัสนุนกิจการในระดบั

มาก ส่วนปัจจยัดา้นทางเลือกและนิสยั พบวา่ลูกคา้มีความพึงพอใจจากการซืÊอสินคา้จากร้านเดิม 

ซํÊ า ๆ ในระดบัมากในขณะทีÉปัจจยัดา้นประวติัของบริษทัผูผ้ลิตสินคา้ลูกคา้มีความคิดเห็นวา่

ภาพลกัษณ์และประวติัของกิจการส่งผลความภกัดีของลูกคา้ทีÉใหก้บักิจการในระดบัปานกลาง 
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ข้อเสนอแนะในการวจิยั 

 ความจงรักภกัดีในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ของผูบ้ริโภคในเขต 

จงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง แสดงใหเ้ห็นว่าตรา

สินคา้ “YAZAKI” เป็นทีÉรู้จกัและผูบ้ริโภคใหก้ารยอมรับในมาตรฐานของตราสินคา้พอสมควร แต่

บริษทัผูผ้ลิตกค็วรจะนาํขอ้มูลต่างๆจากผลการวิจยัมาพิจารณาปรับปรุงเพืÉอกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคมี

การตดัสินใจซืÊอ “สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI” ใหม้ากขึÊน ซึÉงผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงันีÊ  

 1.  จากผลการวิจยัทาํใหท้ราบว่า ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมทัÊงทางดา้น

การตลาดภายในองคก์ร, ดา้นการตลาดแบบผสมผสาน, ดา้นการตลาดสมัพนัธ,์ ดา้นความ

รับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม ค่าระดบัความคิดเห็นทัÊงหมดอยูใ่นระดบัปานกลาง และจาก 

ผลการทดสอบความสมัพนัธข์องปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม กบัความภกัดีในตราสินคา้ 

พบว่ามีปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมอยา่งนอ้ย 3 ดา้น มีอิทธิพลต่อความภกัดีในตราสินคา้ 

YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร โดยทีÉ ปัจจยัดา้น 

ความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม และ ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน มีความสมัพนัธ์

เชิงบวก ส่วนทางดา้นปัจจยัดา้นการตลาดสมัพนัธ ์มีความสมัพนัธเ์ชิงลบ ดงันัÊนจากการทดสอบ

ความสมัพนัธท์าํใหเ้ราไดเ้ห็นแนวทางในการปรับปรุงปัจจยัทางการตลาดหลกั ๆ ทีÉส่งผลโดยตรง

กบัความภกัดีก่อนในทีÉนีÊ ผูว้จิยัขอนาํเสนอปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม และ 

ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน เป็นตวัแปรหลกัทีÉสมควรไดรั้บการปรับปรุงก่อนเนืÉองจากแปร

ผนัโดยตรงกบัความภกัดีจากค่าสถิติทีÉไดจ้ะเห็นว่าหากลูกคา้มีความพึงพอใจต่อปัจจยัเหล่านีÊ เพิÉมขึÊน

ก็จะส่งผลใหค้วามภกัดีของลูกคา้ต่อตราสินคา้เพิÉมขึÊนตาม 

 2.  จากผลการวิจยัในการทดสอบความสมัพนัธข์องปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม 

กบั ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ ทาํใหท้ราบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในเรืÉองปัจจยัทางดา้น

การตลาดแบบองคร์วมทีÉมีผลพึงพอใจต่อตราสินคา้โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง และสามารถสรุป

ความสมัพนัธไ์ดว้่า ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมอยา่งนอ้ย 3 ดา้น มีอิทธิพลต่อความพึง

พอใจต่อตราสินคา้ YAZAKI ของกลุ่มลูกคา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร 

โดยทีÉ ปัจจยัดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม และ ปัจจยัดา้นการตลาดแบบผสมผสาน  

มีความสมัพนัธเ์ชิงบวกต่อความพึงพอใจต่อตราสินคา้YAZAKI  ส่วนทางดา้นปัจจยัดา้นการตลาด

สมัพนัธ ์มีความสมัพนัธเ์ชิงลบต่อความพึงพอใจต่อตราสินคา้YAZAKI  ซึÉงแสดงใหเ้ห็นว่าหากมี

การปรับปรุงปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม ทางดา้นความรับผดิชอบทางการตลาดต่อสงัคม 

และ ดา้นการตลาดแบบผสมผสาน ใหดี้มากยิ ÉงขึÊน จะส่งผลใหลู้กคา้เกิดความภกัดีมากขึÊน 
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 3.  จากผลการวิจยัในการทดสอบความสมัพนัธข์องความพึงพอใจต่อตราสินคา้ กบั 

ความภกัดีในตราสินคา้ทาํใหท้ราบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในเรืÉองพึงพอใจต่อตราสินคา้โดย

รวมอยูใ่นระดบัปานกลาง และสามารถสรุปความสมัพนัธไ์ดว้่า ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ อยา่ง

นอ้ย Ś ดา้น มีผลต่อความภกัดีในตราโดยทีÉ ปัจจยัดา้นคุณค่าตราสินคา้ และ ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์

ตราสินคา้ มีความสมัพนัธเ์ชิงบวกต่อความภกัดีในตราสินคา้ ซึÉงจากผลการทดสอบทาํใหเ้ราไดเ้ห็น

ว่าความพึงพอใจมีความสมัพนัธแ์ละมีผลทางบวกต่อความภกัดีในตราสินคา้จริง ซึÉงหากเราสร้าง

ความพึงพอใจใหเ้กิดแก่ลูกคา้มากขึÊนจะทาํใหลู้กคา้มีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้เรามากขึÊนตาม  

 4.  จากผลการวิจยัในเรืÉองความจงรักภกัดีในตราสินคา้สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI 

พบว่า ผูบ้ริโภคมีความจงรักภกัดีในระดบัปานกลาง แสดงใหเ้ห็นว่ามีกลุ่มผูบ้ริโภคทีÉเจาะจงซืÊอ

สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI อยูพ่อสมควร ผูผ้ลิตสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ใหค้วามสาํคญักบั

การสร้างตราสินคา้ ใหผู้บ้ริโภคมีการรับรู้ในตราสินคา้ใหม้ากทีÉสุด สร้างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ใหดู้

ดีทีÉสุด เพืÉอสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคใหม้ากทีÉสุด โดยการเสนอสินคา้ทีÉตรงกบั 

ความตอ้งการและความคาดหวงัของผูบ้ริโภคเพืÉอทีÉผูบ้ริโภคจะไดเ้กิดความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้

สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ตามมาในทีÉสุด 

 

ข้อเสนอแนะในการวจิยัครัÊงต่อไป 

 1.  การวจิยัครัÊ งนีÊ เป็นการศึกษาเฉพาะผูบ้ริโภคทีÉอาศยัอยูใ่นจงัหวดัสมุทรปราการและ 

กรุงเทพมหานครเท่านัÊน ดงันัÊนการศึกษาครัÊ งต่อไปควรมีการศึกษาผูบ้ริโภคทีÉอยูใ่นต่างจงัหวดั

เพิÉมเติมว่ามีความจงรักภกัดีในตราสินคา้สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI มากนอ้ยแค่ไหน เพืÉอจะไดน้าํ

ผลการศึกษาทีÉไดม้าเปรียบเทียบความแตกต่างในแต่ละพืÊนทีÉ 

 2.  การวจิยัครัÊ งนีÊ เป็นการวิจยัโดยใชแ้บบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งซึÉงเคยใชส้ายไฟฟ้า 

แบรนด ์YAZAKI เท่านัÊน ในการวิจยัครัÊ งต่อไปควรมีการศึกษาโดยใชว้ิธีวิจยัเชิงคุณภาพ เก็บขอ้มูล

การวจิยัดว้ยการสมัภาษณ์ผูบ้ริโภคถึงเหตุผลทีÉทาํใหผู้บ้ริโภคมีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้

สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI เพืÉอประโยชน์ในการวางแผนกลยทุธต่์าง ๆ ใหต้รงกบัความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคใหม้ากทีÉสุด 

 ś.  ควรทาํการวจิยัอยา่งต่อเนืÉอง เนืÉองจากความจงรักภกัดีในตราสินคา้เป็นเรืÉองของ 

ความรู้สึกและความคิดเห็นส่วนบุคคลทีÉมีต่อตราสินคา้ ซึÉงอาจเปลีÉยนแปลงไดต้ลอดเวลา ทัÊงนีÊ เพืÉอ

จะไดเ้ป็นขอ้มูลสาํหรับผูที้Éอยูใ่นธุรกิจนีÊ จะไดน้าํไปปรับกลยทุธต่์าง ๆ ในการสร้างตราสินคา้ให้

ผูบ้ริโภคเกิดความจงรักภกัดีในตราสินคา้ต่อไป 
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 4.  ควรมีการศึกษาถึงปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological factors) เช่น รูปแบบการดาํเนิน

ชีวิต บุคลิกภาพ และความสนใจ เพิÉมเติม เนืÉองจากเป็นปัจจยัภายในทีÉมีอิทธิพลร่วมกบัปัจจยั

ภายนอกในการประเมินคุณค่าตราสินคา้ ความไวว้างใจ ความพึงพอใจ และความภกัดีของสินคา้

หรือบริการ เพืÉอจะไดน้าํขอ้มูลมาวางแผนกลยทุธก์ารตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคใหม้ากทีÉสุด 

 5.  ควรทาํการศึกษาวิจยักลยทุธท์างการตลาดเพิÉมเติมเพืÉอคน้หาปัจจยัดา้นอืÉนทีÉอาจจะมี

ผลต่อความจงรักภกัดีในตราสินคา้สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI  
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รายนามผู้เชีÉยวชาญตรวจแบบสอบถาม 

 

 รายชืÉอ     ตาํแหน่งและสถานทีÉทํางาน 

1.  อาจารย ์ดร.ศรัณยา เลิศพุทธรักษ ์ อาจารยป์ระจาํภาควิชา บริหารธุรกิจ  

วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา 

 

2.  อาจารย ์ดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ   อาจารยป์ระจาํภาควิชา บริหารธุรกิจ  

วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา 

 

3.  อาจารย ์ผศ.ดร.ยอดยิ Éง ธนทว ี  อาจารยป์ระจาํภาควิชา บริหารธุรกิจ  

วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา 
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เลขทีÉแบบสอบถาม ��� 

แบบสอบถาม 

เรืÉอง ปัจจยัทีÉมีผลต่อความภกัดีในตราสินค้าประเภทสายไฟฟ้าแบรนด์ YAZAKI ของ

ผู้บริโภคในเขต จ.สมุทรปราการ และกรุงเทพมหานคร 

 

คาํชีÊแจงในการตอบแบบสอบถาม 

 แบบสอบถามชุดนีÊ มีวตัถุประสงคเ์พืÉอประกอบการศึกษาของนิสิตปริญญาโท หลกัสูตร 

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยับูรพา โดยจะศึกษาถึงปัจจยัทีÉมีผลต่อความภกัดีในตราสินคา้

ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI ของผูบ้ริโภคในเขต จ.สมุทรปราการ และกรุงเทพมหานคร 

ผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามนีÊ  และขอขอบคุณทุกท่านทีÉกรุณา

เสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 

 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วนดงันีÊ  

  ส่วนทีÉ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล 

  ส่วนทีÉ Ś ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วม 

  ส่วนทีÉ 3 คุณค่าตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI   

  ส่วนทีÉ 4 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI   

  ส่วนทีÉ 5 ความจงรักภกัดีในตราสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI 

 

 

ส่วนทีÉ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 

คาํชีÊแจง โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงใน  ทีÉตรงกบัตวัท่านมากทีÉสุด 

1.  เพศ   ชาย     หญิง 

2.  อาย ุ  ต ํÉากว่า หรือเท่ากบั 20 ปี    21-30 ปี 

  31-40 ปี      41-50 ปี 

  ตัÊงแต่ 51 ปีขึÊนไป 

3.  ระดบัการศึกษาสูงสุด 

  ต ํÉากว่าปริญญาตรี    ปริญญาตรี    สูงกว่าปริญญาตรี 
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4.  ปัจจุบนัท่านมีอาชีพใด 

  นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา      รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

  พนกังานบริษทัเอกชน      คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 

  อืÉนๆ โปรดระบุ.............................. 

5.  รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 

  ต ํÉากว่าหรือเท่ากบั 5,000 บาท    5,001-10,000 บาท 

  10,001-15,000 บาท       15,001-20,000 บาท 

  20,001-25,000 บาท       สูงกว่า 25,000 บาทขึÊนไป 

6.  ในการซืÊอสายไฟฟ้า ท่านใหค้วามสาํคญักบัสิÉงใดเป็นสิÉงแรก 

  ราคา           ความน่าเชืÉอถือของตราสินคา้ 

  ขนาดบรรจุภณัฑ ์       อืÉน ๆ โปรดระบุ........................... 

7.  ท่านซืÊอสายไฟฟ้า ยีÉหอ้ใดบ่อยทีÉสุด 

 YAZAKI      บางกอกเคเบิÊล(BCC)  จรุงไทย(CTW)   

  Phelps Dodge (PD)    FUHRER       ANT 

  STANDARD      MCI DRAKA      

  อืÉน ๆ โปรดระบุ.................. 

8.  เหตุผลสาํคญัทีÉสุดทีÉท่านซืÊอสายไฟฟ้า ยีÉหอ้ดงักล่าว 

  ราคาถูก        คุณภาพดี       หาซืÊอง่าย 

  Package สวยงาม     มีมาตรฐานรับรอง (IEC,TIS) 

  อืÉน ๆ โปรดระบุ........................... 

9.  ชนิดของสายไฟฟ้าทีÉท่านซืÊอเป็นประจาํ 

  THW     VAF    VCT    CV    CVV 

  NYY     อืÉน ๆ โปรดระบุ........................... 

10.  ขนาดของสายไฟฟ้าทีÉท่านซืÊอเป็นประจาํ 

  1.5 mm2     2.5 mm2   4 mm2   6 mm2   10 mm2 

  16 mm2    35 mm2   อืÉน ๆ โปรดระบุ........................... 

11.  โดยปกติท่านซืÊอสายไฟฟ้า จากสถานทีÉใดมากทีÉสุด 

  ร้านคา้ใกลบ้า้น        หา้งสรรพสินคา้ (เช่น โฮมโปร, ไทวสัดุ) 

  ตวัแทนจาํหน่ายของบริษทั     ซืÊอจากบริษทัโดยตรง 

  อืÉน ๆ โปรดระบุ............................. 
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12. โดยปกติ ท่านซืÊอสายไฟฟ้าไปใชที้ÉไหนมากทีÉสุด 

  ทีÉบา้น        ทีÉทาํงาน        โครงการก่อสร้าง 

  อืÉน ๆ โปรดระบุ............................. 

 

ส่วนทีÉ Ś ข้อมูลความคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัทางด้านการตลาดแบบองค์รวมทีÉมผีลต่อความพงึพอใจ

 โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงในช่องทีÉตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

 

ปัจจยัทางด้านการตลาดแบบองค์รวม 

ระดับความคดิเห็น 

มาก

ทีÉสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ทีÉสุด 

การสืÉอสารแบบบูรณาการ 

1. ท่านรับรู้ข่าวสารประชาสมัพนัธเ์กีÉยวกบั

ผลิตภณัฑ ์หรือ โปรโมชั Éนของบริษทัอยูเ่สมอ       

     

2. ท่านสามารถเขา้ถึงขอ้มูลของผลิตภณัฑไ์ด้

ง่ายดว้ยตนเองจากช่องทางอินเตอร์เน็ต หรือ

ช่องทางการสืÉอสารอืÉนๆทีÉบริษทัจดัเตรียมให ้

     

3. ท่านรู้จกัสินคา้หรือรู้จกัมากขึÊนจาก

กิจกรรมพิเศษทีÉทางบริษทัจดัขึÊน เช่น งาน

สมัมนา 

เป็นตน้ 

     

4. ท่านยนิดีทีÉจะติดต่อพนกังานเมืÉอท่านอยาก 

ทราบขอ้มูลของสินคา้หรือมีขอ้สงสยั 

     

5. พนกังานใหข้อ้มูลเพียงพอกบัการตดัสินใจ 

ซืÊอสินคา้หรือบริการ 

     

6. ขอ้มูลจากคนรอบขา้งมีส่วนทาํใหท่้าน

ตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ ์YAZAKI ไดง่้ายขึÊน 

     

การตลาดพืÊนฐาน 4P (Product) 

ř.  ชืÉอเสียงของผลิตภณัฑเ์ป็นทีÉยอมรับและ

เชืÉอถือ  
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ปัจจยัทางด้านการตลาดแบบองค์รวม 

ระดับความคดิเห็น 

มาก

ทีÉสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ทีÉสุด 

Ś.  มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลายตรงกบั

ความตอ้งการ 

     

ś.  ผลิตภณัฑง่์ายต่อการใชง้าน เช่น เปลือก

สายไฟปลอกง่าย, ร้อยเขา้ท่อไดง่้าย 

     

Ŝ.  ผลิตภณัฑมี์มาตรฐานรับรองอยา่งชดัเจน      

5.  มีการปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่ง

ต่อเนืÉอง 
     

6.  บรรจุภณัฑง่์ายต่อการขนยา้ย      

การตลาดพืÊนฐาน 4P (Price) 

1.  สามารถต่อรองราคาได ้
     

2.  มีการใหส่้วนลดพิเศษต่าง ๆ      

3.  มีระบบการการเลือกจ่ายชาํระค่าสินคา้

ตามความสะดวกของลูกคา้ 

     

4. การตัÊงราคาสินคา้มีความชดัเจน สามารถ

ชีÊแจงไดใ้นแต่ละผลิตภณัฑ ์

     

5.  มีระบบผอ่นชาํระสินคา้เป็นงวด รวมทัÊง

การใหเ้ครดิตแก่ลูกคา้ 

     

การตลาดพืÊนฐาน 4P (Place) 

1.  มีความสะดวกในการสั ÉงซืÊอและรับสินคา้ 

     

2.  ตวัแทนจาํหน่ายครอบคลุมทุกพืÊนทีÉบริการ      

3.  มีสินคา้พร้อมส่งตลอดเวลา      

การตลาดพืÊนฐาน 4P (Promotion) 

1.  ความสะดวกในการติดต่อทางโทรศพัท/์

โทรสาร และ E-mail 

     

2.  มีเวปไซตใ์หบ้ริการแนะนาํผลิตภณัฑแ์ละ

ช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นอยา่งดี 
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ปัจจยัทางด้านการตลาดแบบองค์รวม 

ระดับความคดิเห็น 

มาก

ทีÉสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ทีÉสุด 

3.  มีการโฆษณาแลว้ประชาสมัพนัธ ์และให้

ความรู้เกีÉยวกบัผลิตภณัฑผ์า่นหลายช่องทาง 

ไม่ว่าจะเป็นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์

อินเตอร์เน็ต และ E-mail 

     

4.  บริษทัจดัใหมี้การส่งเสริมการตลาดเป็น

ประจาํอยา่งต่อเนืÉองเพืÉอใหลู้กคา้รู้สึกอยากซืÊอ

สินคา้ 

     

5.  มีความรู้ความสามารถในการสนบัสนุน

ขอ้มูลทางเทคนิคแก่ลูกคา้ 

     

6.  การขายโดยใชพ้นกังานขาย เพืÉอพยายาม

จูงใจและกระตุน้ลูกคา้เป้าหมาย        

     

ปัจจยัด้านการตลาดสัมพนัธ์ 

1. บริษทัมีกิจกรรมส่งเสริมการขายโดยการ

ให ้Bonus พิเศษ ซึÉงทาํใหท่้านประทบัใจ

บริษทั 

     

2.  พนกังานขายของบริษทัพูดจาสุภาพ 

อ่อนนอ้ม และเอาใจใส่ท่านเสมือนเป็นบุคคล

พิเศษ 

     

3.  ทางบริษทัมีการจดัเตรียมพนกังานไวค้อย

ช่วยเหลือลูกคา้และใหค้าํแนะนาํเมืÉอลูกคา้

ร้องขอไดต้ลอดเวลา 

     

4.  บริษทัมีการติดตามสอบถามความพึง

พอใจในการใชบ้ริการของลูกคา้ รวมทัÊง

สอบถามถึงปัญหาเพืÉอเป็นแนวทางใหบ้ริษทั

ปรับปรุงแกไ้ขต่อไป 
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ปัจจยัทางด้านการตลาดแบบองค์รวม 

ระดับความคดิเห็น 

มาก

ทีÉสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ทีÉสุด 

5.  บริษทัใหค้วามสาํคญัในการมอบของขวญั

เนืÉองโอกาสพิเศษต่างๆแก่ลูกคา้ 

     

6.  บริษทัมีการแจง้ข่าวสารแก่ลูกคา้ ไม่ว่าจะ

เป็นทางขอ้ความโทรศพัท ์E-Mail ใบปลิว 

แผน่พบั หรือสิÉงพิมพต่์างๆ ไดอ้ยา่งละเอียด 

และรวดเร็ว 

     

ปัจจยัด้านความรับผดิชอบทางการตลาดต่อ

สังคม 

1. บริษทัมีการดาํเนินธุรกิจโดยคาํนึงถึง

คุณภาพ และความตอ้งการของลูกคา้ 

     

2.  บริษทัมีการบริการทีÉคาํนึงถึงความ

รับผดิชอบต่อความปลอดภยัของลูกคา้ใน 

การใชผ้ลิตภณัฑ ์

     

3.  บริษทัใหข้อ้มูลข่าวสารคาํแนะนาํ เกีÉยวกบั 

ผลิตภณัฑห์รือบริการแก่ลูกคา้ชดัเจน ถูกตอ้ง 

และครบถว้น 

     

4.  บริษทัปฏิบติัตามกฎหมายและขอ้บงัคบั

ดา้นความปลอดภยั อาชีวอนามยั และ

สิÉงแวดลอ้มอยา่งเคร่งครัด 

     

5.  บริษทัมีการส่งเสริมการนาํวสัดุทีÉใชแ้ลว้

กลบัมาหมุนเวียนใชใ้หม่โดยคาํนึงถึง 

ความปลอดภยั และความคุม้ค่าในการใช้

ทรัพยากร 

     

6.  บริษทัมีการสนบัสนุนการส่งเสริมการจา้ง

งานในพืÊนทีÉและพืÊนทีÉใกลเ้คียง 
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ปัจจยัทางด้านการตลาดแบบองค์รวม 

ระดับความคดิเห็น 

มาก

ทีÉสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ทีÉสุด 

7.  บริษทัสนบัสนุนใหมี้กิจกรรมทีÉมี

ประโยชน์เพืÉอช่วยเหลือสงัคม เช่น การ

บริจาคเพืÉอการกุศลการส่งเสริมการวิจยัแก่

ผูด้อ้ยโอกาส 

     

8.  องคก์รส่งเสริมใหพ้นกังานเขา้ร่วม

กิจกรรมทีÉเป็นประโยชน์เพืÉอช่วยเหลือสงัคม

และส่วนรวม เช่น การบริจาคเลือด การปลูก

ป่าทดแทน 

     

 

ส่วนทีÉ 3 ข้อมูลความคดิเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตราสินค้าประเภทสายไฟฟ้าแบรนด์ YAZAKI 

โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงในช่องทีÉตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

 

คุณค่าตราสินค้า 

ระดับความคดิเห็น 

มาก

ทีÉสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ทีÉสุด 

ř.  ท่านรู้จกัตราสินคา้ YAZAKI มากนอ้ย

เพียงใด 

     

Ś.  ท่านคุน้เคยกบัตราสินคา้ YAZAKI มาก

นอ้ยเพียงใด 

     

ś.  คุณภาพของสินคา้ภายใตต้ราสินคา้ 

YAZAKI เมืÉอเทียบกบัคุณภาพของตราสินคา้

อืÉน 

     

Ŝ.  ท่านมีความเชืÉอมั ÉนทีÉจะใชผ้ลิตภณัฑ์

ภายใตต้ราสินคา้ YAZAKI มากนอ้ยเพียงใด 
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คุณค่าตราสินค้า 

ระดับความคดิเห็น 

มาก

ทีÉสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ทีÉสุด 

ŝ.  ท่านมีความภูมิใจต่อตราสินคา้ YAZAKI 

มากนอ้ยเพียงใด 

     

6.  ท่านสามารถจดจาํรูปโลโกต้ราสินคา้ 

YAZAKI บนสายไฟฟ้าได ้
     

7.  สายไฟฟ้า YAZAKI ถูกออกแบบมาให้

สะดวกในการใชง้าน 
     

8.  สายไฟฟ้า YAZAKI ใชง้านไดดี้อยา่ง

สมํÉาเสมอ 
     

9.  สายไฟฟ้า YAZAKI มีความคงทน      

10.  โดยภาพรวมท่านคิดว่าสายไฟฟ้า 

YAZAKI เป็นสินคา้ทีÉมีคุณภาพดี 
     

 

ส่วนทีÉ Ŝ ข้อมูลความคดิเหน็เกีÉยวกบัภาพลกัษณ์ตราสินค้าประเภทสายไฟฟ้าแบรนด์ YAZAKI 

โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงในช่องทีÉตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

 

ภาพลกัษณ์ตราสินค้า 

ระดับความคดิเห็น 

มาก

ทีÉสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ทีÉสุด 

ř.  สายไฟฟ้า YAZAKI เป็นยีÉหอ้เก่าทีÉมีมา

นาน  

     

Ś.  สายไฟฟ้า YAZAKI เป็นผูน้าํในตลาด 

ผลิตภณัฑส์ายไฟฟ้า 

     

ś.  สายไฟฟ้า YAZAKI มีคุณภาพน่าเชืÉอถือ

มากทีÉสุด 
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ภาพลกัษณ์ตราสินค้า 

ระดับความคดิเห็น 

มาก

ทีÉสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ทีÉสุด 

4.  สายไฟฟ้า YAZAKI มีแบบและขนาดสาย

ใหเ้ลือกมากทีÉสุด 

     

5.  ชืÉอของสายไฟฟ้า YAZAKI สามารถจดจาํ

ไดง่้าย 
     

6.  สายไฟฟ้า YAZAKI มีชืÉอเสียงและเป็นทีÉ

ยอมรับมากทีÉสุด 
     

 

ส่วนทีÉ 5 ข้อมูลความคดิเหน็เกีÉยวกบัความจงรักภกัดใีนตราสินค้าประเภทสายไฟฟ้าแบรนด์ 

YAZAKI 

 โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงในช่องทีÉตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

 

ความจงรักภักดีในตราสินค้า 

ระดับความคดิเห็น 

มาก

ทีÉสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ทีÉสุด 

ř.  เมืÉอนึกถึงสายไฟฟ้าท่านนึกถึง YAZAKI 

เป็นลาํดบัแรก  

     

Ś.  ก่อนซืÊอสายไฟฟ้าท่านเจาะจงทีÉจะซืÊอ

สายไฟฟ้า YAZAKI อยูแ่ลว้ 

     

ś.  ท่านใชส้ายไฟฟ้า YAZAKI เป็นประจาํทุก

ครัÊ งเมืÉอตอ้งการใช ้

     

Ŝ. ท่านยงัคงใชส้ายไฟฟ้า YAZAKI แมว้่า

ราคาจะสูงขึÊน 

     

ŝ.  ท่านยงัคงใชส้ายไฟฟ้า YAZAKI แมว้่า

ยีÉหอ้อืÉนจะลดราคา 
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ความจงรักภักดีในตราสินค้า 

ระดับความคดิเห็น 

มาก

ทีÉสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ทีÉสุด 

6.  ท่านจะแนะนาํใหผู้อื้Éนใชส้ายไฟฟ้า เมืÉอ

ท่านมีโอกาส 
     

7.  ท่านจะยงัคงใชส้ายไฟฟ้า YAZAKI อยู่

แมว้่าจะมีคนมาแนะนาํใหใ้ชย้ีÉหอ้อืÉน 
     

8.  ถา้สายไฟฟ้า YAZAKI หมดไปจากร้านทีÉ

ท่านซืÊอเป็นประจาํท่านจะไม่เปลีÉยนใจไปซืÊอ

ยีÉหอ้อืÉน 

     

9.  ท่านมีแนวโนม้ทีÉจะซืÊอสายไฟฟ้า 

YAZAKI ซํÊ าอีกในครัÊ งต่อไป 
     

10.  ท่านมีความเชืÉอมั Éนในตราสินคา้ประเภท

สายไฟฟ้าแบรนด ์YAZAKI 
     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



115 
 

เลขทีÉแบบสอบถาม ��� 

แบบสอบถาม 

เรืÉอง ทัศนคตขิองพนักงานบริษัท สายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกัด 

 

คาํชีÊแจงในการตอบแบบสอบถาม 

 การศึกษาครัÊ งนีÊ มีจุดประสงคř์) เพืÉอศึกษาทศันคติของพนกังานบริษทั สายไฟฟ้าไทย-ยา

ซากิ จาํกดั โดยขอ้มูลทีÉท่านใหจ้ะเป็นความลบัและนาํเสนอในภาพรวม มิไดมี้การระบุหรือกล่าวถึง

บุคคลใดบุคคลหนึÉง ทีÉใหข้อ้มูลเพืÉอเป็นประโยชน์ ในการวจิยักรุณากรอกแบบสอบถามใหค้รบทุก

ขอ้ และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งยิ ÉงทีÉท่านไดใ้หค้วามร่วมมือ แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ส่วน

ดงันีÊ  

  ส่วนทีÉ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล 

  ส่วนทีÉ Ś ปัจจยัทางดา้นการตลาดแบบองคร์วมภายในองคก์ร 

   

 

ส่วนทีÉ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 

คาํชีÊแจง โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงใน  ทีÉตรงกบัตวัท่านมากทีÉสุด 

1.  เพศ   ชาย     หญิง 

2.  อาย ุ  ต ํÉากว่า หรือเท่ากบั 20 ปี    21-30 ปี 

  31-40 ปี      41-50 ปี 

  ตัÊงแต่ 51 ปีขึÊนไป 

3.  ระดบัการศึกษาสูงสุด 

  ต ํÉากว่าปริญญาตรี    ปริญญาตรี    สูงกว่าปริญญาตรี 

4.  ประสบการณ์ทาํงานภายในบริษทั สายไฟฟ้าไทย-ยาซากิ จาํกดั 

  ต ํÉากว่า 1 ปี     ř-ŝ ปี 

  6-10 ปี      11-15 ปี 

  16 ปีขึÊนไป 
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ส่วนทีÉ Ś ข้อมูลความคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัทางด้านการตลาดแบบองค์รวมภายในองค์กร  

โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงในช่องทีÉตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

 

ปัจจยัทางด้านการตลาดแบบองค์รวม 

ระดับความคดิเห็น 

มาก

ทีÉสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย

ทีÉสุด 

ř.  ผูบ้ริหารมีวิสยัทศัน์ทีÉชดัเจน และสนบัสนุน

ใหทุ้กคนในองคก์รเห็นภาพรวมจุดมุ่งหมาย

เดียวกนั 

     

Ś.  มีการสืÉอสารภายในองคก์รอยูเ่สมอ 

อยา่งเช่น การจดัทาํวารสารภายใน ซึÉงจะเล่าถึง

ข่าวสารต่าง ๆ ทีÉทุกคนในองคก์รควรรู้ว่า 

บริษทักาํลงัขยายกิจการเปิดสาขาใหม่ทีÉไหน

บา้ง โปรโมชั ÉนทีÉกาํลงัจะจดั เป็นตน้ 

     

ś.  มีการฝึกอบรมพนกังาน และการทาํให้

พนกังานเกิดความประทบัใจ เขา้ใจวิธีการ

ทาํงานอยา่งลึกซึÊงและแม่นยาํ 

     

Ŝ.  มีทีมผูบ้ริหารทีÉมีความสามารถ และทาํงาน

กนัเป็นหนึÉงเดียวกนั  

     

ŝ.  ใหค้วามสาํคญักบัการบริหารคนเพืÉอให้

สามารถเป็นส่วนหนึÉงในการสร้างและเพิÉม

มูลค่าของตราสินคา้บริษทั 

     

6.  การใหพ้นกังานมีส่วนร่วมในการคิดเห็น 

หรือแลกเปลีÉยนประสบการณ์ในการทาํงานซึÉง

กนัและกนั 

     

7.  มีกิจกรรมส่งเสริมการการตลาดภายใน เช่น 

ส่วนลดพิเศษในการซืÊอสินคา้ของบริษทั หรือ

การตัÊง wallpaper ในคอมพิวเตอร์ทีÉเกีÉยวกบั

ตราสินคา้บริษทั เป็นตน้ 
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ภาคผนวก ค 

ผลการตรวจสอบอกัขราวิสุทธิÍ  
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