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บทคัดยอ 
 

 การวิจัยคร้ังน้ีไดศึกษาปจจัยที่สงผลตอการซื้อสินคาไมตกแตงบาน ของลูกคาธุรกิจ
ชาวตางชาติมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยดานสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคกร ปจจัยที่เกี่ยวของ
กับบุคคล และปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูซื้อที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบาน
ของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ อีกทั้งตองการที่จะเปรียบเทียบความคิดเห็นดานปจจัยดานสิ่งแวดลอม 
ปจจัยภายในองคกร ปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคล และปจจัยสวนประสมทางการตลาดของลูกคาธุรกิจ
ชาวตางชาติที่อยูในทวีปตางกัน โดยใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่เขามา
ติดตอเจรจาธุรกิจกับผูประกอบการในงานแสดงสินคา Bangkok International Gift Fair & Bangkok 
International Houseware Fair 2009 โดยมีสวนในการตัดสินใจซื้อสินคาไมตกแตงบานในงานแสดง
สินคา จากน้ันไดนําขอมูลมาทําการวิเคราะห และศึกษาปจจัยตางๆ โดยการหาคารอยละ คาความถี่ 
คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานโดยใช t-test และ F-test จากโปรแกรม
สําเร็จรูป SPSS for Windows  

ผลการศึกษาพบวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติสวนใหญ มาจากทวีปเอเชีย มีตําแหนงงาน
เปนกรรมการผูจัดการ โดยมีประเทศญ่ีปุนเปนประเทศปลายทางที่ขายสินคา ดําเนินธุรกิจประเภทคา
สง มีมูลคาในการสั่งซื้อตอคร้ัง 5,001-10,000 USD รอบของการสั่งซื้อสินคา 1-2 คร้ัง/ป เลือกที่จะ
ขนสงสินคาทางเรือ โดยมีเงื่อนไขการสงมอบสินคาแบบ F.O.B. 
 ในดานปจจัยลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีความเห็นวา ปจจัยภายในองคกรและปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในทุกดาน ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการ
จัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดสงผลสูงสุดตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบาน
และเมื่อนําความคิดเห็นดานปจจัยของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปตางกันมาเปรียบเทียบ
ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางดานสิ่งแวดลอมกับ
ปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคลที่ตางกัน โดยลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ ที่อยูในทวีปเอเซียมีความคิดเห็นวา

ฆ 
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ปจจัยทางดานบุคคล สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานสูงกวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยู
ทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตและยุโรป สวนลูกคาธุรกิจที่อยูในทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตมีมี
ความคิดเห็นวาปจจัยทางดานบุคคลสงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานสูงกวาลูกคาธุรกิจ
ชาวตางชาติที่อยูทวีปยุโรป   

สวนปจจัยทางดานราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ
ที่อยูในทวีปตางกันมีความเห็นวาตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐาน โดยลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปเอเชียมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัย
ทางดานราคาสงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานสูงกวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูทวีป
อเมริกาเหนือ อเมริกาใตและยุโรป  ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปเอเชียมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปจจัยทางดานการจัดจําหนายสงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานสูงกวาลูกคาธุรกิจ
ชาวตางชาติที่อยูทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตและยุโรป และลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีป
เอเชียมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางดานสงเสริมการตลาดสงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตง
บานสูงกวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตและยุโรป 
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ABSTRACT 
 

This research aims to 1) study environmental factors, internal factors, personal factors 
and marketing mix factors affecting wood decorative product buying behaviors of foreign 
customers, 2) compare their opinions of those factors among business customers who come from 
different continents. Data were collected from foreign business customers who came to Bangkok 
International Gift Fair & Bangkok International Houseware Fair 2009 for 244 customers who had 
influenced the decision-making of buying wood decorative products. Data were analyzed by 
descriptive statistics such as percentage, frequency, mean, standard deviation and tested 
hypotheses by using t-test and F- test through computer program: SPSS for windows. 
 The results indicated that most of foreign business customers come from Asia continent, 
they are managing directors. The most destination country is Japan; they are wholesalers, their 
orders each time approximately 5,001-10,000 USD. They order 1-2 times a year, choosing 
shipping mode and have F.O.B condition. From the opinions of the foreign business customers, it 
was found that internal factors, marketing mix factors such as product, price, place, and 
promotion affected the buying behaviors. Customers from different continents had significant 
difference through personal factors. Customers from Asia viewed that personal factors affected 
the buying behaviors more than customers from North America, South America and Europe. 
Customers from North America, and South America viewed that personal factors affected buying 
behaviors more than customers from Europe. Customers from different continents had significant 
different opinions through price, place, and promotion factors at .05 level of significance. Asia 
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customers viewed that price, place, and promotion factors affected buying behaviors higher than 
customers from North America, South America and Europe.  
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1  ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 

สินคาไมตกแตงบานของไทยนับเปนสินคาในหมวดตกแตงบานเปนที่มีบทบาทตอ
เศรษฐกิจของประเทศ มีการผลิตกระจายอยูทุกภูมิภาคทั่วประเทศ โดยเฉพาะอยางยิ่งในภาคเหนือ 
ไดแก จังหวัดเชียงใหม เชียงราย ลําพูน ลําปาง แพร นครสวรรค รวมถึงภาคกลางไดแก จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา กรุงเทพมหานคร (กระทรวงอุตสาหกรรม) สินคาไมตกแตงบานจัดเปนสินคาที่
ไดรับความนิยมจากลูกคาทั้งในประเทศและตางประเทศ ดวยความโดดเดนดานความหลากหลาย
และฝมือการผลิตที่ปราณีตอีกทั้งยังมีการปรับปรุงเคร่ืองจักรใหทันสมัยเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใน
การผลิตทั้งทางดานปริมาณและคุณภาพของสินคาอยางตอเน่ืองจนสงผลใหในชวงหลายปที่ผานมา
สินคาไมตกแตงบานของไทยสามารถนํารายไดเขาสูประเทศปละหลายพันลานบาทโดยในป 2551 
มียอดการสงออกมูลคา 129.27 ลานเหรียญสหรัฐฯ  กรมสงเสริมการสงออก กระทรวงพานิชย. 
(2552) ของขวัญ ของชํารวยและของตกแตงบาน,จาก www.depthai.go.th  โดยมีตลาดหลักอยูที่
ประเทศสหรัฐอเมริกา ญ่ีปุน สหราชอาณาจักร รวมกันคิดเปนสัดสวนรอยละ 51.36 และมีประเทศ
ที่เปนตลาดใหมที่มีอัตราการขยายตัวสูง คือ ประเทศเม็กซิโก มีอัตราขยายตัวรอยละ 27.04 ประเทศ
รัสเซีย มีอัตราขยายตัวรอยละ 27.02 ประเทศสหรัฐอาหรับเอมิเรตส มีอัตราขยายตัวรอยละ 25.55 
ซึ่งสภาพรวมของการสงออกสินคาไมตกแตงบานของไทยมีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นอยางตอเน่ือง 
แตดวยวิกฤตการณที่เกิดขึ้นในภาคการเงินของประเทศสหรัฐอเมริกาที่สงสัญญาณไมดีมาต้ังแตป 
2550 จนถึงปจจุบัน และคาดวาจะยังวิกฤตตอเน่ืองไปในป 2552 จนอาจจะนําไปสูการชะลอตัวลง
รุนแรงของเศรษฐกิจโลกน้ันนาจะสงผลกระทบตอภาวะอุตสาหกรรมเคร่ืองประดับตกแตงบาน
ของไทยอยางหลีกเลี่ยงไมไดเน่ืองจากประเทศที่เปนลูกคาหลักของไทยลวนเสี่ยงตอภาวะปญหา
เศรษฐกิจซบเซาคอนขางสูงลูกคาจะมีการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการจับจายดวยการตัดลดคาใชจาย
สินคาที่ไมจําเปนลงเพื่อความอยูรอดทามกลางภาวะความตกตํ่าของเศรษฐกิจอีกทั้งสินคาไมตกแตง
บานจากประเทศคูแขงที่สําคัญของไทยอยางประเทศจีนเร่ิมไดรับความเชื่อถือที่ลดนอยลงเน่ืองจาก
ไมมั่นใจในคุณภาพความปลอดภัยของสินคาที่ตํ่ากวามาตรฐานที่กําหนดประกอบกับคาจางแรงงาน
ในจีนที่เพิ่มสูงขึ้นและรัฐบาลจีนเร่ิมลดการสนับสนุนการใหเงินชดเชยสําหรับการสงออกใน
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อุตสาหกรรมเบาทําใหสวนตางของราคาสินคากลุมน้ีของจีนและไทยมีโอกาสลดลงในอนาคตจึงถือ
เปนโอกาสอันดีของผูประกอบการไทยและผูที่เกี่ยวของจะเรงปรับตัว เพื่อรองรับกับความผันแปร
ของสภาวะเศรษฐกิจโดยรวมของโลกและการแขงขันของประเทศคูแขงไดดังน้ันผูวิจัยจึงมีความ
สนใจที่จะศึกษาในเร่ืองของปจจัยที่สงผลตอการซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาชาวตางชาติ 
(รูปแบบองคกร, Business to Business)โดยทําการศึกษาปจจัยดานสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคกร 
ปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคล และปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานใดที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคา
ไมตกแตงบานของลูกคาชาวตางชาติ เพื่อเปนแนวทางของผูประกอบการและผูที่เกี่ยวของนําไป
ปรับปรุงธุรกิจใหมีประสิทธิภาพและสามารถเลือกใชสื่อทางการตลาดรวมถึงการกําหนดกลยุทธ
ทางการตลาดที่เหมาะสม 

 
1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

1) เพื่อศึกษาปจจัยดานสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคกร ปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคล และปจจัย
สวนประสมทางการตลาดของผูซื้อที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจ
ชาวตางชาติ  

2) เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นดานปจจัยดานสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคกร ปจจัยที่
เกี่ยวของกับบุคคล และปจจัยสวนประสมทางการตลาดของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีป
ตางกัน  
 
1.3 สมมติฐานการวิจัย 

1) ปจจัยดานสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคกร ปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคล และปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดสงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ  

2) ความคิดเห็นดานปจจัยดานสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคกร ปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคล และ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจที่อยูใน
ทวีปตางกันมีความแตกตางกัน 
 
1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 1) เปนขอมูลพื้นฐานสําหรับผูประกอบการและผูที่เกี่ยวของนํามาเปนแนวทางในการกําหนด
กลยุทธทางการตลาดใหมีประสิทธิผล 

2) ผูประกอบการสามารถตอบสนองความตองการและเขาถึงกลุมธุรกิจตางชาติอยางมี
ประสิทธิภาพ 
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3) ผูสนใจสามารถนําผลการวิจัยไปเปนขอมูลพื้นฐานสําหรับการศึกษาคนควาในอนาคต 
1.5 ขอบเขตของการวิจัย 

ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ีเปนการศึกษาปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบาน
ของลูกคาชาวตางชาติ (รูปแบบองคกร, Business to Business) ซึ่งมีขอบเขตการวิจัยดังน้ี 

1.5.1 ขอบเขตดานประชากร 
ประชากรที่ใชในการศึกษา คือลูกคาชาวตางชาติที่เขามาเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบาน

ในงานแสดงสินคาของขวัญและงานแสดงสินคาของใชในบาน(Bangkok International Gift Fair & 
Bangkok International Houseware Fair, BIG&BIH) ในชวงวันที่ 21-26 เดือนเมษายน 2552 ณ ศูนย
แสดงสินคาและการประชุมอิมแพ็ค เมืองทองธานี จัดโดยกรมสงเสริมการสงออก กระทรวง
พาณิชย  
 1.5.2 ขอบเขตดานเน้ือหา 

1.5.2.1 ศึกษาดานปจจัยสวนบุคคลไดแก  เพศ  สัญชาติ  ตําแหนงงาน ลักษณะของธุรกิจ 
ประเทศปลายทางที่ขายสินคาของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่ซื้อสินคาไมตกแตงบาน 

1.5.2.2 ลักษณะพฤติกรรมการซื้อสินคาของธุรกิจ (องคกร) ปจจัยที่สงผลตอการซื้ออัน
ไดแก ปจจัยดานสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคการ ปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคลและปจจัยสวนประสม
การตลาดของสินคาไมตกแตงบาน 
 1.5.3 ขอบเขตดานเวลา 

ระยะเวลาในการศึกษา ต้ังแตเดือนตุลาคม 2551 ถึงเดือนเมษายน 2552 
 
1.6 นิยามศัพท 

ลูกคาชาวตางชาติ หมายถึง ชาวตางชาติที่เขามาติดตอเจรจาธุรกิจกับผูประกอบการ
ธุรกิจสินคาไมตกแตงบานรูปแบบองคกร (Business to Business) 

สินคาไมตกแตงบาน หมายถึง กรอบรูปไม รูปแกะสลักไม เคร่ืองประดับทําดวยไม 
เคร่ืองประดับทําดวยไม หมายถึง ผลิตภัณฑที่ออกแบบเพื่อใชในการตกแตงบานโดยมี

ไมเปนสวนประกอบหลักของผลิตภัณฑเชน แจกัน โคมไฟ เปนตน 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน

การจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด 
ธุรกิจกับธุรกิจ (Business to Business : B2B) หมายถึง ธุรกิจที่มุงเนนการใหบริการแก

ผูประกอบการดวยกัน โดยอาจเปนผูประกอบการในระดับเดียวกัน หรือตางระดับกันก็ได อาทิ 
ผูผลิตกับผูผลิต ผูผลิตกับผูสงออก ผูผลิตกับผูนําเขา ผูผลิตกับผูคาสงและคาปลีก เปนตน  
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ทวีปในโลก ประกอบดวย 6 ทวีป คือ ทวีปเอเชีย เขตโอเชียเนีย (กลุมประเทศและหมู
เกาะในมหาสมุทรแปซิฟก รวมทวีปออสเตรเลีย) ทวีปยุโรป ทวีปแอฟริกา ทวีปอเมริกาเหนือ ทวีป
อเมริกาใต  
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฏี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
เน่ืองจากสภาวะเศรษฐกิจที่ตกตํ่าในปจจุบันสงผลใหมีการแขงขันกันสูงมากขึ้นใน

ตลาดสินคาตางๆรวมถึงตลาดสินคาไมตกแตงบาน ทําใหผูประกอบการและผูที่เกี่ยวของจะตอง
รวมกันเรงหาแนวทางในการเขาถึงและรักษาสวนแบงตลาดของตนเพื่อความอยูรอดของกิจการ 
โดยงานวิจัยเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติน้ี 
ผูวิจัยมีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาถึงขอมูลเบื้องตนของผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไม ตลาดสงออก
ที่สําคัญ พฤติกรรมการซื้อขององคกร รวมทั้งปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยมีแนวคิด ทฤษฎี 
และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของดังน้ี 

2.1  ขอมูลเบื้องตนของผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไม 
2.2  ตลาดของผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไม 
2.3  ตลาดสงออกหลักที่สําคัญของผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไม 
2.4  ประวัติและความสําคัญของการจัดงานแสดงสินคาของขวัญและงานแสดงสินคาของใชในบาน 
2.5  ความรูเบื้องตนที่เกี่ยวของกับการสงออก 
2.6  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อขององคกร 
2.7  แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด 
2.8  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
2.1 ขอมูลเบื้องตนของผลิตภัณฑตกแตงบานท่ีผลิตจากไม 

ไมจัดเปนวัสดุที่สามารถนํามาผลิตเปนผลิตภัณฑไดในรูปแบบที่หลากหลายในอดีต
ผูผลิตนิยมใชไมเน้ือแข็งมาเปนวัสดุในการผลิตเปนผลิตภัณฑที่ใชในการตกแตงบาน จากสถิติของ
กรมโรงงานอุตสาหกรรมพบวามีโรงงานผลิตต้ังกระจายอยูในภาคตางๆเชน ภาคเหนือ ภาคกลาง 
เปนตน โดยที่โรงงานสวนใหญจะต้ังอยูทางภาคเหนือ เน่ืองจากทางภาคเหนือมีปาที่อุดมสมบูรณ
แตเน่ืองจากการที่รัฐบาลมีนโยบายปดปาในป 2532 (องคการอุตสาหกรรมปาไม) จึงทําใหผูผลิต
หันมาใชไมเน้ือออนมาเปนวัสดุในการผลิตเปนผลิตภัณฑแทนไมเน้ือแข็งทําใหผูผลิตตอง
ปรับเปลี่ยนกรรมวิธีการผลิตในบางขั้นตอนเพื่อใหเหมาะสมกับประเภทของไมที่นํามาเปนวัตถุดิบ 
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จากขอมูลในรายงานฉบับสมบูรณ โครงการจัดทําขอมูลอุตสาหกรรมเชิงเปรียบเทียบเพื่อเพิ่มขีด
ความสามารถในการแขงขันไดใหแนวทางในการ แบงลักษณะการผลิตผลิตภัณฑไมไดดังน้ี 
        1)  การรับจางผลิตตามแบบที่ลูกคากําหนด (OEM: Original Equipment Manufacturing) 
        2)  การผลิตที่ผูผลิตเปนผูออกแบบเอง (ODM: Original Design Manufacturing) 
        3)  การผลิตสินคาที่มีตราสินคาเปนของตนเอง (OBM: Original Brand Manufacturing) 

จากขอมูลของกรมสงเสริมการสงออกไดมีการจําแนกผลิตภัณฑที่ใชตกแตงบานที่ผลิต
จากไมในรูปแบบตางๆดังน้ี กรอบรูปไม รูปแกะสลักไมและเคร่ืองประดับทําดวยไม 

 
2.2 ตลาดของผลิตภัณฑตกแตงบานท่ีผลิตจากไม 

2.2.1 ตลาดภายในประเทศ 
การจําหนายผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไมภายในประเทศแบงออกไดเปน 2 

ลักษณะ คือ ตลาดขายสงและตลาดขายปลีกที่กระจายอยูทั่วทุกภาคในประเทศ สํานักวิจัยเศรษฐกิจ
อุตสาหกรรม(รายงานสรุปภาวะเศรษฐกิจอุตสาหกรรมป 2551 และแนวโนมป 2552) คาดวา
ปริมาณการจําหนายในประเทศจะมีการขยายตัวเพิ่มขึ้นเมื่อเทียบกับป 2550 เน่ืองจากผูบริโภค
ภายในประเทศโดยเฉพาะตลาดกลางและตลาดบนยังมีกําลังซื้อ ตลอดจนการปรับลดของราคา
นํ้ามัน มาตรการแบงเบาภาระคาใชจายและมาตรการกระตุนธุรกิจอสังหาริมทรัพยของรัฐบาล  
 2.2.2 ตลาดตางประเทศ 

การจําหนายผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไมในตลาดตางประเทศมีมูลคาการสงออก
รวมของผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไมในป 2551 มีมูลคารวมทั้งสิ้น 129.27 ลานเหรียญ
สหรัฐฯ เมื่อเทียบกับป2550 มูลคาการสงออกเพิ่มขึ้นเพียงรอยละ 0.89 โดยมีตลาดหลักอยูที่ประเทศ
สหรัฐอเมริกา ญ่ีปุน สหราชอาณาจักร รวมกันคิดเปนสัดสวนรอยละ 51.36 กรมสงเสริมการสงออก 
กระทรวงพานิชย. ( 2552) ของขวัญ ของชํารวยและของตกแตงบาน,จาก www.depthai.go.th 

 
2.3 ตลาดสงออกหลักท่ีสําคัญของผลิตภัณฑตกแตงบานท่ีผลิตจากไม 
 2.3.1 ประเทศสหรัฐอเมริกา  

ในแตละปประเทศไทยสงออกผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไมไปตลาดหลักเปน
จํานวนมากโดยเฉพาะตลาดในประเทศสหรัฐอเมริกาถือเปนตลาดหลักอันดับที่ 1  โดยมียอดการ
สงออกจากผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไมในป 2551 มีมูลคาสูงถึง 42.10 ลานเหรียญสหรัฐฯ 
(กรมสงเสริมการสงออก กระทรวงพานิชย, 2552) เมื่อเทียบกับยอดรวมการสงออกในตลาด
ตางประเทศป 2551 มีมูลคารวมทั้งสิ้น 129.27 ลานเหรียญสหรัฐฯ กรมสงเสริมการสงออก 
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กระทรวงพานิชย. ( 2552) ของขวัญ ของชํารวยและของตกแตงบาน,จาก www.depthai.go.th 
โดยดิคเปนสัดสวนรอยละ   32.57  แตเมื่อนํามาเปรียบเทียบกับยอดการสงออกในป 2550 จะเห็นวา
ยอดการสงออกลดลงอยางเห็นไดชัด (ดังรายละเอียดในตารางที่ 2.1) อันเปนผลสืบเน่ืองมาจาก
สภาวะการชลอตัวของเศรษฐกิจภายในประเทศสหรัฐอเมริกาที่เกิดจากปญหาหน้ีเสียของสินเชื่อ
ดอยคุณภาพหรือหน้ีตํ่ากวามาตรฐาน (Sub-Prime Loan)  

ซับไพรมมาจากศัพทภาษาอังกฤษวา Sub-Prime Loan หรือ Sub-Prime Debt ซึ่ง
หมายถึง สินเชื่อดอยคุณภาพหรือหน้ีตํ่ากวามาตรฐาน โดยในประเทศสหรัฐอเมริกาน้ันจะมีระดับ
การปลอยกูออกเปน 3 ระดับ กลาวคือ ระดับแรก คือ ไพรม (Prime) เปนลูกหน้ีชั้นดี คือ มีประวัติ
การชําระหน้ีดีและมีรายไดเปนหลักแหลง รองลงมา คือ ระดับกลางคือกึ่งดี เปนลูกหน้ีที่มีประวัติ
การชําระหน้ีดีแตรายไดยังไมคอยเปนหลักแหลงและทายที่สุดคือพวกซับไพรม (Sub-Prime) ซึ่ง
เปนพวกที่เสียทั้งประวัติการชําระหน้ีและรายไดไมเปนหลักเปนแหลง กลาวคือเปนผูกูที่มีความ
เสี่ยงสูงเกินกวาที่ธนาคารหรือสถาบันการเงินจะกลาใหกู แมวาจะมีอาคารบานเรือนหรือหองชุดที่
ซื้อเอามาจํานองเปนหลักประกันก็ตาม เมื่อเปนอยางน้ีก็มีสถาบันการเงิน เชน ธนาคาร บริษัท
การเงินเพื่อสินเชื่อที่อยูอาศัยหรือสมาคมเพื่อการออม ไปทําการตกลงกับ “กองทุนตรึงมูลคา” หรือ 
“กองทุนเก็งกําไร” (Hedge Funds)เพื่อทําการปลอยสินเชื่อใหกับลูกคาเหลาน้ีซึ่งเรียกวา “ลูกคาซับ
ไพรม” (Sub-Prime Customers) หรือ “สินเชื่อซับไพรม”(Sub-Prime Loan) น่ันเองซึ่งสินเชื่อ
ประเภทSub-Prime Loanน้ีจะใหเงินกูกับผูขอสินเชื่ออสังหาริมทรัพยมากกวาหรือเทากับมูลคาของ
หลักทรัพย จากปกติจะใหสินเชื่อประมาณ 80% ของมูลคาหลักทรัพยเทาน้ัน นอกจากน้ีถาราคา
อสังหาริมทรัพยเพิ่มขึ้นผูขอสินเชื่อก็สามารถขอวงเงินกูเพิ่มเติมตามราคาหลักทรัพยที่เพิ่มขึ้นมาได 
ซึ่งในชวง 5 ปที่ผานมาน้ี สินเชื่อSub-Primeไดขยายตัวอยางรวดเร็ว เน่ืองจากราคาอสังหาริมทรัพย
ในสหรัฐไดเพิ่มสูงขึ้นมาก แตในขณะน้ีราคาอสังหาริมทรัพยในสหรัฐไดลดตํ่าลง ทําใหธนาคาร
พาณิชยของสหรัฐฯตองการเงินกูคืนเพื่อปองกันความเสี่ยง เมื่อผูขอสินเชื่อไมมีเงินมาชําระจึง
กลายเปนสินเชื่อที่ไมกอใหเกิดรายได (NPL) ขึ้น 
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ตารางที่ 2.1  มูลคาการสงออกผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไมป 2549-2551 
 

ประเทศ 
 

มูลคา : ลาน USD 
2549 2550 2551 

สหรัฐอเมริกา 87.40 46.21 42.10 
 
ที่มา:  กรมสงเสริมการสงออก กระทรวงพานิชย. (2552) ของขวัญ ของชํารวยและของตกแตงบาน   

จาก www.depthai.go.th และจากการคํานวณของผูวิจัย 
2.3.2 ประเทศญ่ีปุน 

ประเทศญ่ีปุนเปนประเทศที่ตองการสินคาที่มีคุณภาพสูง ดังน้ันผลิตภัณฑตกแตงบานที่
ผลิตจากไมที่ประเทศญ่ีปุนนําเขาจะตองไดรับการตรวจสอบคุณภาพใหอยูระดับมาตรฐานและมี
การรับรองคุณภาพ ดังน้ันจึงกลาวไดวาตลาดสินคาในประเทศญ่ีปุนเปนตลาดสินคาสําหรับผูผลิต
สินคาที่ไดมาตรฐานอยางแทจริง จึงจะสามารถเขาไปทําตลาดในประเทศญ่ีปุนไดซึ่งประเทศญ่ีปุน
ถือเปนตลาดหลักของผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไมอันดับที่ 2 ของประเทศไทยโดยมียอดการ
สงออกผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไมในป 2551 มีมูลคาสูงถึง 15.89 ลานเหรียญ เมื่อเทียบกับ
ยอดรวมการสงออกในตลาดตางประเทศป 2551 มีมูลคารวมทั้งสิ้น 129.27 ลานเหรียญสหรัฐฯ
โดยดิคเปนสัดสวนรอยละ 12.29 แตเมื่อนํามาเปรียบเทียบกับยอดการสงออกในป 2550 จะเห็นวา
ยอดการสงออกมีการเพื่มขึ้น (ดังรายละเอียดในตารางที่ 2.2) แตเน่ืองจากเศรษฐกิจญ่ีปุนซึ่งพึ่งพิง
การสงออกเปนหลัก ไดรับผลกระทบเปนลูกโซจากวิกฤตเศรษฐกิจโลก การชะลอตัวลงอยางมาก
ของการสงออกสงผลตอการผลิตภาคอุตสาหกรรมทั้งอุตสาหกรรมสงออกโดยตรง และ
อุตสาหกรรมที่เกี่ยวเน่ือง การจางงาน และการใชจายของภาคครัวเรือน โดยอัตราการขยายตัวของ
เศรษฐกิจญ่ีปุนป 2551 ติดลบรอยละ 1.8 กรมสงเสริมการสงออก กระทรวงพานิชย. (2552) 
ของขวัญ ของชํารวยและของตกแตงบาน,จาก www.depthai.go.th 
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ตารางที่ 2.2  มูลคาการสงออกผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไมป 2549-2551 
 

ประเทศ มูลคา : ลาน USD 
2549 2550 2551 

ญ่ีปุน 27.79 14.24 15.89 
 
ที่มา:  กรมสงเสริมการสงออก กระทรวงพานิชย. (2552) ของขวัญ ของชํารวยและของตกแตงบาน   

จาก www.depthai.go.th และจากการคํานวณของผูวิจัย 
2.3.3 สหราชอาณาจักร 

สหราชอาณาจักรถือเปนตลาดหลักอันดับที่ 3 โดยมียอดการสงออกผลิตภัณฑตกแตง
บานที่ผลิตจากไมในป 2551 มีมูลคาสูงถึง 8.40 ลานเหรียญสหรัฐฯ เมื่อเทียบกับยอดรวมการ
สงออกในตลาดตางประเทศป 2551 มีมูลคารวมทั้งสิ้น 129.27 ลานเหรียญสหรัฐฯ กรมสงเสริมการ
สงออก  กระทรวงพานิชย . (2552) ของขวัญ  ของชํ ารวยและของตกแตงบ าน ,จาก 
www.depthai.go.th โดยดิคเปนสัดสวนรอยละ 6.50 แตเมื่อนํามาเปรียบเทียบกับยอดการสงออกใน
ป 2550 จะเห็นวายอดการสงออกลดลงเชนเดียวกับประเทศสหรัฐอเมริกา (ดังรายละเอียดในตาราง
ที่ 2.3) เน่ืองจากไดรับผลกระทบจากปญหาหน้ีเสียของสินเชื่อดอยคุณภาพหรือหน้ีตํ่ากวามาตรฐาน 
(Sub-Prime Loan) ในประเทศสหรัฐอเมริกาซึ่งสงผลกระทบเปนลูกโซไมเวนแมกระทั่งสหราช
อาณาจักรโดยในชวงตนป 2551 ภาคอสังหาริมทรัพยสอแววชะลอตัวลงอยางรวดเร็ว ซึ่งสงผล
ตอเน่ืองใหตลาดการเงินขาดสภาพคลองและเกิดปญหาสินเชื่อตึงตัวจึงสงผลกระทบตอตลาดเงินอีก
ทั้งยังสงผลกระทบตอการใชจายของผูบริโภคดวย น่ันคือ ปญหาเร่ิมลุกลามไปถึงภาคครัวเรือนซึ่ง
เปนตัวขับเคลื่อน เศรษฐกิจหลักของประเทศ เน่ืองจากการใชจายของประชาชนมีสัดสวนถึง 2  ใน 3 
ของผลิตภัณฑมวลรวมประชาชาติ 

 

ตารางที่ 2.3  มูลคาการสงออกผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไมป 2549-2551 
 

ประเทศ มูลคา : ลาน USD 
2549 2550 2551 

สหราชอาณาจักร 14.89 10.27 8.40 
 
ที่มา:  กรมสงเสริมการสงออก กระทรวงพานิชย. (2552) ของขวัญ ของชํารวยและของตกแตงบาน   

จาก www.depthai.go.th และจากการคํานวณของผูวิจัย 
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ปญหาอุปสรรค 
การแขงขันของตลาดของผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไมเพิ่มความรุนแรงมากขึ้น 

โดยเฉพาะการแขงขันในดานราคาสินคาของไทยมีราคาที่สูงกวาประเทศคูแขงทําใหไทยเสียเปรียบ
คูแขง เชน จีนและเวียดนาม เน่ืองจากผลิตภัณฑตกแตงบานที่ผลิตจากไมผลิตจากวัถุดิบที่ไดจากใน
ประเทศเปนสวนใหญโดยมีสัดสวนถึงรอยละ 82.4 กรมสงเสริมการสงออก กระทรวงพานิชย. 
(2552) ของขวัญ ของชํารวยและของตกแตงบาน,จาก www.depthai.go.th มีตนทุนการผลิตที่สูงขึ้น
สืบเน่ืองมาจากคาเงินบาทแข็งตัว ดอกเบี้ยเงินกูสูง การปรับตัวขึ้นของราคานํ้ามัน อัตราภาษีนําเขา
วัตถุดิบบางประเภทสูง เชน สารแตงกลิ่น สี เทปกาว โฟม เปนตน คาจางแรงงานสูง โดยเฉลี่ยสูง
กวาประเทศคูแขง คาสาธารณูปโภค เชน คาไฟฟา ประปา และ คาขนสง ขาดการพัฒนาบุคลากร
และเทคโนโลย ีและรูปแบบสินคาใหตรงตามความตองการของตลาด   

 
2.4 ประวัติและความสําคัญของการจัดงานแสดงสินคาของขวัญและงานแสดงสินคาของใชในบาน 

งานแสดงสินคาของขวัญและงานแสดงสินคาของใชในบาน (Bangkok International 
Gift Fair & Bangkok International Houseware Fair, BIG&BIH) จัดเปนงานแสดงสินคาดาน
ของขวัญของตกแตงที่ขึ้นชื่อมากที่สุดในเวทีระดับประเทศและเปนงานที่ไดรับการยอมรับจาก
นานาชาติวาเปนงานที่สวยที่สุดงานหน่ึงของเอเชีย โดยลูกคาชาวตางชาติตางชื่นชมในดานคุณภาพ
ของสินคา การออกแบบสินคา และรูปแบบการจัดงานเปนพิเศษ งานแสดงสินคาของขวัญและงาน
แสดงสินคาของใชในบานจัดโดยกรมสงเสริมการสงออก กระทรวงพาณิชยซึ่งเปนหนวยงานของ
รัฐที่ไดรับการเชื่อถือจากลูกคาในตางประเทศ อีกทั้งยังมีผูสนับสนุนการจัดงานแสดงสินคา
ของขวัญและงานแสดงสินคาของใชในบาน(Bangkok International Gift Fair & Bangkok 
International Houseware Fair, BIG&BIH) จาก 7 สมาคม ประกอบดวย สมาคมของขวัญของชํารวย
ไทย สมาคมอุตสาหกรรมของเลนไทย สมาคมการคาเคร่ืองใชในครัวเรือนไทย สมาคมเคร่ืองเขียน
และเคร่ืองใชสํานักงานไทย สมาคมสินคาตกแตงบาน สมาคมผูผลิตและผูสงออกสินคาหัตถกรรม
ภาคเหนือ และสมาคมผูผลิตผลิตภัณฑแนวดีไซน  

โดยมีวัตถุประสงคการจัดงานแสดงสินคาของขวัญและงานแสดงสินคาของใชในบาน 
เดือนเมษายน 2552 เพื่อตองการใหประเทศไทยเปนศูนยกลางการผลิตและการสงออกสินคา
ของขวัญ ของตกแตงบานและของใชในบานในภูมิภาคเอเชีย  โดยขยายขอบเขตของงานให
กวางขวางมากขึ้น มุงเนนใหเปนงานระดับนานาชาติ รวมทั้งเปนสื่อนําผูซื้อจากประเทศตางๆ ทั่ว
โลกมาพบผูผลิตผูสงออกไทย ประเภทของสินคาที่นํามาจัดแสดงในงาน ไดแก สินคา
ของขวัญ  ของที่ระลึก ของตกแตงบานและงานหัตถกรรม ดอกไมและตนไมประดิษฐ/เคร่ืองหอม/
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สบู เคหะสิ่งทอ/ของขวัญของตกแตงทําจากผา เคร่ืองเขียนและอุปกรณสํานักงาน เคร่ืองประดับ
ตกแตงในเทศกาลคริสตมาส/เทียน ของเลน ของใชในครัวเรือน ฯลฯ  

ทางดานผูประกอบการที่เคยเขารวมงานแสดงสินคาของขวัญและงานแสดงสินคาของ
ใชในบาน (Bangkok International Gift Fair & Bangkok International Houseware Fair, BIG&BIH) 
ในคร้ังที่ผานๆ มา ตางยอมรับวาการรวมงานแสดงสินคาของขวัญและงานแสดงสินคาของใชใน
บาน (Bangkok International Gift Fair & Bangkok International Houseware Fair, BIG&BIH) เปน
ปจจัยสําคัญของความสําเร็จ ทางธุรกิจ โดยเฉพาะอยางยิ่งดานการสงออก ทั้งในระยะสั้นและยาว 
ทั้งน้ีรวมถึงกิจกรรมเสริมอ่ืนๆ ที่เปนประโยชน ของกรมสงเสริมการสงออก เชน การนัดพบคูคา 
กิจกรรมสงเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑ การใหขอมูลทางการตลาด โครงการเพิ่มศักยภาพผูสงออก
ไทย เปนตนซึ่งถือเปนโอกาสในการเปดชองทางตลาดใหมๆ ทําใหผูประกอบการไดพบกับผูซื้อที่มี
กําลังซื้ออยูจํานวนมากจากทั่วโลก  
 
2.5 ความรูเบื้องตนท่ีเกี่ยวของกับการสงออก  

สวนเทคโนโลยีฝกอบรม สถาบันฝกอบรมการคาระหวางประเทศ กรมสงเสริมการ
สงออก กระทรวงพาณิชย ปรับปรุงจากบทวีดิทัศน เร่ือง “ขั้นตอนการสงออก” (ธันวาคม 2547), 
จาก www.depthai.go.th อธิบายไววาความสําเร็จของการสงสินคาออกไปจําหนายยังตางประเทศ
น้ันจําเปนจะตองอาศัยปจจัยหลายดานเพื่อชวยสงความสามารถในการสงออก ซึ่งความรูที่เกี่ยวของ
กับการสงออกน้ันก็จัดไดวาเปนปจจัยสําคัญอีกดานหน่ึงที่ผูประกอบธุรกิจทางดานการสงออกควร
จะตองศึกษา ดังน้ันผูวิจัยจึงไดทําการรวบรวมเน้ือหาในเร่ืองความรูเบื้องตนเกี่ยวกับการสงออก 
โดยแบงออกเปน 6 หัวขอดังน้ี 

2.5.1  การเสนอราคา (Quotation) 
2.5.2  การทําสัญญาซื้อขาย (Sale Contract) 
2.5.3  การชําระเงิน (Term of Payment) 
2.5.4  เงื่อนไขการชําระเงิน (Terms of Payment) 
2.5.5  พิธีการสงออก 
2.5.6  เอกสารประกอบการสงออก 

 2.5.1 การเสนอราคา (Quotation) 

เมื่อผูซื้อ (Buyer) ในตางประเทศไดมีการสอบถามรายละเอียดในเร่ืองราคา ปริมาณ 
หรือเงื่อนไขอ่ืนๆ เอกสารฉบับแรกที่ผูขายสินคาจะตองยื่นใหแกผูซื้อคือ 
 2.5.1.1 ใบเสนอราคา  (Quotation)  
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ในการสงออกสวนใหญจะคิดเปนเงินสกุลดอลลารสหรัฐฯ ในเอกสารจะมีการระบุเวลา
ในการจัดสงสินคา  และตองระบุเงื่อนไขหรือ Term ของการเสนอราคา (Inco Term) ดวยทุกคร้ัง 
Inco Term (International Commercial Terms) เปนขอกําหนดการสงมอบสินคา (Term Of 
Shipment) ระหวางผูซื้อกับผูขายที่ เปนสากล  ซึ่งกําหนดขึ้นโดยสภาหอการคานานาชาติ 
(International Chamber of Commerce) เพื่อใหคูคาแตละฝายทราบถึงขอบเขตความรับผิดชอบ 
ภาระหนาที่ คาใชจายในการขนสงสินคา และความเสี่ยงตออุบัติภัยในการขนสงสินคาจากผูขายไป
ยังผูซื้อ ขอกําหนดอันเปนสากลน้ีชวยให ผูซื้อและผูขายที่อยูในประเทศที่ตางกัน มีภาษาและ
วัฒนธรรมทางการคาที่ตางกัน สามารถเขาใจตรงกันในเงื่อนไขการสงมอบสินคาได กําหนดขึ้นมี 
13 รูปแบบดังน้ี 

1) EXW (…….name Point within the place of Seller) 
ยอจากคําวา “Ex Works” เงื่อนไขการสงมอบน้ี ผูขายจะสิ้นสุดภาระการสงมอบสินคา

ตามสัญญาก็ตอเมื่อ ผูขายไดจัดใหสินคาพรอมสําหรับการสงมอบ ณ สถานที่ของผูขายเอง โดย
ผูขายมิตองรับผิดชอบในการขนสินคาขึ้นยานพาหนะ ไมตองทําพิธีการสงออก คาใชจายตาง ๆ ใน
การขนสินคาจากสถานที่ของผูขายไปยังจุดหมายปลายทาง และความเสี่ยงภัยตาง ๆ เปนของผูซื้อ 

2) FCA (……..name Point within the Place of Shipment) 
ยอจากคําวา  “Free Carrier” เงื่อนไขการสงมอบน้ี ผูขายจะสิ้นสุดภาระการสงมอบ

สินคาตามสัญญาก็ตอเมื่อ ผูขายไดสงมอบสินคาใหกับผูรับขนสงที่ระบุโดยผูซื้อ ณ สถานที่ของ
ผูรับขนสงที่เมืองทาตนทาง ผูขายจะตองทําพิธีการสงออก รับผิดชอบคาใชจายในการขนสงสินคา
และความเสี่ยงภัยระหวางการขนสงจากสถานที่ของผูขายจนกระทั่งถึงสถานที่ของผูรับขนสง ฯ 
สวนคาใชจายตาง ๆ ในการขนสินคาและความเสี่ยงภัยตาง ๆ จากสถานที่ขนสงสินคาที่ประเทศตน
ทาง ไปยังจุดหมายปลายทาง เปนของผูซื้อ 

3) FAS (…….name Port of Shipment) 
ยอจากคําวา  “Free Alongside Ship” เงื่อนไขการสงมอบน้ี ผูขายจะสิ้นสุดภาระการสง

มอบสินคาตามสัญญาก็ตอเมื่อ ผูขายไดนําสินคาไปยังกาบเรือ ณ ทาเรือตนทางที่ระบุไว สวน
คาใชจายในการนําของขึ้นเรือ คาใชจายในการขนสงสินคาความเสี่ยงภัยในการนําของขึ้นเรือและ
ระหวางการขนสง เปนภาระของผูซื้อในทันทีที่สินคาถูกสงมอบไปยังกาบเรือ และผูซื้อตอง
รับผิดชอบการทําพิธีการสงออกดวย 
 4) F.O.B. (…….name Port of Shipment) 

ยอมาจากคําวา “Free on Board” เงื่อนไขการสงมอบน้ี ผูขายจะสิ้นสุดภาระการสงมอบ
สินคาตามสัญญาก็ตอเมื่อ ผูขายไดสงมอบสินคาขามกาบเรือขึ้นไปบนเรือสินคา ณ ทาเรือตนทางที่
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ระบุไว ผูขายเปนผูรับผิดชอบการทําพิธีการสงออกดวย สวนคาใชจายในการขนสงสินคา และ
คาใชจายอ่ืน ๆ รวมทั้งความเสี่ยงภัยในการขนสงสินคาเปนภาระของผูซื้อในทันทีที่ของผานกาบ
ระวางเรือไปแลว 

5) CFR (……name Port of Destination) 
ยอมาจากคําวา “Cost and Freight” เงื่อนไขการสงมอบน้ี ผูขายจะสิ้นสุดภาระการสง

มอบสินคาตามสัญญาก็ตอเมื่อ ผูขายไดสงมอบสินคาขามกาบเรือขึ้นไปบนเรือสินคา ผูขายเปน
ผูรับผิดชอบในการทําพิธีการสงออก และจายคาระวางขนสงสินคา สวนคาใชจายอ่ืน ๆ รวมทั้ง
ความเสี่ยงภัยในการขนสงสินคาเปนภาระของผูซื้อในทันทีที่ของผานกาบระวางเรือไปแลว 

 6) CIF (…….name Port of Destination) 
ยอมาจากคําวา “Cost, Insurance and Freight” เงื่อนไขการสงมอบน้ี ผูขายจะสิ้นสุด

ภาระการสงมอบสินคาตามสัญญาก็ตอเมื่อ ผูขายไดสงมอบสินคาขามกาบเรือขึ้นไปบนเรือสินคา 
ผูขายเปนผูรับผิดชอบในการทําพิธีการสงออก จายคาระวางเรือ และคาประกันภัยขนสงสินคา เพื่อ
คุมครองความเสี่ยงภัยในการขนสงสินคาจนถึงมือผูซื้อใหแกผูซื้อดวย 
 7) CPT (…….name Point within the Place of Destination) 

ยอจากคําวา “Carriage Paid To” เงื่อนไขการสงมอบน้ี ผูขายจะสิ้นสุดภาระการสงมอบ
สินคาตามสัญญาก็ตอเมื่อ ผูขายไดสงมอบสินคาใหผูรับขนสงที่ระบุโดยผูซื้อ ณ สถานที่ของผูรับ
ขนสงสินคาที่เมืองทาตนทาง ผูขายเปนผูรับผิดชอบในการทําพิธีการสงออกและจายคาระวางขนสง
สินคา สวนคาใชจายอ่ืน ๆ รวมทั้งความเสี่ยงภัยในการขนสงเปนภาระของผูซื้อในทันทีที่สินคาถูก
สงมอบใหแกผูรับขนสงสินคาที่เมืองทาตนทาง 
 8) CIP (………name Point within the Place of Destination) 

ยอจากคําวา “Carriage and Insurance Paid To” เงื่อนไขการสงมอบน้ี ผูขายจะสิ้นสุด
ภาระการสงมอบสินคาตามสัญญาก็ตอเมื่อ ผูขายไดสงมอบสินคาใหผูรับขนสงที่ระบุโดยผูซื้อ ณ 
สถานที่ของผูรับขนสงสินคาที่เมืองทาตนทาง ผูขายเปนผูรับผิดชอบในการทําพิธีการสงออก จายคา
ระวางขนสงสินคา และคาประกันภัยขนสงสินคา เพื่อคุมครองความเสี่ยงภัยในการขนสงสินคา
จนถึงมือผูซื้อใหแกผูซื้อดวย 
 9) DAF (………name Point within the Place of Frontier) 

ยอจากคําวา “Delivered At Frontier” เงื่อนไขการสงมอบน้ี ผูขายจะสิ้นสุดภาระการสง
มอบสินคาตามสัญญาก็ตอเมื่อ ผูขายไดจัดใหสินคาพรอมสําหรับการสงมอบ และไดทําพิธีการ
สงออก ณ พรมแดนที่ระบุโดยผูซื้อ 
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 10) DES (……….name Port of Destination) 
ยอจากคําวา “Delivered Ex Ship” เงื่อนไขการสงมอบน้ี ผูขายจะสิ้นสุดภาระการสง

มอบสินคาตามสัญญาก็ตอเมื่อ ผูขายไดจัดใหสินคาพรอมสงมอบบนเรือ ณ ทาเรือปลายทาง ดังน้ัน
ผูขายจึงเปนผูรับผิดชอบการทําพิธีการสงออก จายคาระวางขนสงสินคา คาประกันภัยขนสงสินคา 
และเปนผูรับผิดชอบ คาใชจายอ่ืน ๆ จนกระทั่งสินคาพรอมสงมอบบนเรือที่เมืองทาปลายทาง โดยผู
ซื้อจะตองดําเนินพิธีการนําเขาสินคาเอง 
 11) DEQ (……….name Port of Destination) 

ยอจากคําวา “Delivered Ex Quay” เงื่อนไขการสงมอบน้ี ผูขายจะสิ้นสุดภาระการสง
มอบสินคาตามสัญญาก็ตอเมื่อ ผูขายพรอมสงมอบสินคา ณ ทาเรือปลายทาง ดังน้ันผูขายจึงเปน
ผูรับผิดชอบการทําพิธีการสงออก จายคาระวางขนสงสินคา คาประกันภัยขนสงสินคา และเปน
ผูรับผิดชอบ คาใชจายอ่ืน ๆ จนกระทั่งสินคาพรอมสงมอบ ณ ทาเรือปลายทาง ผูขายจะตองเปนผู
ดําเนินพิธีการนําเขาสินคาใหแกผูซื้อดวย เงื่อนไขการสงมอบน้ีผูซื้อจะระบุใหผูขายเปนผูจายภาษี
นําเขาแทนผูซื้อดวยหรือไมก็ได โดยการระบุตอทายวา  Duty Paid หรือ Duty Unpaid สวน
คาใชจายในการขนสินคาจากทาเรือไปยังสถานที่ของผูซื้อเปนภาระของผูซื้อ 
 12) DDU (……….name Point within the Place of Destination) 

ยอจากคําวา “Delivered Duty Unpaid” เงื่อนไขการสงมอบน้ี ผูขายจะสิ้นสุดภาระการ
สงมอบสินคาตามสัญญาก็ตอเมื่อ ผูขายไดจัดใหสินคาพรอมสงมอบ ณ สถานที่ปลายทางของผูซื้อ 
ผูขายจึงเปนผูรับผิดชอบการทําพิธีการสงออก จายคาระวางขนสงสินคา คาประกันภัยขนสงสินคา 
และเปนผูรับผิดชอบคาใชจายอ่ืน ๆ รวมทั้งคาใชจายในการนําของลงจากเรือและคาขนสงสินคาไป
ยังสถานที่ที่ผูซื้อระบุไว จนกระทั่งสินคาพรอมสงมอบ ณ สถานที่ปลายทางของผูซื้อ ผูขายตองเปน
ผูดําเนินพิธีการนําเขาสินคาใหแกผูซื้อดวย แตผูซื้อตองจายคาภาษีนําเขาเอง 
 13) DDP (………name Point within the Place of Destination) 

ยอจากคําวา “Delivered Duty Paid” เงื่อนไขการสงมอบน้ี ผูขายจะสิ้นสุดภาระการสง
มอบสินคาตามสัญญาก็ตอเมื่อ ผูขายไดจัดใหสินคาพรอมสงมอบ ณ สถานที่ปลายทางของผูซื้อ ซึ่ง
ผูขายเปนผูรับผิดชอบการทําพิธีการสงออก จายคาระวางขนสงสินคา คาประกันภัยขนสงสินคา 
และเปนผูรับผิดชอบ คาใชจายอ่ืน ๆ รวมทั้งคาใชจายในการนําของลงจากเรือและคาขนสงสินคาไป
ยังสถานที่ที่ผูซื้อระบุไว จนกระทั่งสินคาพรอมสงมอบ ณ สถานที่ปลายทาง ผูขายตองเปนผูดําเนิน
พิธีการนําเขาสินคาใหแกผูซื้อและเปนผูจายคาภาษีนําเขาแทนผูซื้อดวย 
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 2.5.2 การทําสัญญาซื้อขาย (Sale Contract) 
เมื่อมีการเสนอราคาและตกลงกันเรียบรอยตามเงื่อนไขในใบเสนอราคา  (Quotation)  ก็

จะถึงขั้นตอนการทําสัญญาซื้อขาย โดยผูซื้อและผูขาย หรือโดยตัวแทนของทั้ง 2 ฝาย ผูซื้อจะการ
ออกคําสั่งซื้อสินคา (Purchase Order) มายังผูขาย เพื่อใหผูขายออกเอกสาร Pro-forma Invoice 

Pro-forma Invoice  เปนเอกสารที่ผูขายสงใหผูซื้อเพื่อเปนการยืนยันราคาตามใบเสนอ
ราคา (Quotation) ในเอกสารจะระบุเวลาในการจัดสงสินคา Term ของราคา (Inco Term) สกุลเงินที่
ใชชําระ ระยะเวลาในการชําระ และเงื่อนไขตางๆ ในการขายสินคาน้ันๆ 
 2.5.3 การชําระเงิน (Term of Payment) 

การคาระหวางประเทศ มีลักษณะพิเศษไมเหมือนกับการคาภายในประเทศอยูหลาย
ประการ เชน ผูซื้อกับผูขายอยูหางกันไกลๆ คืออยูกันคนละประเทศ ดังน้ันการติดตอกันจึงไม
สะดวกเหมือนกับการคาระหวางผูซื้อและผูขายในประเทศเดียวกัน โดยมีการจัดแบงวิธีการชําระ
เงินที่นิยมใชในการคาระหวางประเทศมี 4 วิธีดังน้ี 
 2.5.3.1 การชําระเงินดวยเงินสด หรือ ชําระลวงหนา (Cash or Advance payment)  

คือการซื้อขายสินคา ซึ่งผูซื้อตองจายดวยเงินสดหรือชําระเงินลวงหนาใหแกผูขาย
กอนที่ผูขายจะทําการมอบสินคา การชําระเงินดวยวิธีน้ีผูซื้อเปนฝายเสียเปรียบ เพราะตองเสี่ยงกับ
การที่ผูขายซึ่งรับเงินไปแลวอาจจะไมสงสินคามาให หรืออาจจะสงสินคาที่คุณภาพไมเปนไปตามที่
ตกลงไวก็ไดการซื้อขายดวยวิธีน้ีจึงมักจะกระทํากันในกรณีที่ผูขายเปนผูมีชื่อเสียง เปนที่เชื่อถือได 
ตลาดเปนของผูขาย หรือไมก็เปนการซื้อขายกันสําหรับสินคาที่มีคางวดไมสูงนัก เชน การสั่งซื้อ
ตําราหรือหนังสือจากตางประเทศ เปนตน 
 2.5.3.2 ชําระโดยการเปดบัญชีขายเชื่อ (Open account) 

คือ การซื้อขายสินคาในลักษณะที่มีการสงมอบสินคากอนและจายเงินทีหลัง ซึ่งผูซื้อ
และผูขายตกลงกันวา เมื่อผูขายสงมอบสินคาใหแกผูซื้อแลว ผูซื้อจะทําการชําระเงินใหผูขาย ตาม
กําหนดเวลาในอนาคต เชน หน่ึงเดือนหลังจากรับสินคา เปนตน การซื้อขายกันในลักษณะน้ี คือการ
ใหเครดิตทางการคาของผูขายแกผูซื้อ ผูซื้อมักเปนผูที่ผูขายไวใจ โดยทั่วไปแลวผูขายจะตองต้ัง
วงเงินไวสําหรับผูซื้อแตละราย เพื่อเปนการจํากัดความเสี่ยงของผูขายไมใหสูงจนเกินไปเมื่อถึง
กําหนดชําระเงิน ผูซื้ออาจจะสง เช็ค ดราฟต โดยตรง หรือออกคําสั่งโอนเงินใหแกผูขายผานทาง
บัญชีของธนาคารก็ได ทั้งน้ีแลวแตความสะดวก และขอตกลงของทั้งสองฝาย 
 2.5.3.3 การชําระเงินโดยการเรียกเก็บผานธนาคาร (Bills for Collection) 

คือการซื้อขายสินคา ซึ่งผูซื้อและผูขายสินคาตกลงกันวา เมื่อผูขายสงสินคาแลวผูขายจะ
สงเอกสารเรียกเก็บเงินผานธนาคารของผูขายไปยังธนาคารผูซื้อ หรือธนาคารที่ธนาคารของผูขาย
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เปนผูเลือกให ทําหนาที่สงมอบเอกสารและเรียกเก็บเงินจากผูซื้อ การซื้อขายสินคาในลักษณะน้ี
ผูขายจะไดรับความคุมครองพอสมควร เน่ืองจากมีธนาคารเขาไปดูแล การสงมอบเอกสาร
กรรมสิทธิ์ของสินคา และดูแลการเรียกเก็บเงิน นอกจากน้ันผูขายยังมีบุริมสิทธิ์เหนือสินคาของตน 
ตราบใดที่ผูซื้อยังไมรับรองต๋ัวหรือยังไมชําระเงินคาสินคา 

ธนาคารที่ทําหนาที่เรียกเก็บจะปฏิบัติตามคําสั่งของผูขายอยางเครงครัด และยึดถือ
ระเบียบขอบังคับเกี่ยวกับต๋ัวเรียกเก็บฉบับแกไข ค.ศ. 1995 ฉบับที่ 522 ของสภาหอการคานานาชาติ 
(Uniform Rules for Collections, 1995 revision, Ioc Publication No.522)  คําสั่งในการเรียกเก็บและ
สงมอบเอกสาร  แบงออกเปน 2 ลักษณะ คือ 
 1) การสงมอบเอกสารแลกเปลี่ยนกับการชําระเงิน (Documents Against 
Payment or D/P)  

เงื่อนไขการเรียกเก็บแบบ D/P หมายความวา  ผูซื้อจะรับเอกสารเพื่อไปแลกสินคาได ก็
ตอเมื่อมีการชําระเงินคาสินคาน้ันแลว  ในทางการคาระหวางประเทศ  เมื่อผูขายสงสินคาไปใหผูซื้อ
แลว  ผูซื้อยังไมสามารถรับสินคาไดทันที  ผูซื้อจะตองรอเอกสารจากผูขาย  เพื่อจะนําไปแลกสินคา
จากบริษัทเรือหรือบริษัทขนสง  เอกสารที่สําคัญคือ “ใบตราสง”  ที่ออกโดยบริษัทเรือ หรือที่เรียก
กันทั่วไปวา “ต๋ัวเรือ” (Bill of Lading)  ผูซื้อจะไดเอกสารน้ีจากธนาคารที่ทําหนาที่เรียกเก็บเงิน
ตอเมื่อผูซื้อชําระเงินคาสินคาใหแกธนาคารดังกลาว  การต้ังเงื่อนไขแบบ D/P น้ีทําใหผูขายไมตอง
เสี่ยงตอการที่มอบสินคาใหผูซื้อแลวผูซื้อไมยอมชําระเงิน  เงื่อนไข D/P น้ีใชไดกับต๋ัวที่เปน Sight 
Bill และ Time Bill 
 2) การสงมอบเอกสารแลกเปลี่ยนกับการรับรองต๋ัว (Documents Against 
Acceptance or D/A) 

เงื่อนไขการเรียกเก็บแบบ D/A หมายความวา  ผูซื้อสามารถรับเอกสารเพื่อนําไปแลก
สินคาก็ตอเมื่อผูซื้อไดรับรองต๋ัวแลกเงินจากผูขายแลว  ตามเงื่อนไข D/A น้ี  ผูซื้อยังไมตองชําระเงิน
เพียงแตเซ็นชื่อรับรองวาจะจายเงินจํานวนที่ระบุไวเมื่อครบกําหนด  การที่ผูขายจะกําหนดเงื่อนไข
การชําระเงินแบบ D/A น้ี  ผูขายตองมีความเชื่อถือในฐานะและความซื่อสัตยของผูซื้อ  เพราะเทากับ
เปนการใหสินเชื่อแกผูซื้อสําหรับกําหนดระยะเวลาของการชําระเงินน้ันยอมขึ้นอยูกับการตกลง
ระหวางผูซื้อและผูขาย  ต๋ัวแลกเงินที่กําหนดเงื่อนไขแบบ D/A น้ี  จะตองเปนต๋ัวที่มีกําหนด
ระยะเวลาการชําระเงิน (Time Bill) เทาน้ัน 
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1. สินคา 
 

 
 
                 2. เอกสารและต๋ัว                                                                            5. เอกสารและต๋ัว 
 
            7. เงินคาสินคา (ถามีวงเงิน D/A                                                            4.  ชําระเงิน D/P หรือ 

                  D/A สามารถรับเงินลวงหนาได)                                                       รับรองต๋ัว D/A 
 
                                            3.  เอกสารและต๋ัว 
 

                                                                 
 
                                                                  6.  เงินคาสินคา 
หมายเหตุ: ผูสงออกที่มีวงเงินขายลดต๋ัว D/A, D/P อาจขอใหธนาคารรับซื้อต๋ัวและชําระเงินใหแก        

ผูสงออกต้ังแตขั้นตอนที่สอง 
ภาพที่ 2.1  แผนผังแสดงขั้นตอนการเรียกเก็บเงิน (Bill For Collections) 
 
ที่มา:  สวนเทคโนโลยีฝกอบรม สถาบันฝกอบรมการคาระหวางประเทศ กรมสงเสริมการสงออก     

กระทรวงพาณิชย  
 
 2.5.3.4 การชําระเงินโดยเล็ตเตอรออฟเครดิต (Documentary Letter of Credit) 

คือ การตกลงซื้อขายสินคาโดยใชเล็ตเตอรออฟ เครดิตเปนเคร่ืองมือการชําระเงิน เล็ต
เตอรออฟเครดิตเปนตราสารหรือหนังสือรับรองการชําระเงินที่ออกโดยธนาคารของผูซื้อออกใหแก
ผูรับประโยชน (ผูขาย)  เพื่อรับรองวาเมื่อผูรับประโยชนปฏิบัติตามเงื่อนไขของเครดิตทุกประการ
แลว  ธนาคารผูเปดเครดิตจะชําระเงินใหแกผูรับประโยชนโดยไมมีขอบิดพร้ิว การค้ําประกันหรือ
การรับรองดังกลาวจะเพิกถอนไมไดในกรณีของ Irrevocable Letter of credit  ถาหากไมไดรับคํา
ยินยอมจากทุกฝายที่เกี่ยวของ เล็ตเตอรออฟเครดิต  จึงเปนเคร่ืองมือการชําระเงินที่ไดรับความนิยม
แพรหลายที่สุดในการคาขายระหวางประเทศ เพราะนอกจากจะใหความคุมครองแกผูขายแลวยังให
ความคุมครองแกผูซื้อดวย  ในกรณีที่ผูซื้อตองการใหผูขายปฏิบัติตามขอตกลงอยางใดอยางหน่ึง
แลวก็สามารถระบุลงไปเปนเงื่อนไขในเล็ตเตอรออฟเครดิต  โดยมีธนาคาร (Negotiation Bank)  ทํา

ผูขาย ผูซื้อ 

ธนาคารผูสงต๋ัวไปเรียกเก็บ 
Remitting Bank 

ธนาคารผูเรียกเงิน 
Collecting Bank 
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หนาที่เปนผูตรวจสอบความถูกตองของเอกสารและเงื่อนไขตางๆ ตามเล็ตเตอรออฟเครดิต  เมื่อ
ผูรับประโยชนนําต๋ัวมายื่นตอธนาคาร 
 

ขอตกลงการซื้อขาย 
 

                     1. ผูซ้ือผูขายตกลงซ้ือขายสินคาและผูขายไดออก Pro-forma Invoice ใหแกผูซ้ือ 
 

 
                                             5.  ผูขายสงสินคา 
 
 
 
 
 

                                               
 
 
                                                 3. ธนาคารของผูซ้ือเปด L/C ไปใหผูขายผานธนาคารตัวแทน 

                                            ในประเทศของผูขาย 
              

                             7.ธนาคารตัวแทนสงเอกสารไปเรียกเก็บเงินจากธนาคารผูเปด L/C 
        หรือธนาคารผูจายเงินแทน (Reimbursing Bank) 

ภาพที่ 2.2  แผนผังแสดงขั้นตอนการชําระเงินตามเล็ตเตอรออฟเครดิต 
 
ที่มา:  สวนเทคโนโลยีฝกอบรม สถาบันฝกอบรมการคาระหวางประเทศ กรมสงเสริมการสงออก     

กระทรวงพาณิชย  
 

ถึงแมเล็ตเตอรออฟเครดิตจะชวยใหเกิดความมั่นใจกันทั้งผูซื้อและผูขาย  และอํานวย
ความสะดวกในการคาระหวางประเทศ  แตเล็ตเตอรออฟเครดิตก็ไมใชสัญญาซื้อขาย  และไม
สามารถปองกันความเสียหายที่อาจเกิดจากความไมซื่อสัตยของฝายหน่ึงฝายใดได  ฉะน้ันการตกลง
ซื้อขายใดๆ ก็ยังตองอาศัยความรอบคอบในการพิจารณาถึงความเชื่อถือและความซื่อสัตยของ
คูสัญญาเปนสิ่งสําคัญ 

 

ธนาคารของผูซื้อ 
8.  ธนาคารเรียกเก็บเงินจากผูซื้อ 

2. ผูซื้อแจงธนาคารขอเปด L/C 
โดยใช Pro-forma Invoice ที่ผูขายสง

ผูซื้อ ผูขาย 

ธนาคารตัวแทนใน
ประเทศผูขาย 

4.  ธนาคารแจงผูขายใหมารับ L/C 

6. ผูขายนําเอกสารไปขึ้นเงินที่ธนาคาร
ตัวแทน โดยสงผานธนาคารของผูขาย 
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 2.5.4 เงื่อนไขการชําระเงิน (Terms of Payment) เมื่อเห็น (At Sight) 
หมายความวา  ผูซื้อ (Buyer)  จะตองชําระเงินคาสินคาตอธนาคารเมื่อเห็นต๋ัวธนาคารจึง

จะสงมอบต๋ัวแลกเงินและเอกสารขนสงให  หากผูซื้อไมชําระเงินแลวธนาคารก็จะไมสงมอบ
เอกสารการขนสงให  คําวา At Sight น้ี  ธนาคารอาจจะตีความวา ผูซื้อตองมาติดตอขอชําระเงินเพื่อ
รับเอกสารการสงออกภายใน 3 วัน นับจากวันที่ธนาคารแจงใหทราบ  แตในบางประเทศเงื่อนไข
อาจจะแตกตางออกไป เชน การชําระภายใน 24 ชั่วโมง  หลังจากเห็นต๋ัว เปนตน 

สําหรับในประเทศของผูขายแลว  เมื่อผูขายยื่นต๋ัวประเภท At Sight  ตาม L/C ใหแก 
Negotiating Bank เพื่อการขายต๋ัวแลว  ถาหากเอกสารดังกลาวถูกตองตรงตามเงื่อนไขใน L/C 
Negotiating Bank ก็จะรับซื้อเอกสารน้ัน  โดยจายเงินใหแกผูขายทันทีและ Negotiating Bank จะสง
เอกสารดังกลาวไปขอขึ้นเงินตราตางประเทศคืนจาก Opening Bank ซึ่ง Opening Bank จะตองชําระ
เงินทันทีหากเอกสารถูกตองตาม L/C และผูซื้อจะตองชําระเงินทันทีที่เห็นต๋ัว  จึงจะรับเอกสารจาก
ธนาคารไปได 
เงื่อนไขการชําระเงินที่มีกําหนดระยะเวลา (Deferred Payment) 

หมายความวา  ผูซื้อ (Buyer) ไมตองชําระเงินตอผูขายทันทีที่เห็นต๋ัว  แตใหทําการ
รับรองต๋ัวแลกเงิน (Accept Bill) เพื่อที่จะชําระเงินตามเวลาที่ตกลงกันไวในอนาคต 
ประเภทตางๆ ของเงื่อนไขการชําระเงินที่มีกําหนดเวลา (Deferred Payment) 
30, 60, 90 Days After Sight = ผูซื้อตองชําระเงินคาสินคาภายใน  30 วันหรือ 60 วัน หรือ 90 

วัน (เลือกอยางใดอยางหน่ึง) หลังจากวันที่เห็นต๋ัว (วันที่
ยอมรับสภาพหน้ี) 

30, 60, 90 Days After Date = ผูซื้อตองชําระเงินคาสินคาภายใน  30 วันหรือ 60 วัน หรือ 90 
วัน (เลือกอยางใดอยางหน่ึง) หลังจากวันที่ออกต๋ัวแลกเงิน 
(Date of Bill of Exchange) 

90,120,360 Days After B/L 
Day        

= ผูซื้อตองชําระเงินคาสินคาภายใน  90 วันหรือ 120 วัน หรือ 
360 วัน หลังจากวันที่ออกใบตราสงทางเรือ 

2 Months After Airway Bill = ผูซื้อตองชําระเงินคาสินคาภายใน 2 เดือน นับจากวันที่ออกใบ
รับขนสงทางอากาศ 

2 Months After Arrival of 
Goods 

= ผูซื้อตองชําระเงินคาสินคาภายใน  2 เดือน หลังจาก วันที่
สินคาถึงปลายทาง 

60 Days After First = ผูซื้อตองชําระเงินคาสินคาภายใน   60 วัน  หลังจาก 
Presentation วันที่ธนาคารยื่น เอกสารใหคร้ังแรก 
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60 Days After Customs = ผูซื้อตองชําระเงินคาสินคาภายใน  60 วัน หลังจากClearance 
of Goodsวันที่ทําพิธีศุลกากรรับสินคาไปเรียบรอยแลว 

60 Days After Invoice Date = ผูซื้อตองชําระเงินคาสินคาภายใน  60 วัน หลังจากวันที่ออก
ใบกํากับสินคา 

60 Days After Acceptance = ผูซื้อตองชําระเงินคาสินคาภายใน  60 วัน หลังจากวันที่เซ็นชื่อ
รับรองต๋ัวแลกเงิน 

60 Days After On-Board 
Date 

= ผูซื้อตองชําระเงินคาสินคาภายใน  60 วัน หลังจากวันที่
บรรทุกสินคาลงสูระวางเรือ 

 2.5.5 พิธีการสงออก 
พิธีการสงออกเปนขั้นตอนสุดทายสําหรับการสงออกสินคา แตก็เปนขั้นตอนที่มีความ

ซับซอนมากขั้นตอนหน่ึง  แตถาไดมีการศึกษาและเตรียมพรอมลวงหนาแลวก็จะไมมีความยุงยาก 
เพราะรัฐบาลเองก็สงเสริมใหมีการสงออกสินคาไปยังตางประเทศอยูแลว  จึงไดพยายามลดขั้นตอน
หรืออุปสรรคตางๆ ลงเพื่อชวยใหผูสงออกเกิดความสะดวกรวดเร็วในการจะสงออกสินคา ปกติผู
สงออกสวนใหญ มักใชบริการวาจางผูแทนออกของ (Shipping) ใหดําเนินการ 
เอกสารที่ใชในการสงออกโดยทั่วไปประกอบดวย 

- ใบขนสินคาขาออก 
- ใบกํากับสินคาหรือบัญชีราคาสินคา (Invoice) 
- ใบอนุญาต หรือหนังสือรับรอง 
- คํารองตาง ๆ (ถามี) 
- ใบแนบใบขนสินคาขาออก (กรณีเปนสินคาที่จะขอคืนอากรตามมาตรา 19 ทวิ) 
- ใบขนสินคามุมนํ้าเงิน (กรณีเปนสินคาที่ขอชดเชยอากรสินคาสงออก) 

 2.5.6 เอกสารประกอบการสงออก (EXPORT DOCUMENT) 
เมื่อผูขายพรอมที่จะสงสินคาก็จะมีการตรวจสอบกําหนดการในการขนสงสินคา ตาราง

การเดินเรือ หรือเที่ยวบินในชวงที่ตองการสงสินคา และจัดเตรียมเอกสารประกอบการสงออกดังน้ี 
 2.5.6.1 ใบกํากับสินคาหรือบัญชีราคาสินคา (THE COMMERCIAL INVOICE) มี
สาระสําคัญในใบกํากับสินคา   

1) สินคาในใบกํากับสินคาจะตองไมแสดงวาเปน “สินคาที่ใชแลว” (USED) 
“สินคาที่เปลี่ยนแปลงแกไขใหม” (REBUILT) หรือ “ สินคาที่เปลี่ยนมือ”  (SECONDHAND) เวน
แตเลตเตอรออฟเครดิตจะอนุญาตไวโดยเฉพาะ 

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 21

2) ใบกํากับสินคาจะตองมีการประทับตรารับรองอยางถูกตองตามกฎหมาย
โดยสถานฑูต หรือ กงสุลที่เกี่ยวกับ  ถาเลตเตอรออฟเครดิตระบุไว 

3) เคร่ืองหมายและตัวเลขบนหีบหอ (SHIPPED MARKS & NUMBERS) 
ในใบกํากับสินคาจะเหมือนกับใบตราสง (BILL OF LADING) และ / หรือ เหมือนกับเอกสารการ
สงสินคาอ่ืนๆ และ / หรือ เหมือนกับเคร่ืองหมายหีบหอและตัวเลขที่กําหนดไวในเลตเตอรออฟ
เครดิต 

4) ใบกํากับสินคาจะตองไมรวมคาใชจายพิเศษอ่ืนๆ   เชน คานายหนา 
(COMMISSION) คาเก็บรักษาสินคา (STORE CHARGES) คาโทรเลข (CABLE CHARGES) 
คาธรรมเนียม ในการสงสินคาลาชากวาที่กําหนด (DEMURRAGE) เปนตน เวนแตเลตเตอรออฟ
เครดิตที่จะกําหนด 

5) ถายังไมมีการยื่นใบกํากับสินคาชนิดชั่วคราว  (PROVISIONAL 
INVOICE) ธนาคารจะไมรับใบกํากับสินคาชนิดชั่วคราว ยกเวนแตเลตเตอรออฟเครดิตที่กําหนดไว 

6) ถาเลตเตอรออฟเครดิตอนุญาตใหมีการสงสินคาเปนบางสวน (PARTIAL 
SHIPMENTS) มูลคาของสินคาในกํากับสินคาจะตองไดสัดสวนกับจํานวนสินคาที่แบงสงน้ัน 
 2.5.6.2 ใบรายการบรรจุหีบหอ (PACKING LIST) 

เปนเอกสารที่แสดงถึงการบรรจุสินคาลงไปในบรรจุภัณฑที่ใชในการขนสงระหวาง
ประเทศ เพื่อสะดวกในการตรวจสอบสินคาทั้งตนทางและปลายทางสําหรับสินคาปกติเจาหนาที่
ศุลกากรจะใชวิธีการสุมตรวจตามอัตราสวนที่เหมาะสม โดยจะไมทําการตรวจสินคาทั้งหมดดวย
การเปดหีบหอ ซึ่งอาจทําใหบรรจุภัณฑและสินคาเกิดการเสียหายหรือสูญหายได ดังน้ัน ใบรายการ
บรรจุหีบหอควรรายละเอียดใหเพียงพอ 
 2.5.6.3 ใบรับรองแหลงกําเนิดสินคา (CERTIFICATE OF ORIGIN), C/O 

เปนใบรับรองวาสินคาตามที่ระบุมีกําเนิดหรือผานกระบวนการผลิตในประเทศไทย 
โดยสวนใหญใบรับรองแหลงกําเนิดสินคามีวัตถุประสงคเพื่อขอลดภาษีนําเขา  เชน  ประเทศพัฒนา
แลวไดตกลงลดภาษีนําเขาแกสินคาที่สําคัญของประเทศกําลังพัฒนา  โดยจะตองมีใบรับรอง
แหลงกําเนิดสินคาจากประเทศกําลังพัฒนาน้ัน ๆ วา สินคาน้ันเปนสินคาที่ผานการผลิตในประเทศ 
กําลังพัฒนาน้ันเปนสวนใหญ นอกจากน้ีใบรับรองแหลงกําเนิดสินคาน้ีจะใชสําหรับการพิสูจนดวย
วาสินคาน้ันไมขัดตอกฎเกณฑการนําเขาของประเทศน้ัน ๆ ดวย ดังน้ันการออกใบรับรอง
แหลงกําเนิดสินคา หรือ C/O จะสามารถกระทําได 2 ลักษณะคือ 

1) การรับรองเพื่อใชสิทธิพิเศษทางศุลกากร จะตองรับรองโดยสวนราชการ
ผูรับผิดชอบในเอกสารน้ี คือ กรมการคาตางประเทศ กระทรวงพาณิชย 
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2) การรับรองเพื่อการคาขายทั่วไปหรือเมื่อลูกคาตองการ สามารถออก
ใบรับรองไดโดยสภาหอการคาเพื่อรับรองตนกําเนิดของสินคาน้ัน 
 2.5.6.4 ใบตราสง (สถาบันฝกอบรมกรมการคาระหวางประเทศ กรมสงเสริมการ
สงออกวารสารกรมสงเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม เดือนพฤษภาคม-มิถุนายน 2544) 

ชนิดของใบตราสงสินคาที่นิยมใชกันทางการคาระหวางประเทศปจจุบันมี 2 แบบ คือ 
Ocean Bill of Lading เปนใบตราสงสินคาทางทะเล และ Through Bill of Lading ใชในการขนสง 
ซึ่งรวมทั้งตลอดทางที่ตองมีการขนสงทางบกและทางนํ้า การออกใบตราสงสินคาน้ี ตามปกติบริษัท
เดินเรือจะออกใหผูสงสินคาเปนสํารับ สํารับหน่ึงมีอยางนอย 3 ฉบับ และสามารถโอนเปลี่ยนมือได
ทั้ง 3 ฉบับแตถาใชฉบับใดฉบับหน่ึงไปแลวที่เหลือเปนอันยกเลอกไมสามารถนํามาใชไดอีก 
นอกจากน้ีบางคร้ังในการขนสงสินคาหีบหออาจแตก ชํารุดก็จะบันทึกรายการชํารุดลงในใบตราสง
ที่บริษัทเดินเรือออกใหเปนหลักฐานสวนใบตราสงสินคาทางอากาศเปนใบรับและเปนสัญญารับขน
สินคาของบริษัทการบิน ออกใหแกผูสงสินคา ซึ่งตางไปจาก Bill of Lading เพราะ Airway bill 
ไมใชตราสารแสดงสิทธิ์ของผูทรงเอกสาร มี 5 ประเภทดวยกัน ซึ่งขึ้นอยูกับพาหนะที่ทานใชขนสง 
เชน 

1) ใบตราสงทางเรือ Bill of Lading (B/L) 
2) ใบตราสงทางอากาศ Air Waybill  
3) ใบตราสงทางรถไฟ Railways Receipt 
4) ใบตราสงทางรถบรรทุก Truck’s Receipt 
5) ใบตราสงทางไปรษณีย Parcel’s Receipt  

 2.5.6.5 ใบรับรองการประกันภัย (INSURANCE CERTIFICATE) 
ใบรับรองการประกันภัยเปนเอกสารท่ีสําคัญในการนําเขาตามกฎเกณฑของบาง

ประเทศท่ีตองแนบไปดวย ในเงื่อนไขการซ้ือขายของราคา ซี.ไอ.เอฟ. (CIF) เชน ประเทศ
สหรัฐอเมริกา แคนาดา และบางประเทศในยุโรป เปนตน โดยท่ีสินคาจะไดรับการคุมครองความ
เสียหายจากภัยที่เกิดขึ้นจากการขนสงสินคาต้ังแตตนทางจนถึงปลายทาง หลักฐานเอกสารที่สําคัญก็
คือ สัญญาประกันภัย ที่เรียกวา กรมธรรม เปนสัญญาที่ผูรับประกันตกลงยินยอมประกันความ
เสียหายที่เกิดขึ้นจากภัยตาง ๆ ตามที่ระบุไวในกรมธรรม โดยผูเอาประกันจะจายคาเบี้ยประกันให
ผูรับประกันตามอัตราที่ตกลงกัน สําหรับสัญญาประกันภัย หรือกรมธรรม แบงออกเปน 2 ชนิด คือ 

1) กรมธรรมที่กําหนดมูลคาของสินคาในการขนสงแตละเที่ยว ตามมูลคา
สินคาที่ตกลงซื้อขาย และคิดเพิ่มอีก 10% น่ันเอง สําหรับหลักฐานทางเอกสารที่ออกใหก็คือ 
กรมธรรมประกันภัย (INSURANCE POLICY) 
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2) กรมธรรมเปด OPEN POLICY OR OPEN COVER หรือจัดใหมี
กรมธรรมลอยที่เรียกวา FLOATING INSURANCE หมายถึงการซื้อขายสินคารายใหญที่ตองมีการ
สงมอบกันหลายเที่ยว ยอมไมสะดวกในการแจงบริษัทประกันภัยทุกคร้ังที่สงไปจึงนิยมใชแบบ
กรมธรรมเปดหรือกรมธรรมลอย และยังเปนการประหยัดคาธรรมเนียมพรอมอากรแสตมปอีกดวย 
ที่สําคัญก็คือ ไดรับความคุมครองโดยอัตโนมัติสําหรับสินคาที่สงไปทุกเที่ยวจนกวาจะหมดตาม
สัญญา ดังน้ัน สินคาที่สงไปแตละเที่ยวบริษัทผูรับประกันจึงออก  หนังสือรับรองประกันภัย 
INSURANCE CERTIFICATE  แทนกรมธรรมใหเทาน้ัน 
 2.5.6.6 ใบรับรองการรมยา (CERTIFICATE OF FUMIGATION) 

สําหรับสินคาทุกชนิดที่ เปนผลิตภัณฑจากไม  เพื่อเปนการทําลายแมลงทุกชนิด
นอกจากน้ัน เปนการทําลายเชื้อราตาง ๆ ที่อาจเกิดขึ้นไดระหวางการขนสงสินคา ดังน้ันกรรมวิธี
การรมยาจึงเปนการปองกันที่ตนเหตุไดอยางดี 

 2.5.6.7 ใบรับรองการตรวจสอบ (CERTIFICATE OF INSPECTION) 
ผูซื้อบางรายตองการใบรับรองการตรวจสอบ  เพื่อแนใจวาสินคาที่สั่งซื้อน้ันเปนไปตาม

มาตราฐานผูสงออกตองจัดการเร่ืองเหลน้ีใหลูกคาของตนเอง 
 
2.6 พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปนองคกร (Organizational Consumer Behavior) 

สุภาภรณ  พลนิกร พฤติกรรมผูบริโภค, หนา 347-362. กลาวไววาพฤติกรรมการ
บริโภคภายในองคที่มีลักษณะที่คลายคลึงกับพฤติกรรมของผูบริโภคหรือการบริโภคในครัวเรือน
ทั่วไป แตการตัดสินใจซื้อมักจะมีผูตัดสินใจเปนคณะบุคคลภายใตเงื่อนไขและปจจัยที่หลากหลาย
มากกวาการตัดสินใจของผูบริโภค นอกจากน้ีการจัดซื้อสําหรับองคกรในแตละคร้ังมีความแตกตาง
กันในเร่ืองความกดดัน ความสําคัญ และความใหมของการจัดซื้อ 
 2.6.1 สถานการณของการซื้อ (Buying Situations) 

โดยทั่วไปกระบวนการซื้อมักจะไดรับผลกระทบจาก 1)ความสําคัญของการซื้อ 2)ความ
ซับซอนและความยากในการเลือก สําหรับการซื้อที่มีความเสี่ยงนอยหรือสั่งเปนประจํามักจะมีเพียง
บางคนเทาน้ัน(ไมใชคณะกรรมการ)  พิจารณาตัดสินใจหรือซื้อดวยวิธีการอัตโนมัติ  

สําหรับสถานการณของการจัดซื้อเพื่อองคกรแบงเปน 3 สถานการณ คือ(2.6.1.1) การ
ซื้อซ้ําตามเดิม (Straight Re-buy) (2.6.1.2) การซื้อซ้ําดัดแปลง (Modified Re-buy) และ (2.6.1.3) 
การซื้อคร้ังแรก (New Task) ตารางที่ 2.4 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะเฉพาะของทั้ง 3 
สถานการณการซื้อและลักษณะเฉพาะของวิธีการซื้อ 
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ตารางที่ 2.4  สถานการณการซื้อขององคกรและการตอบสนองการซื้อ 
 
 การซื้อซ้ําตามเดิม 

(Straight Re-buy) 
การซื้อซ้ําดัดแปลง 
(Modified Re-buy) 

การซื้อใหม 
(New Task) 

ลักษณะเฉพาะของสถานการณ 
1. ความสําคัญของการซื้อ 
2. ความซับซอนของทางเลือก 

 
ต่ํา 
ต่ํา 

 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

 
สูง 
สูง 

ลักษณะเฉพาะของการซื้อ 
1. ขนาดของหนวยตัดสินใจ 
2. ระดับของหนวยตัดสินใจ 
3. เวลาท่ีมีเพื่อตัดสินใจ 
4. การหาขอมูล 
5. วิธีวิเคราะห 
6. จุดเนนเชิงกลยุทธ 

 
เล็กมาก 

ต่ํา 
สั้นมาก 

ไมมี  /จํากัดมาก 
ไมมี  /เปรียบเทียบราคา 

ไมมี 

 
ปานกลาง 

ระดับกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
มากมาย 

จํากัด 

 
ใหญ 

สูงสุดในองคการ 
ยาว 

ท่ัวถึง 
ท่ัวถึง ซับซอน 

เดน 
                    
 2.6.1.1 การซื้อตามเดิม(Straight Re-buy) 

เปนการซื้อที่มีความสําคัญนอยและไมซับซอน เน่ืองจากมีการสั่งบอยเปนประจําจึง
สามารถทําเปนแผนงานซื้อที่ชัดเจนได การสั่งซื้อโดยมากทําสัญญากันไวและมีการทบทวนเปน
ระยะ ๆ ปจจัยสําคัญที่ใชในการตัดสินใจคือราคาและมีของสงใหตามที่สั่งซื้อ นอกจากน้ีการ
ตัดสินใจซื้อมักจะไมมีการพิจารณาประเด็นเชิงกลยุทธขององคกร 
 2.6.1.2 การซื้อซ้ําดัดแปลง(Modified Re-buy) 

เปนการซื้อที่มีความสําคัญระดับปานกลางหรือมีทางเลือกตาง ๆ ที่ซับซอนมากกวา
แบบแรกโดยมากเปนสินคาที่องคกรน้ันซื้อบอยแตตองการใหมีการเปลี่ยนแปลง หรือเปนสินคาที่
สําคัญตอองคกรน้ัน เน่ืองจากเปนสวนสําคัญในการดําเนินงาน จึงตองมีการประเมินผูขายเปนระยะ 
ๆ หนวยตัดสินใจสวนใหญเปนตัวแทนจากฝายตาง ๆ และผูบริหารระดับกลาง ประเด็นเชิงกลยุทธ
ขององคกรเร่ิมมีบทบาทในการตัดสินใจ 
 2.6.1.3 การซื้อคร้ังแรก (New Task)  

การซื้อลักษณะน้ีเกิดขึ้นเมื่อการตัดสินใจน้ันมีความสําคัญมากและทางเลือกมีความ
ซับซอน ซึ่งองคกรอาจมีหนวยงานจัดซื้อที่ขาดประสบการณหรือหนวยตัดสินใจมีขนาดใหญจึงทํา
ใหเปลี่ยนแปลงไดชา ระยะเวลาที่เกี่ยวของมักจะยาวนาน เชน นับจากยอมรับปญหาจนถึงการ
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จัดซื้ออาจใชเวลา 2   ป เปนตน นอกจากน้ีผูบริหารระดับสูงสุดมักจะมีสวนสําคัญในการตัดสินใจ 
โดยมีประเด็นเชิงกลยุทธขององคกรเปนสิ่งที่สําคัญที่สุดของการตัดสนใจ 
 2.6.2 หนวยตัดสินใจ (Decision Making Unit) 

เปนกลุมบุคลากรในองคกรซึ่งมีสวนรวมในการพิจารณาตัดสินใจซื้อถาหนวยตัดสินใจ
น้ีทําหนาที่เปนศูนยกลางการซื้อ (Buying Centers) มักประกอบดวยบุคคลสาขาอาชีพตาง ๆ จาก
หลายหนาที่ภายในองคกร ซึ่งองคกรที่มีขนาดใหญมักจะมีผูตัดสินใจที่เกี่ยวของเปนจํานวนมากกวา
องคกรขนาดเล็ก และในการจัดซื้อนิยมใชหลายปจจัยที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจทายสุด เชน ใช
อํานาจของแตละคน ความชํานาญการ ระดับของผลกระทบที่จะมีตองาน วิธีการที่กลุมจัดการกับ
ความขัดแยงของความคิดเห็น และลักษณะเฉพาะของการตัดสินใจน้ัน ๆ เปนตน 

เมื่อพิจารณาบทบาทในการตัดสินใจซื้อสามารถแบงบุคคลเปนประเภทตาง ๆ ได ดังน้ี
ซึ่งบางคนมีหลายบทบาทรวมกัน 

1) ผูเก็บรวบรวมขอมูล (Information Gatherers) 
2) ผูมีผลกระทบหลัก (Major Influencers) 
3) ผูตัดสินใจ (Deciders) 
4) ผูจัดซื้อ (Purchasers) 
5) ผูนําไปใช (Users) 
หนวยตัดสินใจ  (Decision Making Unit) มักจะเปลี่ยนไปตามวัฏจักรของผลิตภัณฑ 

(Product Life Cycle) เชน ผลิตภัณฑเกากับใหมสําหรับตลาดน้ันๆ  ซึ่งมีวิธีการพิจารณาเพื่อจัดซื้อที่
แตกตางกัน ในชวงแรกที่ผลิตภัณฑยังใหมตอตลาด การตัดสินใจมักจะมีความยุงยากและตองการ
ขอมูลที่ครบถวนถูกตองเพื่อรวมกันตัดสินใจใหบรรลุผลตามเปาหมาย เมื่อผลิตภัณฑน้ันเกาแลว
หรือในการซื้อคร้ังถัดไปการตัดสินใจมักจะงายขึ้นและสงผลใหกลุมมีการเปลี่ยนแปลงใน
โครงสรางของหนวยตัดสินใจน้ัน 

2.6.3 ปจจัยหลักที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อขององคกรธุรกิจ (ธนวรรณ แสงสุวรรณ, 
อดิลลา พงศยี่หลา  และคณะ การจัดการการตลาด หนา 296-308.) 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่เปนองคกรธุรกิจน้ันมักจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ
มากมาย โดยที่องคกรธุรกิจมักจะตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ใหประโยชนและคุมคาทสุด ซึ่งปจจัยที่มี
อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาธุรกิจมีอยู   4  ประการ คือ ปจจัยสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคกร 
ปจจัยระหวางบุคคลและปจจัยเฉพาะบุคคล ตามภาพที่ 2.3 
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ภาพที่ 2.3  แสดงปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาของธุรกิจ 
 
ที่มา:  ธนวรรณ แสงสุวรรณ  อดิลลา พงศยี่หลา และคณะ การจัดการการตลาด 
 
 2.6.3.1 ปจจัยสิ่งแวดลอม (Environmental factors) เปนปจจัยภายนอกองคกร เชน 
สิ่งแวดลอมมหาภาค ระดับความตองการซื้อของลูกคา สิ่งแวดลอมทางสังคม และสิ่งแวดลอมของ
ชองทางการตลาด การตัดสินใจซื้อที่มีอิทธิพลจากระดับอุปสงค ภาวะเศรษฐกิจ ตนทุนของเงิน 
อัตราการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยี การเปลี่ยนแปลงทางการเมืองและขอหามตาง ๆ ตลอดจนการ
พัฒนาปรับปรุงการแขงขัน สิ่งแวดลอมเหลาน้ีมีอิทธิพลอยูเหนือการควบคุมของทั้งผูซื้อและผูขาย 

ปจจัยสิ่งแวดลอม 
(Environmental Factors) 

 
 

ระดับความตองการซื้อ 
(Level of demand) 
 
ภาวะเศรษฐกิจ 
(Economic outlook) 
 
ตนทุนของเงิน 
(Cost of money) 
 
อัตราการเปลี่ยนแปลงทาง
เทคโนโลยี  
(Rate of technological 
change)  
 
การพัฒนาดานการเมือง
และขอหามตาง ๆ 
(Political and regulatory 
developments)  
 
การพัฒนาการแขงขัน 
(Competitive 
developments) 

ปจจัยภายในองคกร
(Organizational Factors) 

 
 
วัตถุประสงค 
(Objectives) 
 
นโยบาย  
(Policies) 
 
กระบวนการ 
(Procedures) 
 
โครงสรางขององคการ 
(Organizational 
Structures) 
 
ระบบ  
(Systems) 

ปจจัยระหวางบุคคล 
(Interpersonal Factors) 

 
 
ความสนใจ (Interests) 
 
อํานาจ (Authority) 
 
สถานะ (Status) 
 
ความเห็นอกเขาใจ 
(Empathy) 
 
การชักชวน 
(Persuasiveness)  
 
วัฒนธรรม (Culture) 

ปจจัยเฉพาะบุคคล 
(Individual Factors) 

 
 
 
อายุ (Age) 
รายได (Income) 
การศึกษา (Education) 
ตําแหนงงาน (Job 
position) 
บุคลิกภาพ (Personality) 
ทัศนคติที่มีตอความเสี่ยง
(Risk attitudes) 

 
ผูซ้ือสินคา

ธุรกิจ 
(Business 

buyer) 
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 2.6.3.2 ปจจัยภายในองคกร(Organizational factors) คือกลุมของอิทธิพลซึ่งอยูใน
กระบวนการซื้อ แตละบริษัทจะกําหนดวัตถุประสงค นโยบาย กระบวนการ โครงสรางและระบบ
ขององคกรเพื่อใชเปนแนวทางในการตัดสินใจซื้อ 
 2.6.3.3 ปจจัยระหวางบุคคล (Interpersonal factors) เปนปจจัยระหวางบุคคลที่
เกี่ยวของกันระหวางผูซื้อและผูขาย ที่มีอิทธิพลซึ่งอยูในกระบวนการซื้อศูนยกลางการซื้อจะ
เกี่ยวของกับกลุมบุคคลที่มีความสนใจในสถานะ อํานาจ ความเห็นอกเห็นใจ การชักชวนที่แตกตาง
กัน และวัฒนธรรม 
 2.6.3.4 ปจจัยเฉพาะบุคคล (Individual factors) ไดแก อายุ รายได การศึกษา อาชีพ 
บุคลิกลักษณะ ทัศนคติที่มีตอความเสี่ยง การตัดสินใจของแตละบุคคลที่มีความแตกตางกันจะมี
อิทธิพลตอการยอมรับและความชอบในผลิตภัณฑ รวมทั้งอิทธิพลตอการเสนอผลิตภัณฑของผูขาย 

นอกจากจะพิจารณาถึงปจจัย 4 กลุมขางตน ยังมีปจจัยอ่ืนที่เกี่ยวกับคุณสมบัติของผูขาย
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ไดแก ชื่อเสียง ความมั่นคงทางการเงิน ความยืดหยุนเร่ืองราคา
ประสบการณในอดีต บริหารทางเทคนิค ความเชื่อมั่นในพนักงานขาย ความสะดวกในการใช ความ
พอใจของผูซื้อ ความชํานาญในการเสนอขาย ความเชื่อถือในการขนสง บริการซอมแซม และ
บริการหลังการขาย เปนตน 
 2.6.4 การวิเคราะหตลาดองคกร (Organizational Market) และพฤติกรรมการซื้อ (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน,และคณะ (, 2546: 228-238) 

ตลาดธุรกิจ (Business Market) หมายถึง องคการซื้อสินคาและบริการ เพื่อใชในการผลิต
สินคาเพื่อขาย โดยมีจุดมุงหมายคือมุงหวังผลกําไร ตลาดธุรกิจประกอบดวยตลาดอุตสาหกรรม 
และตลาดคนกลาง ดังน้ันผูขายจําเปนจะตองทําการวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อขององคกรเพื่อที่จะ
สามารถกําหนดกลยุทธไดถูกตองโดยสามารถใช 7 คําถาม (6 Ws 1 H) 
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ตารางที่ 2.5 แสดงคําถาม (6Ws1H) และคําตอบที่ใชในการวิเคราะหตลาดองคกร (Organizational 
Market) 

 
คําถาม (6Ws1H) คําตอบท่ีตองการ (7Os ) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 

1. ใครอยูในตลาด  
(Who is in the market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 
(Occupants) ทางดาน 

1) ประชากรศาสตร 
2) ภูมิศาสตร 
3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 
4) พฤติกรรมศาสตร  

กลยุทธการตลาด (4Ps)    
ประกอบดวยกลยุทธดานราคา
ผลิตภัณฑ การจัดจําหนายและ
การสงเสริมการตลาดที่
เหมาะสมและสามารถสนอง
ความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย
ได  

2. ผูบริโภคซื้ออะไร  
(What does consumer 
buy?)  
 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ 
(Objects)  
สิ่งที่ผูบริโภคตองการจาก
ผลิตภัณฑก็คือ ตองการคุณสมบัติ 
หรือ  องคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product component)  และ ความ
แตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive difference)  
 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
Strategies)  
ประกอบดวย 
1. ผลิตภัณฑหลัก 
2. รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก 
บรรจุภัณฑ รูปแบบ  คุณภาพ 
ตราสินคา ลักษณะนวัตกรรม  
3. ผลิตภัณฑควบ 
4. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
5. ศักยภาพผลิตภัณฑความ
แตกตางทางการแขงขัน 
(Competitive differentiation)  
ประกอบดวยความแตกตางดาน
ผลิตภัณฑ บริการ พนักงาน และ
ภาพลักษณ  
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ตารางที่ 2.5  (ตอ)  
 

คําถาม (6Ws1H) คําตอบท่ีตองการ (7Os ) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 
3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why does consumer buy?) 
 

วัตถุประสงคในการซื้อ 
(Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคา
เพื่อสนองความตองการของเขา  
ดานรางกายและจิตวิทยา ซึ่งตอง
ศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อคือ ซึ่งตอง
ศึกษาถึงปจจัยทีมีอิทธิพล คือ  
1.ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง
จิตวิทยา  
2. ปจจัยทางสังคม และ 
วัฒนธรรม 
3. ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมากคือ 
1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product strategies) 
2. กลยุทธการสงเสริมการตลาด
(Promotion strategies) ไดแก  
กลยุทธการโฆษณา  
การขายโดยใชพนักงานขาย  
การสงเสริมการขาย การใหขาว  
การประชาสัมพันธ 
3. กลยุทธดานราคา (Price 
trategies)  
4. กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย (Distribution   channel 
strategies)  

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ  
(Who participates in the 
buying?)  
 

บทบาทของกลุมตาง ๆ 
(Organization) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อประกอบดวย 
1. ผูริเร่ิม   
2. ผูมีอิทธิพลตอการซื้อ 
3.  ผูตัดสินใจซื้อ   
4. ผูซื้อ 
5. ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณาและ/หรือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Advertising 
and promotion strategies) โดย
ใชกลุมอิทธิพล 
 

 
 
 
 
 

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 30

ตารางที่ 2.5 (ตอ)  
 

คําถาม (6Ws1H) คําตอบท่ีตองการ (7Os ) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 
5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  
(When does the consumer 
buy?)  
 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวง
ฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของ
เดือน วันโอกาสพิเศษหรือ 
เทศกาลวันสําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเมื่อใดจะสอดคลองกับ
โอกาสในการซื้อ 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน  
(Where does the consumer 
buy?)  
 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่
ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน 
หางสรรพสินคา  ซุปเปอรมาร
เก็ต รานขายของชํา ฯลฯ  
 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย
(Distribution channel strategies) 
บริษัทจะนําผลิตภัณฑออกสู
ตลาดเปาหมายโดยพิจารณาวาจะ
ผานคนกลางอยางไร  

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร  
(How does the consumer 
buy?)  
 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ
(Operations) ประกอบดวย 
การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 
การประเมินผลทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ 
ความรูสึกภายหลังการซื้อ  

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดวยการ
โฆษณา การขายโดยใชพนักงาน
ขาย การใหขาว  
การประชาสัมพันธ  การตลาด
ทางตรง ฯลฯ 

 
ที่มา: ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546:  228-238) 
 
2.7 แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4  Ps (ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ, 2546) 
ถือเปนหัวใจสําคัญของการบริหารการตลาดการจะทําใหการดําเนินงานของกิจการประสบ
ความสําเร็จไดขึ้นอยูกับการปรับปรุงความสัมพันธที่เหมาะสมของสวนประสมทางการตลาดน้ี 
เพื่อใหสามารถตอบสนองควมตองการของตลาดเปาหมายใหไดรับความพึงพอใจสูงสุด สวน
ประสมทางการตลาด ประกอบดวย 
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 2.7.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง "สิ่งใด ๆ ที่นําเสนอเพื่อตอบสนองความจําเปนหรือความ
ตองการของตลาดใหไดรับความพึงพอใจ " ดังน้ันจากความหมายน้ี  "ผลิตภัณฑ " จึงมีความหมายที่
กวางครอบคลุมถึงทุกสิ่งทุกอยางที่สามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการของตลาดหรือ
ผูบริโภคได โดยครอบคลุมถึง 

สินคา (Goods) เปนผลิตภัณฑที่มีตัวตนจับตองได  
บริการ (Service) เปนผลิตภัณฑที่ไมมีตัวตนจับตองไมได  

 2.7.1.1 แนวความคิดเกี่ยวกับกลยุทธสวนประสมผลิตภัณฑ  
กิจการตองกําหนดเกี่ยวกับสายผลิตภัณฑและรายการผลิตภัณฑใหสอดคลองกัน โดย

วิธีการตางๆ ความสอดคลองตองกันของสวนประสมผลิตภัณฑอาจจะกระทําไดโดยการเสนอ
ผลิตภัณฑเต็มสายเพื่อกลยุทธการจําหนายทุกตลาด (Full-time All-market Strategy) กิจการจะผลิต
ผลิตภัณฑทุกอยางจะขายใหกับทุกตลาดเพื่อเปดโอกาสใหเลือกและแสวงหาโอกาสขายใหกับตลาด
ทุกสวนพรอมๆ กัน การเสนอผลิตภัณฑในเฉพาะบางตลาด (Market Specialist) กิจการจะเสนอ
ผลิตภัณฑทุกประเภทสําหรับสวนแบงตลาดใดสวนแบงตลาดหน่ึงโดยเฉพาะการเสนอสาย
ผลิตภัณฑเฉพาะประเภทใดประเภทหน่ึงใหกับทุกตลาด (Product-line Specialist) คือ การผลิต
ผลิตภัณฑขึ้นมาสายเดียวโดยเฉพาะ แตเสนอขายใหกับทุกตลาดการเสนอเฉพาะผลิตภัณฑชนิด
เดียวและจําหนายในตลาดเดียว (Limited Product Line Specialist) กิจการจะออกแบบผลิตภัณฑ
เฉพาะอยางเดียวหรือชนิดเดียว ซึ่งมีคุณคา และมุงที่จะขายเฉพาะสวนแบงตลาดเดียวเทาน้ัน 
 2.7.1.2 การตัดสินใจเกี่ยวกับหีบหอ  

การหีบหอ (Packaging) คือ กิจกรรมที่เกี่ยวขอกับการออกแบบและการผลิตสิ่งบรรจุ
หรือการหุมหอผลิตภัณฑ สิ่งบรรจุ (Container) หรือสิ่งหอหุม (Wrapper) น้ีเรียกวา “หีบหอ” 
(Packaging) ซึ่งมี 3 ระดับ คือ 

1) หีบหอชั้นตน Primary Package) เปนสิ่งบรรจุที่รองรับตัวผลิตภัณฑขั้นแรก 
ไดแก ขวด กระดาษ พลาสติก ฯลฯ ซึ่งทําหนาที่เปนบรรจุภัณฑ เก็บรักษา และคงสภาพสินคาใหมี
สภาพคงเดิมเหมาะสมตอการนําไปบริโภค  
 2) หีบหอชั้นรองSecondary Package) เปนสิ่งบรรจุรองรับหีบหอชั้นตนอีก
ชั้นหน่ึง เพื่อปองกันหีบหอชั้นตน เชน กลองที่บรรจุขวด และมีสวนในการใชโฆษณา และให
ขอมูลรายละเอียดเกี่ยวกับตัวสินคาแกผูบริโภค 
 3) หีบหอเพื่อการขนสงShipping Package) เปนหีบหอที่ใชสําหรับการเก็บ
รักษา ระหวางการขนสงและการเก็บรักษาในคลังสินคา รวมถึงการจําแนกขนาดและประเภทของ
สินคาออกเปนหมวดหมู ตามคุณสมบัติ ขนาด สี กลิ่น ฯลฯ ไดแก หีบ ลังไม กลองกระดาษ เปนตน  
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2.7.2 ราคา (Price)  
หมายถึง อัตราในการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑระหวางกันในตลาด โดยใชเงินเปนสื่อกลาง 

ในปจจุบันราคาเปนปจจัยที่มีความสําคัญตอการบริหารงานการตลาดอยางมาก ซึ่งผูบริหาร
การตลาดจะตองกําหนดกลยุทธดานราคาใหมีความเหมาะสมและสอดคลองกับสภาวการณตาง ๆ 
อาทิ สภาวการณทางเศรษฐกิจ พฤติกรรมและกรอบการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ระดับความ
รุนแรงของการแขงขันในตลาด ความสอดคลองกับกลยุทธทางการตลาดดานอ่ืน ๆ รวมถึงการ
ประยุกตทฤษฏีเศรษฐศาสตรเกี่ยวกับกฎเกณฑของอุปสงค (Demand) และอุปทาน (Supply) มาเปน
องคประกอบการตัดสินใจกําหนดกลยุทธดานราคา เพื่อใหผลิตภัณฑมีระดับราคาที่เปนที่นาพอใจ
ขององคกร คือ สามารถตอบสนองตอวัตถุประสงคขององคกร และเหมาะสมกับระดับ
ความสามารถหรือกําลังซื้อของผูบริโภคในตลาด โดยทั่วไปแลวการกําหนดกลยุทธดานราคาของ
องคกรธุรกิจในชวงเวลาที่ผานมา มักจะคํานึงถึงตนทุนการผลิตและการดําเนินงาน (Cost) ตาม
วิธีการที่เรียกวา Markup Pricing มากกวาที่จะพิจารณาถึงปจจัยดานตาง ๆ ขางตนอยางรอบดาน จึง
เปนที่มาของการสูญเสียโอกาสทางการตลาดและธุรกิจได เชน การกําหนดราคาของผลิตภัณฑ โดย
ไมมีความสอดคลองหรือเหมาะสมกับตําแหนงและภาพลักษณของผลิตภัณฑในตลาด การกําหนด
กลยุทธดานราคา จึงนับเปนสิ่งทาทายความสามารถของผูบริหารการตลาดตอการกําหนดกลยุทธ
หรือระดับราคาจําหนายของผลิตภัณฑในตลาดใหมีความเหมาะสมตอปจจัยแวดลอมตาง ๆและ
ประสานไดอยางลงตัวกับกลยุทธทางการตลาดดานอ่ืน ๆ 
 2.7.2.1 กลยุทธการกําหนดราคา  

กลยุทธทางการตลาดที่เกี่ยวกับราคานับเปนสิ่งที่ตองเรียนรู และทําความเขาใจเพื่อการ
ปรับใชในสถานการณตางๆ ทางการตลาดซึ่งประกอบดวยวิธีการตาง ๆ ดังน้ี 

1) สวนลดและสวนยอมให (Discount and Allowances) 
ผูบริหารการตลาดที่ตองการใหผลิตภัณฑเขาสูตลาด จะตองกําหนดราคาจําหนาย

ผลิตภัณฑโดยมีสวนลดรูปแบบตาง ๆ เพื่อดึงดูดใหคนกลางทางการตลาด เต็มใจทําหนาที่ทางการ
ตลาดใหแกผลิตภัณฑ ซึ่งจะประกอบดวย 

สวนลดปริมาณ (Quantity Discount) คือ สวนลดที่องคกรจะลดใหกับผูซื้อ ที่ซื้อ
ผลิตภัณฑในปริมาณมาก  

สวนลดการคา(Trade Discount) บางทีเรียกวา สวนลดตามหนาที่ (Functional 
Discount) คือ สวนลดที่กําหนดใหคนกลางทางการตลาดซึ่งทําหนาที่ดานการจัดกระจายผลิตภัณฑ
ใหแกองคกรในระดับตางๆ เชน การกําหนดสวนลดใหแกผูคาปลีกในอัตรารอยละ 30 และผูคาสง
ในอัตรารอยละ 10 เปนตน 
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สวนลดเงินสด (Cash Discount) เปนสวนลดที่องคกรลดใหแกผูซื้อที่มีการชําระหน้ีคา
ผลิตภัณฑภายในระยะเวลาที่กําหนด เพื่อสรางสภาพคลองใหแกองคกร โดยใชอัตราดอกเบี้ยและ
เคร่ืองมือทางการเงินเปนสวนประกอบ เชน ซื้อผลิตภัณฑ ราคา 5,500 บาท เงื่อนไขของสินเชื่อหรือ
สวนลด คือ 2/10, n/30 ซึ่งแสดงวาหากผูซื้อชําระคาผลิตภัณฑภายใน 10 วัน นับจากวันสั่งซื้อจะ
ไดรับสวนลดในอัตรารอยละ 2 หรือไมก็ตองชําระคาผลิตภัณฑจํานวนเต็มภายใน 30 วัน โดยไมได
รับสวนลด 

คานายหนา (Commission) ในกรณีที่มีผูเขามาทําหนาที่เปนคนกลางในการซื้อขาย 
หรือเรียกวา นายหนา องคกรจําเปนตองจัดใหมีคาตอบแทนสําหรับนายหนาดวย  
 2) การกําหนดราคาตามหลักภูมิศาสตร (Geographic Pricing) 

การกําหนดราคาดวยเกณฑดานภูมิศาสตร คือ การกําหนดราคาโดยการพิจารณาถึง
ตนทุนดานการขนสง ไปยังตลาดตามประเทศตาง ๆ ดังน้ันในการกําหนดราคาจัดจําหนายใหแก
ผลิตภัณฑขององคกรดวยหลักภูมิศาสตร ผูบริหารการตลาดจึงตองพิจารณาถึงปจจัยตาง ๆ 
ประกอบดวย เชน ระยะทาง ที่ต้ังขององคกรหรือโรงงาน  สถานที่จัดจําหนาย คาขนสง วิธีการ
ขนสง แหลงวัตถุดิบ และสภาวะการแขงขันในตลาดโดยมีแนวทางในการกําหนดราคาจําหนายของ
ผลิตภัณฑตามเกณฑขางตน  
 3) การกําหนดราคาที่แตกตางกัน (Price Discrimination)  

ผูขายสามารถที่จะกําหนดราคาจําหนายผลิตภัณฑขององคกรใหแตกตางกันเปน 2 - 3 
ระดับราคา ตามลักษณะและปจจัยตาง ๆ เชน ผลิตภัณฑ ผูบริโภคหรือผูซื้อ และที่ต้ัง ฯลฯ โดยไม
กอใหเกิดผลกระทบตอตนทุนการดําเนินการขององคกรซึ่งในการกําหนดราคาที่แตกตางกันน้ีมี
เกณฑและตัวอยางในการพิจารณาของผูบริหารการตลาด ดังน้ี 

พิจารณาจากผูบริโภค โดยการพิจารณาจากสถานภาพของผูบริโภคหรือพฤติกรรมและ
ทัศนคติตาง ๆ ประกอบ กลาวคือ หากเปนผูที่มีฐานะดีจะกําหนดราคาของผลิตภัณฑในอัตราที่สูง  

พิจารณาจากรูปแบบของผลิตภัณฑ โดยการพิจารณาจากรูปแบบและวัสดุที่ใชในการ
ผลิตภัณฑ แมวาในการผลิตน้ัน ๆ จะมีตนทุนที่ไมแตกตางกันมากนัก  
 2.7.3 การสงเสริมการตลาด (Promotion)  

เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนะคติและ
พฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพลังงานขายทําการขาย (Personal Selling) การ
ติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการซึ่ง
อาจเลือกใชหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน 
โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือ สงเสริมที่สําคัญ มีดังน้ี การโฆษณา  (Advertising) การ
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ขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) การใหขาวและ
การประชาสัมพันธ (Publicity and public relation) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing)  
 2.7.4 การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทาง ซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย
ตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย 2  สวน คือ ชองทางการจัดจําหนาย และการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
 2.7.4.1 รูปแบบพื้นฐานของชองทางการจําหนาย  

เมื่อกิจการไดผลิตสินคาออกมาไดแลวพรอมที่จะกระจายสินคาเขาสูตลาด โดยจะตอง
พยายามเลือกชองทางการจําหนายใหเหมาะสมและดีที่สุดสําหรับสินคาของตน ลักษณะของชอง
ทางการจําหนายอาจกําหนดรูปแบบใหเปนชองทางการจําหนายทางตรง (Direct Channel) กับ
ชองทางการจําหนายทางออม (Indirect Channel)  
 1) ชองทางการจําหนายทางตรง (Direct Channel) คือการที่ผูผลิตไดทําการจัด
จําหนายสินคาหรือบริการ ไปยังผูบริโภค ผูซื้อสินคาหรือบริการ หรือผูใชสินคาทางอุตสาหกรรม
โดยตรง โดยไมผานคนกลางทางการตลาด  

 
  ผูผลิต  ผูบริโภค 

 
  ผูผลิต  ผูใชทางอุตสาหกรรม 

 
ภาพที่ 2.4  ชองทางการจําหนายทางตรง 
ที่มา:  กลยุทธการจัดจําหนาย, จาก http://courseware.rmutl.ac.th/courses/62/unit1501.htm#head4 
 
 2) ชองทางการจําหนายทางออม (Indirect Channel) คือการที่ผูผลิตไมไดทํา
การจัดจําหนายสินคาหรือบริการ ไปยังผูบริโภค ผูซื้อสินคาหรือบริการ หรือผูใชสินคาทาง
อุตสาหกรรมโดยตรง แตจะจัดจําหนายผานคนกลางทางการตลาดในรูปแบบตางๆ ที่เหมาะสม 
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ชองทางการจัดจําหนายหนึ่งระดับ  ผูผลิต  ผูคาปลีก  ผูบริโภค 

 
 

ชองทางการจัดจําหนายสองระดับ  ผูผลิต  ผูคาสง  ผูคาปลีก  ผูบริโภค 
 

ชองทางการจัดจําหนายสามระดับ  ผูผลิต  ตัวแทน  ผูคาสง  ผูคาปลีก  ผูบริโภค
 
ภาพที่ 2.5  ชองทางการจําหนายทางออม 
ที่มา:  กลยุทธการจัดจําหนาย, จาก http://courseware.rmutl.ac.th/courses/62/unit1501.htm#head4 
 
 2.7.4.2 การเลือกชองทางการจําหนาย  

การจะเลือกใชชองทางการจําหนายโดยตรง หรือโดยผานคนกลางประเภทใดเปนเร่ือง
ที่ผูบริหารการตลาดจะตองพิจารณาหลาย ๆ ปจจัยประกอบโดยรอบคอบ เพื่อเลือกชองทางที่
เหมาะสมกับผลิตภัณฑและนําผลิตภัณฑน้ันไปสูตลาดเปาหมายไดในเวลาที่เหมาะสม ดวย
คาใชจายที่ประหยัดที่สุด ปจจัยที่ตองพิจารณาในการตัดสินใจเลือกชองทางการจําหนายที่เหมาะสม
มี 4 เร่ือง คือ ตลาด ผลิตภัณฑ ผูผลิต และ คูแขงขัน 
 2.7.4.3 การเลือกจํานวนคนกลางในชองทางจําหนาย  
 1) เลือกคนกลางกระจายครอบคลุมใหมากที่สุด (Intensive distribution) จะ
เลือกใชคนกลางทุกรายที่สนใจและยอมรับที่จะจําหนายสินคาให ตองการกระจายสินคาไปใน
ชองทางจําหนายใหมากที่สุดที่จะมากได เพื่อใหสินคาไปถึงผูบริโภคจํานวนมาก เมื่อมีความ
หนาแนนของชองทางการจําหนายมากกวา ยอมตองการมีโอกาสในการขายมากกวา เหมาะสําหรับ
สินคาประเภทสะดวกซื้อ สินคาที่ผูบริโภคหรือผูใชตองการซื้อบอย ๆ และคํานึงถึงความสะดวก
ของแหลงซื้อเปนสําคัญ 
 2) เลือกคนกลางเฉพาะที่มีคุณสมบัติเหมาะสม (Selective distribution) เปน
การคัดเลือกเฉพาะคนกลางที่มีคุณสมบัติเหมาะกับผลิตภัณฑที่จําหนาย อาจตองการความรูดาน
เทคนิค หรือมีความสามารถในการจัดตกแตงราน มีฐานะการเงินมั่นคง สั่งซื้อสินคาไดมากในระดับ
ที่ตองการ ที่สําคัญมีความสามารถในการขายและต้ังใจที่จะขายสินคา มีการสงเสริมการขายให
สินคาของเราไดอยางจริงจัง การเลือกใชคนกลางมาก ๆ โดยไมคัดเลือกในบางคร้ัง อาจไดคนกลาง
ที่มีขนาดเล็กไป ไมต้ังใจชวยขายสินคาใหดรา กิจการจะไมไดประโยชนจากชองทางจําหนายน้ัน 
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จึงควรเลือกเฉพาะรายที่จะทํางานมีประสิทธิภาพเทาน้ัน เหมาะสําหรับการขาย Shopping Goods, 
Accessory equipments วัสดุใชสอยตาง ๆ 
 3) เลือกคนกลางที่ ดีที่สุดรายเดียวในอาณาเขตขายหน่ึง  (Exclusive 
distribution) ในสินคาที่มีลูกคานอยราย ผูขายรูจักลูกคาดี ควรใชชองทางจําหนายที่สั้น แตเมื่อตลาด
อยูไกลออกไป การดูแลลูกคาอาจไมดีพอ จึงตองการคนกลางมาชวยดูแลลูกคาเฉพาะทองที่ เชน 
กิจการขายอุปกรณหรือเคร่ืองจักรผลิต หรือคอมพิวเตอร ตองการขยายการขายไปตางจังหวัด อาจ
จัดหาคนกลางเพียงรายเดียว ที่มีความพรอมทั้งเงินทุน สถานที่ บุคลากร และอํานาจบารมีใน
ทองถิ่นตาง ๆ มาเปนคนกลาง  )ตัวแทน  (ในจังหวัดหน่ึง อาจจะดําเนินการดวยระบบการใหสิทธิ 
(Franchise) ที่นิยมใชกันมาก การที่มีตลาดขนาดเล็ก ผูซื้อมีนอยราย การเพิ่มจํานวนคนกลางไมชวย
ใหจําหนายไดมากขึ้น และอาจเปนการเกี่ยงงอนในการดูแลบริการลูกคาอยางใกลชิด 
 2.7.4.4 การคาสง (Wholesaling)  

เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการซื้อสินคาไปเพื่อขายตอ อาจขายใหโรงงานอุตสาหกรม 
ขายใหกับผูคาสงรายอ่ืน หรือขายใหกับผูคาปลีก ดังน้ันหนาที่ของพอคาคนสงจะเขามาชวยกระจาย
สินคาแทนผูผลิต 

บริการที่ไดรับจากการคาสง (Functions Provided by Wholesaling) 
เมื่อมีผูคาสงอยูในชองทางการจําหนายก็หมายความวาผูคาสงน้ัน จะตองสามารถใหบริการ

และเปนประโยชนแกชองทางการจําหนายได ผูคาสงในชองทางการจําหนายจะเปนตัวเชื่อม
ระหวางผูผลิตกับผูคาปลีก ดังน้ัน หนาที่ของผูคาสงจึงใหบริการแกทั้งผูคาปลีกและผูผลิต 
บริการที่ผูคาสงใหแกผูคาปลีก (Functions Provided for Retailers)  

- ผูคาสงจะเขามาชวยคาดคะเนความตองการของตลาด  
- จัดกลุมของสินคาใหม (Regroup goods) 
- การเก็บรักษาสินคาคงเหลือ (Carry stock)  
- การขนสงสินคา (Transportation) 
- การใหบริการทางดานสินเชื่อ (Grant credit) 
- จัดหาขอมูลและใหคําแนะนําตางๆ (Provide information and advisory services) 

บริการที่ผูคาสงใหแกผูผลิต (Functions Provided for Producers) 
- ทําหนาที่ชวยผูผลิตในการขาย (Provides part of selling function) 
- ทําหนาที่ในดานการเก็บรักษาสินคา (Store inventory) 
- ผูคาสงเขามาใหความชวยเหลือทางดานการเงิน (Helps finance) 
- ลดความเสี่ยงภัยเน่ืองจากสินเชื่อ (Reduce credit risk) 
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- ใหขอมูลทางการตลาด (Provide market information)  
ประเภทของกิจการคาสง (Types of Wholesaling Intermediaries) 

การจําแนกประเภทกิจการคาสง แบงไดหลายหลักเกณฑ การจําแนกประเภทกวาง ๆ 
จะแบงตามลักษณะการเปนเจาของกิจการ ซึ่งมีอยู 3 ประเภท คือ 
 1) กิจการคาสงที่เปนของผูผลิต (Manufactures Owned Wholesaling) ดวย
เหตุผลหลายประการ ทําใหผูผลิตบางรายตองดําเนินการขายสงดวยการเปดหนวยงานเพื่อ
ปฏิบัติงานขาย อาจเปดดําเนินการในลักษณะเปนสาขาจัดจําหนาย (Sales branch) สํานักงานขาย 
(Sales office)  หองแสดงสินคาตาง ๆ (Trade show)  
 2) กิจการคาสงอิสระ (Independent Wholesaling) เปนธุรกิจที่เปดขึ้น
ดําเนินการเปนคนกลางหรือพอคาในชองทางการจําหนาย เปนกลุมกิจการคาสงที่มีมากที่สุด และ
แบงเปน 2 กลุม คือ กลุมตัวแทนคนกลาง และพอคาสง  
  3) กิจการคาสงที่เปนของผูคาปลีก (Retailer Owned Wholesaling) ผูคาปลีก
มีการรวมตัวเปดกิจการคาเพื่อสรางอํานาจตอรองกับผูผลิตหรือพอคาสงอ่ืนๆ หรือเพื่อการประหยัด
ในเร่ืองตนทุนสินคาและการขนสง จะเปดดําเนินการ 2 รูปแบบ คือ สหกรณ (Cooperatives) และ
สํานักงานจัดซื้อ (Buying offices)  
 2.7.4.5 ตัวแทนคนกลาง (Agent Middlemen) 

ลักษณะการทํางานของตัวแทนคนกลางจะมีหนาที่คลายกับผูคาสง แตกตางกันเพียง
ตัวแทนคนกลางไมไดถือกรรมสิทธิ์ในตัวสินคา แตชวยทําหนาที่ประสานงานตาง ๆ ระหวางผูซื้อ
กับผูขายเทาน้ัน ตัวแทนคนกลางแบงออกเปนประเภทใหญ ๆ ได 3 ประเภท คือ 

1) ตัวแทนจําหนาย (Selling Agents) เปนตัวแทนคนกลางที่ทําหนาที่
ชวยเหลือผูผลิตมากกวาคนกลางประเภทอ่ืน ๆ เพราะเขามาทําหนาที่ขายสินคาทุกอยางใหกับผูผลิต 
แตไมไดถือกรรมสิทธิ์ในตัวสินคา  
 2) ตัวแทนผูประกอบการ (Manufacturer Agents) ทําหนาที่คลายกับตัวแทน
จําหนายโดยตกลงทําสัญญากับผูผลิตชวยในการขายสินคาใหกับผูผลิต แตเปนการขายสินคาเพียง
บางสวนหรือบางอาณาเขตใหกับผูผลิตเทาน้ัน ตัวแทนผูประกอบการจะถูกจํากัดในเร่ืองการขาย
และจะตองฟงคําสั่งผูผลิตในดานวิธีการขาย การกําหนดราคา การโฆษณา  
 3) นายหนา (Broker) นับเปนคนกลางที่มีความสําคัญที่สุด และเปนคนกลางที่
มีจํานวนมาก นายหนามีความเปนอิสระในการขายและใหบริการแกผูผลิตนอยที่สุด เมื่อ
เปรียบเทียบกับตัวแทนประเภทอ่ืน หนาที่ของนายหนาจะทําหนาที่ชักนําใหผูซื้อกับผูขายมาพบกัน
เพื่อตกลงการขายสินคากัน แตนายหนาไมมีสิทธิเขาไปจัดการสินคาเองโดยตรง  

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 38

 2.7.4.6 การกระจายสินคา (Physical Distribution)  
การการกระจายสินคาเปนงานที่เกี่ยวของกับการวางแผนในการเคลื่อนยายสินคาจากมือ

ผูผลิตไปยังผูบริโภคกิจกรรมของการแจกจายสินคาเปนการเลือกใชเคร่ืองมืออุปกรณตาง ๆ หรือ
วิธีการเพื่อทําใหสินคาเคลื่อนยายจากแหลงผลิตไปสูสถานที่ที่ตองการใชสินคา หรือกลุมผูบริโภค
น้ันในเวลาที่เหมาะสม และสามารถประหยัดตนทุนไดตํ่าสุด  

การกระจายสินคา (Physical distribution) เปนบริการที่เพิ่มคุณคาใหกับผลิตภัณฑ 
(Value-added services) เปนการสราง Place utility และ Time utility ตัวสินคาอาจจะมีประโยชน
แลว มีคุณภาพดี รูปรางถูกใจผูซื้อ แตผูซื้อสามารถไดรับและใชประโยชนไดตามเวลาที่ตองการใช
หรือไม คุณประโยชนของผลิตภัณฑน้ันจึงจะมีผลตอการสรางความพอใจแกผูบริโภคได ใน
ปจจุบันการผลิตสินคาหลาย ๆ ชนิด ความสามารถดานเทคโนโลยีการผลิต ไมแตกตางกันมากอีก
แลวระหวางผูผลิตตาง ๆ ผูบริโภคตางทราบดีในความเปนมาตรฐานของผลิตภัณฑตราสินคาตาง ๆ 
ที่เสนอขายการแขงขันจึงแพชนะดวยความรวดเร็วของผูขายที่จะไปถึงผูซื้อกอนรายอ่ืนๆ 

 2.7.4.7 การขนสง (Transportation)  
การขนสงเปนกระบวนการที่สําคัญในการบริหารชองทางการจัดจําหนาย เพราะการ

ขนสงที่มีประสิทธิภาพจะหมายถึง ความสามารถในการกระจายตัวสินคาไดอยางทั่วถึง ถูกตองตาม
ชนิด ปริมาณ ที่ตลาดตองการ และทันเวลาที่ลูกคาตองการใช อีกทั้งตองเกิดความประหยัดสูงสุดใน
การบริหารการขนสงน้ี โดยวิธีการขนสงที่นิยมมีอยูดวยกันหลายวิธี เชน 

- การขนสงทางเรือ  
- การขนสงทางบก โดยรถยนต  
- การขนสงทางบกโดยรถไฟ  
- การขนสงทางเคร่ืองบิน  

 
2.8 ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  (2534)  ไดทําการสํารวจความตองการของนักทองเที่ยวใน
เร่ืองการซื้อสินคาและของที่ระลึกของป พ.ศ. 2533 สรุปไดดังน้ีคือ นักทองเที่ยวชาวตางประเทศใช
จายเงินสําหรับเปนคาซื้อสินคาและของที่ระลึก คิดเปนรอยละ 38.95 ของคาใชจายทั้งหมด ใน
จํานวนน้ีแยกเปนคาใชจายสําหรับซื้อสินคาของที่ระลึกประเภทที่ทําจากผาคิดเปนรอยละ 62.02 
ประกอบดวย ผลิตภัณฑจากผาฝาย และเสื้อผาสําเร็จรูป โดยนักทองเที่ยวชาวตางประเทศไดให
ความเห็นวาสินคาของที่ระลึกมีรูปแบบใหเลือกนอยเกินไปไมหลากหลายคิดเปนรอยละ 60.00 มี
ขนาดใหเลือกนอย คิดเปนรอยละ 55.20 และมีอุปสรรคเร่ืองภาษาที่ใชคิดเปนรอยละ 63.40 และ
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เหตุผลที่ตัดสินใจเพราะสินคามีราคาถูกและเหมาะสมเปนลําดับแรก รองลงมาคือ รูปแบบสินคา
คุณภาพ และเปนสินคาพื้นเมืองเปนลําดับ 

อรุณรัตน จิรางกูล  )2538(   ไดศึกษาวิเคราะหโครงสรางตลาดอุตสาหกรรมเฟอรนิเจอร
ไมของไทย  โดยการศึกษาแบงกลุมผูผลิตออกเปน 2  กลุม  คือ กลุมผูผลิตสินคาที่เพิ่มมูลคา
PREMIUMPROUP และกลุมผูผลิตสินคาทั่วไป STANDARD  GROUP ซึ่งจะศึกษาโครงสราง
ตลาดและพฤติกรรมตลาดของกลุมผูผลิตทั้งสอง  ผลการศึกษาพบวา  โครงสรางตลาดกลุมผูผลิต
สินคาที่ เพิ่มมูลคามีลักษณะใกลเคียงกับตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด  โดยผลิตสินคาที่แตกตางกันใน
ดานรูปแบและลวดลาย  ทําใหผูผลิตแตละรายมีอํานาจทางการตลาดของตนเอง และการเขามา
แขงขันในตลาดทําไดยากเน่ืองจากมีอุปสรรคในการกีดกันการเขามาของคูแขงรายใหม  สวนกลุม
ผูผลิตสินคาประเภท ทั่วไปมีโครงสรางทางการตลาด ใกลเคียงกับตลาดแขงขันสมบูรณ  เน่ืองจากมี
ผูผลิตจํานวนมากสินคาเหมือนกันทดแทนกันได  และอุปสรรคในการเขามาแขงขันมีนอย  ทําให
การเขา  ออกตลาดคอนขางเสรี  ผูผลิตแตละรายไมมีอํานาจในการกําหนดราคาสินคาของตัวเอง 
และมักใชราคาตลาดเปนเกณฑในการต้ังราคาสินคา ผลที่ไดจากการศึกษาดังกลาว สรุปไดวา  
โครงสรางอุตสาหกรรมเฟอรนิเจอรไมของไทย มีลักษณะโครงสรางตลาดที่มีการแขงขันโดยการ
เข็มขนของการแขงขันขึ้นอยูกับคุณภาพสินคาที่ทําการผลิตและยังพบวาการชวยเหลือของภาครัฐ
ตออุตสาหกรรมประเภทน้ี มีความจําเปนอยางมากทั้งดานภาษีการตลาด  ทั้งน้ีเพื่อเปนการสงเสริม 
และการพัฒนาการเติบโตของอุตสาหกรรมตอไปในอนาคต 

อาคม  ศุภางคเผา  (2539)   ไดศึกษาการดําเนินงานของธุรกิจเฟอรนิเจอรในอําเภอเมือง  
จังหวัดเชียงใหม โดยทําการศึกษา รานเฟอรนิเจอร จํานวน 41  แหงในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม
โดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล  และใชสถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะหความถี่รอยละ ฐาน
นิยมคาเฉลี่ย  ผลการศึกษาพบวา ลักษณะการดําเนินธุรกิจเฟอรนิเจอรแบงออกเปน 3  ประเภท  คือ 
รานขายเฟอรนิเจอร  รานขาย  ออกแบบ และโรงงานเฟอรนิเจอรสวนใหญเปนรานขายเฟอรนิเจอร 
มี การจดทะเบียนในรูปแบบเจาของคนเดียวโดยจําหนายสินคาประเภทไม  โลหะและหนังมากกวา
ประเภทอ่ืน  ในดานการดําเนินงานของผูประกอบการไดใหความสําคัญกับการจัดการตลาด  
การเงินและบัญชีตามลําดับ  ดานการตลาดผูประกอบการใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑ ราคา  
การสงเสริมการขาย  และการจัดจําหนายตามลําดับ  โดยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญกับคุณภาพ
เปนอันดับแรก  รองลงมาคือการบริการ และการรับประกัน ปจจัยที่ใชในการกําหนดราคาที่นิยม
มากที่สุดคือตนทุนของสินคา  การเลือกทําเลที่ต้ังจะอยูใกลแหลงชุมชนหรือยานธุรกิจ การสงเสริม
การขายใหความสําคัญในเร่ืองการโฆษณา  มากกวาดานอ่ืน 
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ลํายอง ปลั่งกลาง และคณะ (2542: บทคัดยอ) ไดศึกษาตลาดเฟอรนิเจอรในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา คร้ังน้ีมุงศึกษาความตองการพฤติกรรมการซื้อเฟอรนิเจอรของผูบริโภคและ
ศึกษาความสัมพันธของพฤติกรรมการเลือกซื้อเฟอรนิเจอรปจจัยดานการตลาด โดยเนนศึกษาจาก
ก ลุ มผู บ ริ โภคของ อํา เภอที่ มี ความ หนาแนน ของประ ชาก ร  4  อํ า เภ อแรก ขอ ง จังหวั ด
พระนครศรีอยุธยา ไดแก อําเภอพระนครศรีอยุธยา อําเภอบางปะอิน อําเภอเสนา และอําเภอทาเรือ 
ไดกลุมตัวอยาง 319 ราย และวิเคราะหขอมูลโดยคารอยละสําหรับขอมูลทั่ว ๆ ไปและพฤติกรรม
การเลือกซื้อเฟอรนิเจอรวิเคราะหความสัมพันธของขอมูลดวย คาไค-สแควร (Chi-Square)  

อรุณรัตน จิวางกูร (2542: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาการวิเคราะหโครงสรางตลาด
อุตสาหกรรมเฟอรนิเจอรไมของไทย โดยแบงกลุมผูผลิตที่ทําการศึกษาเปน 2 กลุม ตามทักษะ
คุณภาพสินคาที่ทําการผลิต คือ กลุมผูผลิตสินคาที่เพิ่มมูลคา (Premium Group) และกลุมผูผลิต
สินคาประเภททั่วไป (Standard Group) ซึ่งจะศึกษาในสวนของโครงสรางตลาดและพฤติกรรม
ตลาดของกลุมผลิตทั้งสอง ผลการศึกษาพบวาโครงสรางตลาดกลุมผูผลิตสินคาที่เพิ่มมูลคา 
(Premium Group) มีลักษณะใกลเคียงกับตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด (Monopolistic Competition) 
โดยผลิตสินคาที่แตกตางกันดานรูปแบบและลวดลาย ทําใหผูผลิตแตละรายมีอํานาจทางการตลาด
ของตนเอง และเขามาแขงขันในตลาดเขามาไดยาก เน่ืองจากมีอุปสรรคในการกีดกันการเขามาของ
คูแขงรายใหม สวนกลุมผูผลิตสินคาประเภททั่วไป (Perfect Competition) เน่ืองจากผูผลิตจํานวน
มากผลิตสินคาเหมือนกันทดแทนกันไดและอุปสรรคในการเขามาแขงขันมีนอยทําใหเขา-ออก จาก
ตลาดคอนขางเสรีผูผลิตแตละรายไมมีอํานาจในการกําหนดราคาสินคาของตนเองและมักใชราคา
ตลาดเปนเกณฑในการต้ังราคาสินคา ผลที่ไดจากการศึกษาดังกลาวสรุปไดวาโครงสรางตลาด
อุตสาหกรรมเฟอรนิเจอรไมไทยมีลักษณะโครงสรางตลาดที่มีการแขงขันโดยความเขมขนของการ
แขงขันขึ้นอยูกับคุณภาพสินคาที่ทําการผลิตและยังพบวาการชวยเหลือของภาครัฐตออุตสาหกรรม
น้ีมีความจําเปนอยางมากทั้งทางดานภาษี การตลาด ฯลฯ ทั้งน้ีเปนการสงเสริม และพัฒนาการ
เจริญเติบโตของอุตสาหกรรมน้ีตอไปในอนาคต 

จากการวิจัยดังกลาวทําใหสามารถทราบถึงลักษณะภาพรวมของตลาดอุตสาหกรรม
เฟอรนิเจอรของไทยวาเปนตลาดที่มีการแขงขันขึ้นอยูกับคุณภาพสินคาที่ทําการผลิต ดังน้ัน จึง
สามารถทราบไดวาการที่ผูผลิตจะจําหนายเฟอรนิเจอรไมน้ันตองคํานึงถึงคุณภาพหรือคุณสมบัติ
ของตัวผลิตภัณฑ ซึ่งเปนประโยชนสําหรับผูวิจัยในการสรางแบบสอบถาม 

จากการศึกษาเร่ือง ปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกซื้อเฟอรนิเจอรวูด
เทคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงใหเห็นพฤติกรรมของแตละคนที่มีความแตกตางกัน
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เพื่อนํามาใชเปนแนวทางในการกําหนดกรอบแนวคิดและแบบสอบถาม เพื่อศึกษาความแตกตาง
และความสัมพันธระหวางปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกซื้อเฟอรนิเจอรวูดเทค 

ชาญชัย ลีวณิชย  (2542)  ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการเลือกรานคาวัสดุกอสรางของ
ผูบริโภคในจังหวัดเชียงราย พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย เปนผูบริโภคทั่วไปและชาง / 
ผูรับเหมาในสัดสวนใกลเคียงกันอายุระหวาง 25-35 ป สมรสแลว รายไดตอเดือนของครอบครัวตํ่า
กวา 20,000 บาท โดยมีปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกรานคา ไดแก ปจจัยดานราคา 
ผลิตภัณฑ การสงเสริมการตลาด และปจจัยดานบุคคล ตามลําดับ สําหรับความคิดเห็นของผูบริโภค
เกี่ยวกับรานคาวัสดุกอสรางที่ตองการในอนาคตน้ัน ผูบริโภคตองการใหรานคาวัสดุกอสรางมี
สินคาครบวงจร ต้ังแตการสรางฐานรากจนถึงงานตกแตง มีสินคาพรอมขายสม่ําเสมอ สินคามีความ
ทันสมัย สวยงาม สามารถตอรองราคาได มีการติดปายราคาชัดเจน มีที่จอดรถสะดวก จัดราน
สวยงาม มีการจัดสงสินคารวดเร็ว ถูกตองและไมคิดคาขนสง มีพนักงานขายคอยแนะนํา ตลอดจนมี
การจัดรายการสงเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม 

ณรงค เต็งหัตถกร  (2543)  ไดศึกษาถึงพฤติกรรม ทัศนคติและปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเฟอรนิเจอร ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ในดานรูปแบบ
ผลิตภัณฑ และการเคลื่อนไหวของราคา ชองทาง การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด กลุม
ตัวอยางในการศึกษาคร้ังน้ี ไดแก บุคคลทั่ว ไปที่เคยซื้อ หรือผูที่มีศักยภาพที่จะซื้อเฟอรนิเจอร โดย
วิธีการสุมตัวอยางโดยการแบงโควตา  )Quota Sampling) กับประชากรที่อาศัยอยูในแหลงชุมชน 
ตามเกณฑรายไดของครอบครัว และใชวิธีสุมตัวอยางตามสะดวก  )Convenience Sampling) 
เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม วิเคราะหและประมวลผลขอมูลดวย
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows (Statistical Package for The Social Sciences for Windows) 
หาคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคารอยละ ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศชาย อายุระหวาง 21-30 ป ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน สวนใหญเคยซื้อ
เฟอรนิเจอร และซื้อดวยเงินสด สาเหตุที่ตัดสินใจซื้อเพราะซื้อทดแทนเฟอรนิเจอรเดิม ไมเจาะจง
ยี่หอในการซื้อ และนิยมเฟอรนิเจอรไม รูปแบบที่ทันสมัย ผูบริโภคชอบเลือกซื้อเฟอรนิเจอร
สําเร็จรูป และนิยมเลือกซื้อเฟอรนิเจอรในงานมากที่สุด ทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเฟอรนิเจอร พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ความทนทานตอการใชงานมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด รองลงมาคือ รูปทรงสวยงาม สีสัน ลวดลาย ลักษณะ รูปแบบ บรรจุ
ภัณฑ และยี่หอ ตามลําดับ ปจจัยดานราคา ก็มีผลตอการตัดสินใจในระดับมาก ปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนายความสะดวกในการเลือกซื้อมีผลอยูในระดับมาก ปจจัยดานสงเสริมการตลาด 
การบริการหลังการขายมีความสําคัญมากที่สุด รองลงมาคือ ความพึงพอใจตอพนักงานขาย การมี
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สวนลดของแถม ระยะเวลาในการผอนชําระ การโฆษณาประชาสัมพันธ อัตราดอกเบี้ยผอนชําระ 
จํานวนเงินดาวน ตามลําดับ สวนปจจัยดานอ่ืน ๆ เชน อุปนิสัยสวนตัว ฐานะทางเศรษฐกิจ อิทธิพล
จากครอบครัว ตําแหนงหนาที่การงาน วัฒนธรรมในทองถิ่น ความตองการการยกยอง  

ประยูร ญาสุมทร  (2544)  ไดศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอการบริโภคบะหมี่กึ่งสําเร็จรูป
ของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ โดยใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากพนักงานที่ทํางาน
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมตามโรงงานตาง ๆ ผลการศึกษา พบวา ปจจัยที่มีผลตอการเลือกบริโภคมี
ดังน้ี ปจจัยดานผลติภัณฑ คือผลิตภัณฑมีใหเลือกหลายรสชาติ ปจจัยดานราคา คือราคาไมแพงเมื่อ
เทียบกับเวลาในการปรุง และมีราคาถูกกวาอาหารชนิดอ่ืนเมื่อเทียบกับปริมาณ ปจจัยดานความ
สะดวกรวดเร็วในการปรุง คือ ความรวดเร็วในการตม ปจจัยทางดานความรูความเขาใจ เห็นวาควร
เติมผักและเน้ือสัตวเพื่อเพิ่มคุณคาทางโภชนาการ ปจจัยสิ่งแวดลอมพบวาภาวะเศรษฐกิจปจจุบันทํา
ใหคนบริโภค 

รัศมี กลิ่นหอม, รุงอรุณ สังขชม  (2545)  ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
เลือกซื้อเฟอรนิเจอร ขอมูลที่ศึกษาไดมาจากการแจกแบบสอบถามและการสัมภาษณผูบริโภค ใน
พื้นที่ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดปราจีนบุรี โดยทําการสุมตัวอยางอยางงาย จากน้ันไดนํา
ขอมูลมาทําการวิเคราะหเพื่อจะไดทราบถึงปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อเฟอรนิเจอร และศึกษาปจจัย
ตางๆ โดยการหาคารอยละ และ ทดสอบสมมติฐานโดยใช t-test และ F-test จากโปรแกรมสําเร็จรูป 
SPSS for Windows จากการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเฟอรนิเจอร พบวา 
ผูบริโภคที่มีเพศ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดที่ตางกัน มีความพอใจในการเลือกซื้อเฟอรนิเจอรไม
ตางกัน สวนผูบริโภคที่มีอายุตางกัน มีความพอใจในการเลือกซื้อเฟอรนิเจอรตางกัน และในการ
เลือกซื้อเฟอรนิเจอรผูบริโภคจะพิจารณาถึง ความคงทนของสินคา ราคา ความเปนระเบียบเรียบรอย
ในการจัดราน การมีปายแสดงราคาของสินคากํากับ และการ รับประกันสินคามากที่สุด  

ปยะพัฒน  ภิภพสุขาวดี  (2545: บทคัดยอ) ไดศึกษาคุณสมบัติของเฟอรนิเจอรที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
จากการศึกษา พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 25-34 ป สถานภาพโสด 
จบการศึกษาระดับปริญญาตรีมีอาชีพพนักงานบริษัท และมีรายไดอยูระหวาง 10,000-20,000 บาท 
ผูบริโภคสวนใหญมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณสมบัติเฟอรนิเจอรไมวา ความแข็งแรง / ทนทาน เปน
สิ่งที่ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุด คุณสมบัติของเตียงนอนที่ทํามาจากไม สิ่งที่สําคัญที่สุดคือ
โครงสรางเตียงยึดติดหนาแนนคุณสมบัติของตูเสื้อผา สิ่งที่สําคัญที่สุดคือ มีราวแขวนกางเกงอยูดาน
ในตู เสื้อผา  คุณสมบัติของโตะเคร่ืองแปง สิ่งที่สําคัญที่สุดมีพื้นที่ในการวางของมาก  สวน
เฟอรนิเจอรไมที่ผูบริโภคสวนใหญมีใชอยูคือ ตู เสื้อผา  และในอนาคตมีแนวโนมที่จะซื้อ
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เฟอรนิเจอรใหม โดยไมเจาะจงยี่หอและจะทําการตัดสินใจซื้อดวยตัวเองตามรานตัวแทนจัด
จําหนายแสดงสินคางานแสดงสินคาและหางสรรพสินคา สวนผูบริโภคที่มีเพศ อายุ สถานภาพที่
แตกตางกันพฤติกรรมการซื้อเฟอรนิเจอรที่ไมไมแตกตาง แตผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายไดที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเฟอรนิเจอรไมแตกตางกัน สวนปจจัยดานคุณสมบัติ
ของเฟอรนิเจอรมีความสัมพันธตอพฤติกรรมดานแนวโนมการติดสินใจเฟอรนิเจอรชิ้นใหม และ
เหตุผลในการซื้อเฟอรนิเจอรไม  แตคุณสมบัติตู เสื้อผาและโตะเคร่ืองแปงทําจากไม  ไมมี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมดานแนวโนมการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรไม 

ฐิติ  ศรีไศลไพศาล  (2545)  ไดศึกษาเร่ืองปจจัยในการตัดสินใจของผูคาปลีกในจังหวัด
เชียงใหมในการซื้อขนมปงกรอบโดยการใชแบบสอบถามโดยผูตอบแบบสอบถามเปนผูคาปลีก
ขนมปงกรอบในจังหวัดเชียงใหม พบวา ผูซื้อไดใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ เพราะมี
ความหลากหลายมีใหเลือกหลายแบบ สวนปจจัยดานราคาน้ันเน่ืองจากทางผูจําหนายไมคิดคา
ขนสงจึงทําใหผูซื้อเกิดความพึงพอใจในระดับสูง ปจจัยทางดานสถานที่จําหนายน้ันจะมีการ
ใหบริการขนสงสินคาทําใหผูซื้อไมตองเสียเวลามารับของเอง ทําใหเวลาในการสั่งซื้อสะดวกและ
สั้นขึ้น และปจจัยสุดทายคือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูซื้อสามารถติดตอกับบริษัทและ
พนักงานไดสะดวก และตัวของพนักงานาขายเองก็มีความรูในตัวสินคาเปนอยางดีจึงทําใหลูกคาเกิด
ความพึงพอใจ 

ปรีดา  โพธิสุวรรณ  (2545)  ไดศึกษาถึง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกรานคาของ
รานคาปลีก ในจังหวัดนครสวรรคขอมูลที่ใชในการศึกษารวบรวมดวยแบบสอบถามไดจากรานคา
ปลีกวัสดุกอสรางในจังหวัดนครสวรรค จํานวน 56 รานคา จากผลการศึกษา พบวา เจาของรานคา
ปลีกกอสรางสวนใหญมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา ซึ่งมีประสบการณในการขายสินคาวัสดุ
กอสรางประมาณ 11-15 ป ภายในรานคามีพนักงานขายรานละ 1 คน ทั้งน้ีสวนใหญ พบวา ไมมี
พนักงานบัญชีแตมีคนขับรถสงของรานละ 2 คน และกรรมกรประจํารานอีก 2 คน รานสวนมากมี
พื้นที่กองเก็บสินคาระหวาง 201-400 ตารางเมตร เปดขายสินคาระหวางวันจันทร-วันเสาร ต้ังแต
เวลา 8.00-17.30 น. มีความถี่ในการติดตอซื้อสินคาจากรานคาสง 2-3 วันตอคร้ัง และมีรานคาสงที่
สั่งซื้อประจํา 3-4 ราน ซึ่งมีการเปรียบเทียบราคากอนซื้อทุกคร้ัง โดยเปนการซื้อปูนซีเมนต 
กระเบื้องซีเมนตใยหิน กระเบื้องหลังคาคอนกรีต สําหรับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกรานคาสง
วัสดุกอสรางของรานคาปลีก พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อปูนซีเมนต และกระเบื้องใยหิน
อับดับแรก ไดแก ปจจัยดานราคา อันดับสองคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ สวนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกซื้อสินคากระเบื้องคอนกรีต อันดับแรกคือ ปจจัยดานราคาสวนอันตอมาคือ ปจจัยดานสถานที่
และการจําหนาย และปจจัยดานผลิตภัณฑ เปนอับดับ 2-3 ตามลําดับ 
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สุรีย  ไพโรจนธีระรัชตะ  (2545)  ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูซื้อในการ
เลือกซื้อสินคาประเภทวัสดุกอสรางของรานซีเมนตไทยโฮมมารทในจังหวัดลําพูน พบวา ผูซื้อซึ่ง
ไดแก กลุมผูรับเหมา และกลุมรานคาปลีกวัสดุกอสราง โดยซื้อเพื่อนําไปใชในธุรกิจของตน สวน
ใหญซื้อสินคาวัสดุกอสรางเมื่อเห็นวาปริมาณที่มีอยูไมเพียงพอจําหนายที่ราน และกลุมตัวอยาง บาง
รายมีรานคาประจําสําหรับซื้อสินคา ซึ่งสวนใหญตัดสินใจซื้อดวยตนเอง ขณะที่ปายผาหนารานเปน
สื่อที่มีสวนชวยในการตัดสินใจซื้อมากที่สุด มีการซื้อสินคามากกวาสัปดาหละ 1 คร้ัง สินคาที่ซื้อ
สวนมากไดแก ปูนซีเมนต กระเบื้องปูพื้น / บุผนัง เคร่ืองเหล็ก และอุปกรณเคร่ืองใชทั่วไป ใชเวลา
ซื้อ 30 นาที ซื้อคร้ังละไมเกิน 50,000 บาท และเห็นวาซื้อสินคาจากรานซีเมนตไทยโฮมมารทได
ครบถวนทุกชนิด และจํานวนที่ตองการนิยมซื้อสินคาในวันจันทรเวลา 8.00-11.00 น. มากที่สุด 
นอกจากน้ี ไมนิยมซื้อสินคาทางอินเตอรเน็ต ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ ไดแก 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานบุคลากร นอกจากน้ี พบวา ผู
ซื้อเพื่อนําไปใชโดยตรง สวนใหญเพื่อจัดการปญหาอุปสรรคในบานที่ชํารุดดวยการซื้ออุปกรณ
ใหมและซอมแซมดวยตนเอง โดยซื้อสินคาไปเพื่อตกแตงตอเติมบานมากที่สุด และมีรานประจํา
เปนรานวัสดุกอสรางทั่วไปมากที่สุด สวนใหญตัดสินใจซื้อดวยตนเอง และปายผาหนารานเปนสื่อ
ที่มีสวนชวยในการตัดสินใจซื่อมากที่สุด สวนใหญผูซื้อมีการซื้อปละ 4-6 คร้ัง สินคาที่ซื้อสวนใหญ
คือ ปูนซีเมนต กระเบื้องปูพื้น / บุผนัง ทอพีวีซีและขอตอ และอุปกรณเคร่ืองใชทั่วไป ใชเวลาซื้อ 30 
นาที ซื้อคร้ังละไมเกิน 5,000 บาท และเห็นวาซื้อสินคาจากรานซีเมนตไทยโฮมมารทไดครบทุก
ชนิด และจํานวนที่ตองการนิยมซื้อสินคาในวันเสาร เวลา 8.00-11.00 น. มากที่สุด นอกจากน้ีไม
ตองการสั่งซื้อสินคาทางอินเตอรเน็ตปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อไดแก ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ และปจจัยดาน
บุคลากรที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
และปจจัยดานบุคลากร นอกจากน้ีพบวา ผูซื้อเพื่อนําไปใชโดยตรง สวนใหญเพื่อจัดการปญหา
อุปกรณในบานที่ชํารุดดวยการซื้ออุปกรณใหมและซอมแซมดวยตนเอง โดยซื้อสินคาไปเพื่อ
ตกแตง / ตอเติมบานมากที่สุด และมีรานประจําเปนรานวัสดุกอสรางทั่วไปมากที่สุด สวนใหญ
ตัดสินใจซื้อดวยตนเอง และปายผาหนารานเปนสื่อที่มีสวนชวยในการตัดสินใจซื้อมากที่สุด สวน
ใหญผูซื้อมีการซื้อปละ 4-6 คร้ัง สินคาที่ซื้อสวนใหญ คือ ปูนซีเมนต กระเบื้องปูพื้น / บุผนัง 
ทอพีวีซีและขอตอ และอุปกรณเคร่ืองใชทั่วไปใชเวลาซื้อ 30 นาที ซื้อคร้ังละไมเกิน 5,000 บาท 
และเห็นวาซื้อสินคาจากรานซีเมนตไทยโฮมมารทไดครบทุกชนิด และจํานวนที่ตองการ นิยมซื้อ
สินคาในวันเสาร เวลา 9.00-11.00 น. มากที่สุด นอกจากน้ีไมตองการสั่งซื้อสินคาทางอินเตอรเน็ต
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ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการ
จัดจําหนาย ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ และปจจัยดานบุคลากร 

พีรวุฒิ  เชิดสถิรกุล  (2546)  ไดศึกษาเร่ืองปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ซื้อเน้ือสุกรของผูคาปลีกเน้ือสุกร โดยการใชแบบสอบถามโดยผูตอบแบบสอบถามเปนผูคาปลีก
เน้ือสุกรในจังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อเน้ือสุกร ไดแก 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูคาปลีกใหความสําคัญระดับสูง โดยปจจัยองคประกอบดานผลิตภัณฑที่ผูคา
ปลีกใหความสําคัญ คือ ความสะอาดและความสดใหมของผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ผูซื้อให
ความสําคัญโดยจะตองมีการแจงบอกราคาลวงหนาเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงราคาขาย และราคาจะตอง
มีความเหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูซื้อจะใหความสําคัญกับเวลา
ที่จะตองจัดสงใหตรงตามเวลาที่กําหนด และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูซื้อเห็นถึง
ความสําคัญดานการใหบริการจัดสงสินคาที่มีการรับประกันสินคาในกรณีที่มีการสงสินคามนุษย
สัมพันธของผูขาย การขายแบบใหสินเชื่อและการมีสวนลด 

การทองเที่ยวแหงประเทศไทย  (2546)  ไดศึกษาเกี่ยวกับจํานวนนักทองเที่ยวที่เดิน
ทางเขามาในจังหวัดเชียงใหม พบวา มีนักทองเที่ยวชาวตางประเทศมาทองเที่ยว 1,354,320 คน 
จํานวนนักทองเที่ยวชาวตางประเทศขยายตัวรอยละ 6.60 มีจํานวนวันพักโดยเฉลี่ย 4.07 วัน 
นักทองเที่ยวชาวตางประเทศจํานวนรอยละ 58.0 มีรายไดมากกวา 600,000 บาทตอคนตอป ซึ่ง
รายไดตอปของจังหวัดเชียงใหมจากนักทองเที่ยวกลุมดังกลาวคิดเปน 21,007,13 ลานบาท โดยมี
คาใชจายตอคนตอวัน 3,202 บาท ในสวนน้ีเปนคาซื้อสินคาและของที่ระลึก 1,407 บาทตอคนตอวัน 
คิดเปนรอยละ 32.71 ของคาใชจายทั้งหมด จํานวนนักทองเที่ยวสามารถแบงเปนกลุมโดยมาจาก
ยุโรปคิดเปนรอยละ 47.88 จากอเมริกาเหนือคิดเปนรอยละ 15.36 เอเชียคิดเปนรอยละ 20.50 และ
โอเชเนียคิดเปนรอยละ 5.51 โดยมีจํานวนชาวตางชาติมาเยือนไนทบาซารทั้งหมดรอยละ 47.37 มาก
เปนอันดับสองรองจากดอยสุเทพ 
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บทที ่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
การศึกษาเร่ืองปจจัยที่สงผลตอการซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ 

เปนการศึกษาปจจัยดานสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคกร ปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคล และปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดของผูซื้อที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจ
ชาวตางชาติและการเปรียบเทียบความคิดเห็นดานปจจัยดานสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคกร ปจจัย
ที่เกี่ยวของกับบุคคล และปจจัยสวนประสมทางการตลาดของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีป
ตางกัน ผูวิจัยไดนําเสนอระเบียบวิธีวิจัย  ดังมีรายละเอียดตอไปน้ี  

 
3.1  กรอบแนวคิดการวิจัย 
                ตัวแปรตน                                                                                                ตัวแปรตาม 
 
 

 

ทวีป 
• เอเชีย 
• อเมริกา 
• ยุโรป 

 

ปจจัยดานสิ่งแวดลอม 
ปจจัยภายในองคกร 
ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับบุคคล 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4P) 
• ผลิตภัณฑ ( Product ) 
• ราคา ( Price ) 
• การจัดจําหนาย( Place ) 
• การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 

ภาพที่ 3.1   กรอบแนวคิดในการวิจัย 
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3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 3.2.1 ประชากร (Population) 

ประชากรที่ เขามาเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานในงานแสดงสินคา  Bangkok 
International Gift Fair & Bangkok International Houseware Fair 2009 ในชวงวันที่ 21-26 เดือน 
เมษายน 2552 ณ ศูนยแสดงสินคาและการประชุมอิมแพ็ค เมืองทองธานี ( จัดโดย กรมสงเสริมการ
สงออก กระทรวงพาณิชย ) เน่ืองจากเปนงานแสดงสินคาที่มีวัตถุประสงคในการจัดงานเพื่อตองการ
ใหประเทศไทยเปนศูนยกลางการผลิตและการสงออกสินคาของขวัญของตกแตงบานและของใชใน
บานในภูมิภาคเอเชีย โดยขยายขอบเขตของงานใหกวางขวางมากขึ้น มุงเนนใหเปนงานระดับ
นานาชาติ รวมทั้งเปนสื่อนําผูซื้อจากประเทศตางๆทั่วโลกมาพบผูผลิตผูสงออกไทยโดยมีผูเขารวม
แสดงสินคาในงาน Bangkok International Gift Fair & Bangkok International Houseware Fair 
2009 ในชวงวันที่ 21-26 เดือน เมษายน 2552  จํานวน 616 บริษัท โดยมีบริษัทที่นําสินคาไมตกแตง
บานมาแสดงในงานจํานวน 93 บริษัท ถือเปนสัดสวน 15.10% ซึ่งประเภทของสินคาที่นํามาจัด
แสดงในงานโดยรวม ไดแก สินคาของขวัญ ของที่ระลึก ของตกแตงบานและงานหัตถกรรม 
ดอกไมและตนไมประดิษฐ เคร่ืองหอม สบู เคหะสิ่งทอ ของขวัญของตกแตงทําจากผา เคร่ืองเขียน
และอุปกรณสํานักงาน เคร่ืองประดับตกแตงในเทศกาลคริสตมาส เทียน ของเลน ของใชใน
ครัวเรือน ฯลฯ โดยไดรับการสนับสนุนการจัดงานจาก 7 สมาคม ไดแก สมาคมของขวัญของชํารวย
ไทย สมาคมอุตสาหกรรมของเลนไทย สมาคมการคาเคร่ืองใชในครัวเรือนไทย สมาคมเคร่ืองเขียน
และเคร่ืองใชสํานักงานไทย สมาคมสินคาตกแตงบาน สมาคมผูผลิตและผูสงออกสินคาหัตถกรรม
ภาคเหนือและสมาคมผูผลิตผลิตภัณฑแนวดีไซน ซึ่งตลอดระยะเวลากวา 10 ปที่ผานมาชื่อเสียงและ
ภาพลักษณของงาน Bangkok International Gift Fair & Bangkok International Houseware Fair 
ไดรับการยอมรับจากผูซื้อทั่วโลก จนเปนที่กลาวขานวาเปนงานแสดงสินคาที่ผูนําเขาตางประเทศ
ตางมุงหวังมาเยี่ยมชม เพื่อมองหานวัตกรรมที่สรางสรรคดวยการออกแบบและเปยมไปดวยคุณภาพ 
โดยพิจารณาไดจากกลุมผูนําเขารายใหมๆ และผูนําเขารายเดิมที่ยังคงมาเยี่ยมชมงานอยางสม่ําเสมอ 
ซึ่งในชวงป 2551 มูลคาการสงออกสินคาไลฟสไตลมีมูลคาเทากับ 3,073.69 ลานเหรียญสหรัฐฯ มี
อัตราการขยายตัว 2.48% โดยแยกตามประเภทสินคาดังน้ี สินคาเคร่ืองใชบนโตะอาหารและในครัว 
มีมูลคาการสงออก 728.28 ลานเหรียญสหรัฐฯ มีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้น 6.36% สินคาของเลน 
247.02 ลานเหรียญสหรัฐฯ เพิ่มขึ้น 17.76% สินคาเคหะสิ่งทอ 361.45 ลานเหรียญสหรัฐฯ เพิ่มขึ้น 
8.71% สินคาของขวัญ ของชํารวยและของตกแตงบาน 416.99 ลานเหรียญสหรัฐฯ เพิ่มขึ้น 2.36%
และสินคาเคร่ืองเขียนและเคร่ืองใชสํานักงาน 75.56 ลานเหรียญสหรัฐฯ เพิ่มขึ้น 7.36%   
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จากการเก็บสถิติผูเขาชมงานโดยกรมสงเสริมการสงออกประชากรที่เขามาเลือกซื้อ
สินคาในงานแสดงสินคา Bangkok International Gift Fair & Bangkok International Houseware 
Fair 2008  ในชวงวันที่ 17-22 เดือน เมษายน 2551 มีจํานวนประชากรรวม 17,762 คน โดยจัดแบง
เปนประชากรในประเทศจํานวน 13,632   คนและประชากรในตางประเทศจํานวน 4,130   คน ซึ่ง
ผูวิจัยจะสอบถามเฉพาะประชากรที่เปนชาวตางชาติและเขามาติดตอเจรจาธุรกิจกับผูประกอบการ
ธุรกิจสินคาไมตกแตงบาน โดยมีสวนในการตัดสินใจซื้อสินคาไมตกแตงบานในงานแสดงสินคาซึ่ง 
ประกอบดวยประชากรในทวีปเอเชีย 57.02% ทวีปอเมริกาเหนือ  11.53% ทวีปอเมริกาใต 1.38% 
ทวีปยุโรป 23.58% ทวีปออสเตรเลีย 4.82% และทวีปแอฟริกา 1.67%(กรมสงเสริมการสงออก 
กระทรวงพานิชย 2551) 

3.2.2 กลุมตัวอยาง  ชาวตางชาติที่เขามาติดตอเจรจาธุรกิจกับผูประกอบการธุรกิจสินคาไม
ตกแตงบาน โดยมีสวนในการตัดสินใจซื้อสินคาไมตกแตงบานในงานแสดงสินคา จํานวน 244 คน 
จากจํานวน 624 คน โดยมีการคํานวณขนาดของกลุมตัวอยาง ดังน้ี 

 
 N   =   624   กําหนดให e  =  .05                                               1 + 62  
 จะไดขนาดตัวอยาง  =  244 คน   
 
และแบงสัดสวนของกลุมตัวอยาง  ชาวตางชาติที่เขามาติดตอเจรจาธุรกิจกับผูประกอบการธุรกิจ
สินคาไมตกแตงบาน โดยมีสวนในการตัดสินใจซื้อสินคาไมตกแตงบานในงานแสดงสินคา จํานวน 
244 คน ดังน้ี 

ทวีปเอเชีย 139 คน 
ทวีปอเมริกาเหนือ 28 คน 
ทวีปอเมริกาใต 3 คน 
ทวีปยุโรป 58 คน 
เขตโอเชียเนีย 12 คน 
ทวีปแอฟริกา 4 คน 

 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี  ไดแก  แบบสอบถาม  (Questionnaire)  เร่ืองปจจัยที่
สงผลตอการซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาชาวตางชาติ  ซึ่งแบงเปน  2  สวน  ดังน้ี 
 สวนที่  1  ขอมูลแสดงคุณลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก  

n   = n   =      N 
1+N(e) 2 

       624 
1+624(.05) 2 
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- เพศ 
- สัญชาติ 
- ประเทศปลายทางที่ขายสินคา 
- ตําแหนงงานของผูตอบแบบสอบถาม 
- ประเภทของธุรกิจ 
- มูลคาในการสั่งซื้อตอคร้ัง 
- รอบของการสั่งซื้อสินคาในระยะเวลา 1 ป 
- รูปแบบการขนสงสินคา 
- เงื่อนไขการสงมอบสินคา 

สวนที่  2  ระดับความสําคัญของปจจัยที่สงพลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานเพื่อจําหนาย 
ไดแก   

2.1  ปจจัยที่สงพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาธุรกิจ 
2.2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงพลตอการซื้อสินคาไมตกแตงบาน 

 การกําหนดคะแนน 
จากแบบสอบถามในสวนที่  2  เปนการใหคะแนนแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ ตามวิธีการ
ของลิเคอรท (Linker’s Rating Scale) 

สงผลมากที่สุด          5 คะแนน 
สงผลมาก 4 คะแนน 
สงผลปานกลาง 3 คะแนน 
สงผลนอย 2 คะแนน 
ไมสงผล 1 คะแนน 

การแปลคาคะแนนเฉลี่ย 
 ในการนํานํ้าหนักคะแนน  ซึ่งแบงออกเปน  5 รูปแบบดังกลาวแลวขางตนน้ันมาใชเพื่อ
แปลความหมายของขอมูล เราสามารถแบงชวงระดับการใหความสําคัญโดยใชคะแนนเฉลี่ยที่ได
จากขอมูลของกลุมตัวอยางเปนเกณฑในการจําแนกชวงระดับการใหความสําคัญ โดยวิธีจําแนกแต
ละชวงยอยตางกัน ดังน้ี 

คะแนนเฉลี่ย   4.50 - 5.00 หมายถึง สงผลมากที่สุด          
คะแนนเฉลี่ย   3.50 - 4.49 หมายถึง สงผลมาก 
คะแนนเฉลี่ย   2.50 - 3.49 หมายถึง สงผลปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย   1.50 - 2.49 หมายถึง สงผลนอย 
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คะแนนเฉลี่ย   1.00 - 1.49 หมายถึง ไมสงผล 
 
3.4 การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
 3.4.1  โดยนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นนําเสนอที่ปรึกษาวิทยานิพนธเพื่อตรวจสอบและแกไข
ขอบกพรองเพื่อที่จะสามารถวัดผลใหไดตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัย และนํามาปรับปรุง
แกไขตามคําแนะนําของที่ปรึกษาวิทยานิพนธเพื่อดําเนินการในขั้นตอไป 
 3.4.2 การทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ผูวิจัยหาความเชื่อมั่นโดยการวิเคราะหจาก
แบบสอบถามที่ไดมาจากการเก็บรวบรวมขอมูลจริงทั้งสิ้น 244 ชุด ประมวลผลขอมูลโดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS for Windows พบวาไดคาความเชื่อมั่นทั้งฉบับเทากับ .859 
 
3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 

การศึกษาในคร้ังน้ี  เปนการวิจัยเชิงสํารวจ  (Survey  Research)  ทําการเก็บขอมูลจาก
แหลงขอมูลที่เกี่ยวของ  ดังน้ี 

การใชแบบสอบถาม  ระบุชื่อแบบสอบถาม  (Questionnaires)  เปนเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูล ซึ่งเปนการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามไปแจกจายและขอความ
รวมมือใหชวยตอบแบบสอบถามดังกลาวจากกลุมตัวอยาง ที่เขามาติดตอเจรจาธุรกิจกับ
ผูประกอบการธุรกิจสินคาไมตกแตงบาน จํานวน 244 คน   
 
3.6 การวิเคราะหขอมูล 

การวิเคราะหขอมูลในการศึกษาน้ีเปนการวิเคราะหแบบบรรยาย  (Descriptive Method) 
และการวิเคราะหเชิงปริมาณ (Quantitative Method) รวมกัน  โดยมีการประมวลผลขอมูล ดังน้ี 
 3.6.1 การตรวจสอบขอมูล  (Editing) เปนการตรวจสอบความสมบูรณในการตอบ
แบบสอบถามที่ไดจากกลุมตัวอยาง 
 3.6.2 การลงรหัส (Coding) เปนการนําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความถูกตองเรียบรอยแลว 
มาลงรหัสตามที่ไดกําหนดรหัสไว 
 3.6.3 การประมวลผลขอมูล  (Processing)  เปนการนําขอมูลที่ไดจากการลงรหัสมาบันทึกใส
ในเคร่ืองคอมพิวเตอร  โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ  SPSS  for  Windows  (Statistical  
Package  for  Social  Sciences) 
 
 

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 51

3.7 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทาง

สถิติ  SPSS for Windows (Statistical Package for Social Sciences) ประกอบดวย 
3.7.1 คารอยละ (Percentage) ใชวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคล 
3.7.2 คาเฉลี่ย (Mean) ใชแปลความหมายขอมูลตางๆ  
3.7.3 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชคูกับคาเฉลี่ยเพื่อทดสอบการกระจาย

ของขอมูล 
3.7.4 ทดสอบสมมติฐานดวยสถิติทดสอบ T-test และ F-test  

 
 
 

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 
 

บทที่  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

การศึกษาเร่ืองปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจ
ชาวตางชาติ ผูวจัิยไดนําเสนอการวิเคราะหขอมูล โดยแบงเปน 3 สวน ตามลําดับคือ 

สวนที่ 1  ขอมูลทางดานประชากรศาสตรของลูกคาชาวตางชาติ 
สวนที่ 2  การศึกษาความคิดเห็นในการซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาชาวตางชาติ 

                 สวนที่ 3  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

4.1 ขอมูลทางดานประชากรศาสตรของลูกคาชาวตางชาติ 
 
ตารางที่ 4.1  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติจําแนกตามเพศ  
 

เพศ จํานวน รอยละ 
ชาย 156 63.93 
หญิง 88 36.07 
รวม 244 100.00 

 
จากตารางที่  4.1  พบวากลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติ  เปนเพศชาย จํานวนมากกวาเพศ

หญิง  (รอยละ  63.93 และ 36.07 ตามลําดับ)   รายละเอียดแสดงไวในภาพที่ 4.1 
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ภาพที่ 4.1   แสดงเพศของผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 4.2 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติจําแนกตามทวีปของ 
 ผูตอบแบบสอบถาม 
 

ทวีป จํานวน รอยละ 
ประเทศในทวีปเอเชีย 139 56.97 
ประเทศในทวีปยุโรป 58 23.77 
ประเทศในทวีปอเมริกาเหนือ 28 11.48 
ประเทศในเขตโอเชียเนีย 12 4.92 
ประเทศในทวีปแอฟริกา 4 1.64 
ประเทศในทวีปอเมริกาใต 3 1.23 
รวม 244 100.00 
 

จากตารางที่ 4.2  พบวากลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติ อยูในทวีปเอเชียมากที่สุด  
รองลงมาเปนทวีปในยุโรป  (รอยละ  56.97 และ 23.77 ตามลําดับ) รายละเอียดแสดงไวในภาพที่ 4.2 

 

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 54

 
 
ภาพที่ 4.2  แสดงทวีปของผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 4.3  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติจําแนกตามสัญชาติ 
 

สัญชาติ จํานวน รอยละ 
Japanese 62 25.41 
Chinese 63 25.82 
British 27 11.07 
American 19 7.79 
Russian 9 3.69 
Thai 7 2.87 
Australian 7 2.87 
Finnish 7 2.87 
Italian 6 2.46 
German 5 2.05 
Spanish 5 2.05 
Canadian 4 1.64 
Filipino 3 1.23 
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ตารางที่ 4.3  (ตอ) 
 

สัญชาติ จํานวน รอยละ 
Brazilian 3 1.23 
Danish 2 0.82 
South African 2 0.82 
Kenyan 1 0.41 
French 1 0.41 
Israeli 1 0.41 
Greek 1 0.41 
Swedish 1 0.41 
Egyptian 1 0.41 
Indian 1 0.41 
Kuwaiti 1 0.41 
Korean 1 0.41 
Saudi Arabian 1 0.41 
รวม 244 100.00 
 

จากตารางที่  4.3  พบวากลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติ เปนกลุมที่มีสัญชาติจีนมากที่สุด   
รองลงมาเปนสัญชาติญ่ีปุน (รอยละ  25.82 และ 25.41 ตามลําดับ)   รายละเอียดแสดงไวในภาพที่ 4.3 
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ภาพที่ 4.3  แสดงสัญชาติของผูตอบแบบสอบถาม 
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ตารางที่ 4.4  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติจําแนกตามตําแหนงงานของ
ผูตอบแบบสอบถาม 

 
ตําแหนงงาน จํานวน รอยละ 

กรรมการผูจัดการ 128 52.46 
หัวหนาแผนกจัดซื้อ 67 27.46 
นักออกแบบ 30 12.30 
ผูจัดการฝายจัดซื้อ 11 4.51 
อ่ืนๆ 4 1.64 
ผูบริหารพัฒนาผลิตภัณฑ 3 1.23 
ผูอํานวยการครัว 1 0.41 
รวม 244 100.00 

 
จากตารางที่  4.4  พบวากลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติ มีตําแหนงงานเปนกรรมการ

ผูจัดการมากที่สุด   รองลงมาเปนหัวหนาแผนกจัดซื้อ  (รอยละ  52.46 และ 27.46 ตามลําดับ)   สําหรับ
ตําแหนงงานอ่ืนๆ ประกอบดวย Purchasing, Retail Manager, Sales Department และ Sales Manager 
รายละเอียดแสดงไวในภาพที่ 4.4 

 

 
 
ภาพที่ 4.4   แสดงตําแหนงงานของผูตอบแบบสอบถาม 
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4.2 การศึกษาความคิดเห็นในการซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาชาวตางชาติ 
 
ตารางที่ 4.5  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติจําแนกตามประเทศปลายทาง 
  ที่ขายสินคา 
 
ประเทศปลายทางที่ขายสินคา จํานวน รอยละ 
ญ่ีปุน 64 26.23 
อังกฤษ 28 11.48 
สหรัฐอเมริกา  23 9.43 
ฮองกง 16 6.56 
มาเลเซีย 14 5.74 
ออสเตรเลีย 11 4.51 
ไตหวัน 10 4.10 
สิงคโปร 10 4.10 
จีน 8 3.28 
ฝร่ังเศส   8 3.28 
อินเดีย 8 3.28 
เยอรมนี 6 2.46 
แคนาดา 5 2.05 
อิตาลี 5 2.05 
เดนมารก 5 2.05 
ซาอุดิอาระเบีย 3 1.23 
ฟลิปปนส 3 1.23 
บราซิล 3 1.23 
ฟนแลนด  2 0.82 
แอฟริกาใต 2 0.82 
นิวซีแลนด 1 0.41 
อียิปต  1 0.41 
เคนยา 1 0.41 
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ตารางที่ 4.5  (ตอ) 
 
ประเทศปลายทางที่ขายสินคา จํานวน รอยละ 
รัสเซีย 1 0.41 
อิสราเอล  1 0.41 
คูเวต 1 0.41 
เกาหลใีต 1 0.41 
สเปน 1 0.41 
กรีซ 1 0.41 
สวีเดน 1 0.41 

รวม 244 100.00 
 

จากตารางที่  4.5  พบวากลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติ มีประเทศปลายทางที่ขายสินคา
ของผูตอบแบบสอบถามเปนประเทศญ่ีปุนมากที่สุด  รองลงมาเปนประเทศอังกฤษ (รอยละ 26.23 
และ 11.48 ตามลําดับ)  รายละเอียดแสดงไวในภาพที่ 4.5 
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ภาพที่ 4.5  แสดงประเทศปลายทางที่ขายสินคาของผูตอบแบบสอบถาม 
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ตารางที่ 4.6  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติจําแนกตามประเภทของธุรกิจ 
 

ประเภทของธุรกิจ จํานวน รอยละ 
ขายสง 85 34.84 
ขายปลีก 78 31.97 
หางสรรพสินคาและกลุมรานคาในเครือ 37 15.16 
ขายสินคาผานCatalog 17 6.97 
ที่ปรึกษาดานการออกแบบตกแตง 14 5.74 
โรงแรมและสถานที่พักตากอากาศ 10 4.10 
รานอาหาร 3 1.23 
รวม 244 100.00 

 
จากตารางที่  4.6  พบวากลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติ มีประเภทของธุรกิจของผูตอบ

แบบสอบถามเปนประเภทขายสงมากที่สุด   รองลงมาเปนขายปลีก (รอยละ 34.84 และ 31.97 
ตามลําดับ)  รายละเอียดแสดงไวในภาพที่ 4.6 

 

 
 
ภาพที่  4.6   แสดงประเภทของธุรกิจของผูตอบแบบสอบถาม 
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ตารางที่ 4.7 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติจําแนกตามมูลคา 
 ในการสั่งซื้อตอคร้ัง 
 
มูลคาในการสั่งซื้อตอคร้ัง จํานวน รอยละ 

< 5,000 USD 51 20.90 
5,001-10,000  USD 93 38.11 
10,001-20,000  USD 51 20.90 
20,001-30,000  USD 40 16.39 
> 30,000 USD 9 3.69 
รวม 244 100.00 

 
จากตารางที่  4.7  พบวากลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติ มีมูลคาในการสั่งซื้อตอคร้ัง 

5,001-10,000 USD มากที่สุด  รองลงมาเปน< 5,000 USD และ 10,001-20,000 USD (รอยละ 38.11 
และ 20.90 ตามลําดับ)  รายละเอียดแสดงไวในภาพที่ 4.7 

 

 
 
ภาพที่ 4.7  แสดงมูลคาในการส่ังซ้ือตอครั้งของผูตอบแบบสอบถาม 
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ตารางที่ 4.8  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติจําแนกตามรอบของการสั่งซื้อ
สินคาในระยะเวลา 1 ป 

 
รอบของการสั่งซื้อสินคาในระยะเวลา 1 ป จํานวน รอยละ 

1-2 คร้ัง/ป 139 56.97 
3-4 คร้ัง/ป 95 38.93 
> 5 คร้ัง/ป 10 4.10 
รวม 244 100.00 

 
จากตารางที่  4.8  พบวากลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติ มีรอบของการสั่งซื้อสินคาใน

ระยะเวลา 1 ป 1-2 คร้ัง/ป มากที่สุด   รองลงมาเปน3-4 คร้ัง/ป (รอยละ 56.97 และ 38.93 ตามลําดับ)   
รายละเอียดแสดงไวในภาพที่ 4.8 

 

 
 
ภาพที่ 4.8  แสดงรอบของการสั่งซื้อสินคาในระยะเวลา 1 ปของผูตอบแบบสอบถาม 
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ตารางที่ 4.9 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติจําแนกตามรูปแบบ 
  การขนสงสินคา 
 

รูปแบบการขนสงสินคา จํานวน รอยละ 
ขนสงทางเรือ 230 94.26 
ขนสงทางเคร่ืองบิน 12 4.92 
ขนสงทางบก 2 0.82 
รวม 244 100.00 

 
จากตารางที่  4.9  พบวากลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติ มีรูปแบบการขนสงสินคาทางเรือ

มากที่สุด  รองลงมาเปนขนสงทางเคร่ืองบิน  (รอยละ  94.26 และ 4.92 ตามลําดับ)   รายละเอียดแสดง
ไวในภาพที่ 4.9 

 

 
 
ภาพที่ 4.9  แสดงรูปแบบการขนสงสินคาของผูตอบแบบสอบถาม 
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ตารางที่ 4.10  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติจําแนกตามเงื่อนไข 
  การสงมอบสินคา 
 
รูปเงื่อนไขการสงมอบสินคา จํานวน รอยละ 

F.O.B. 193 79.10 

EXW 51 20.90 

รวม 244 100.00 
 
จากตารางที่  4.10  พบวากลุมตัวอยางลูกคาชาวตางชาติ ใชเงื่อนไขการสงมอบสินคา 

แบบ F.O.B. มากที่สุด  รองลงมาเปนแบบ EXW   (รอยละ  79.10 และ 20.90 ตามลําดับ)   รายละเอียด
แสดงไวในภาพที่ 4.10 

 

 
 
ภาพที่ 4.10  แสดงเงื่อนไขการสงมอบสินคาของผูตอบแบบสอบถาม

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


ตา
ราง

ที่ 4
.11

  จํา
นว

นร
อย
ละ
แล
ะค
าเฉ

ลี่ย
ขอ
งป
จจั
ยท

ี่สง
ผล
ตอ
พฤ

ติก
รร
มก

ารซ
ื้อส

ินค
าธ
ุรก
ิจ 

 

ขอ
คว
าม

 
ระ
ดับ

ปจ
จัย
ที่ส

งผ
ลต

อพ
ฤติ

กร
รม
กา
รซ
ื้อส

ินค
าธุร

กิจ
 

มีส
งผ
ลม

าก
ที่ส

ดุ  
 

มีส
งผ
ลม

าก
  

มีส
งผ
ลป

าน
กล

าง 
มีส

งผ
ลน

อย
 

ไม
สง
ผล

 
คา
เฉล่ี

ย 
SD

 
จําน

วน
 

รอ
ยล
ะ 

จําน
วน

 
รอ
ยล
ะ 

จําน
วน

 
รอ
ยล
ะ 

จําน
วน

 
รอ
ยล
ะ 

จําน
วน

 
รอ
ยล
ะ 

1. 
ปจ
จัย
ดาน

สิ่ง
แวด

ลอ
ม 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

3.7
6 

0.4
8 

1.1
 ระ

ดับ
คว
าม
ตอ

งก
ารซ

ื้อข
อง
ลูก

คา
 

70 
28.

69 
158

 
64.

75 
12 

4.9
2 

2 
0.8

2 
2 

0.8
2 

4.2
0 

0.6
4 

1.2
 ภา

วะ
เศร

ษฐ
กิจ
ใน
ปจ

จุบ
ัน 

57 
23.

36 
171

 
70.

08 
15 

6.1
5 

1 
0.4

1 
0 

0.0
0 

4.1
6 

0.5
3 

1.3
 กา

รเป
ลี่ย
นแ

ปล
งท
างเ
ทค

โน
โล
ยี

กา
รผ
ลิต

สิน
คา

 
5 

2.0
5 

34 
13.

93 
155

 
63.

52 
47 

19.
26 

3 
1.2

3 
2.9

6 
0.6

8 

1.4
 คว

าม
ผัน

ผว
นท

างก
ารเ

มือ
งแ
ละ

นโ
ยบ

ายข
อง
รัฐ
บา
ล 

14 
5.7

4 
104

 
42.

62 
118

 
48.

36 
5 

2.0
5 

3 
1.2

3 
3.5

0 
0.6

9 

1.5
 ภา

วะ
กา
รแ
ขง
ขัน

 
78 

31.
97 

87 
35.

66 
73 

29.
92 

4 
1.6

4 
2 

0.8
2 

3.9
6 

0.8
7 

2. 
ปจ
จัย
ภา
ยใน

องค
กร

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
4.4

8 
0.5

4 
2.1

 วัต
ถุป

ระ
สง
คแ
ละ
นโ

ยบ
ายข

อง
อง
คก

ร 
158

 
64.

75 
81 

33.
20 

5 
2.0

5 
0 

0.0
0 

0 
0.0

0 
4.6

3 
0.5

3 

2.2
 โค

รงส
ราง

กา
รจั
ดก

ารภ
ายใ

น
อง
คก

ร 
118

 
48.

36 
94 

38.
52 

27 
11.

07 
4 

1.6
4 

1 
0.4

1 
4.3

3 
0.7

7 

 

P
D

F 
cr

ea
te

d 
w

ith
 p

df
Fa

ct
or

y 
P

ro
 tr

ia
l v

er
si

on
 w

w
w

.p
df

fa
ct

or
y.

co
m

http://www.pdffactory.com


 4
7

 ตา
ราง

ที่ 4
.11

  (ต
อ) 

 

ขอ
คว
าม

 
ระ
ดับ

ปจ
จัย
ที่ส

งผ
ลต

อพ
ฤติ

กร
รม
กา
รซ
ื้อส

ินค
าธุร

กิจ
 

มีส
งผ
ลม

าก
ที่ส

ุด  
 

มีส
งผ
ลม

าก
  

มีส
งผ
ลป

าน
กล

าง 
มีส

งผ
ลน

อย
 

ไม
สง
ผล

 
คา
เฉล่ี

ย 
รอ
ยล
ะ 

SD
 

จําน
วน

 
จําน

วน
 

รอ
ยล
ะ 

จําน
วน

 
รอ
ยล
ะ 

จําน
วน

 
รอ
ยล
ะ 

จําน
วน

 
จําน

วน
 

รอ
ยล
ะ 

จําน
วน

 
3. 

ปจ
จัย
ท่ีเก

ี่ยว
ขอ
งกับ

บุค
คล

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
4.2

8 
0.4

8 
3.1

 คว
าม
สน

ใจใ
นตั

วส
ินค

าข
อง
ผูจั
ดซ

ื้อ 
161

 
65.

98 
81 

33.
20 

2 
0.8

2 
0 

0.0
0 

0 
0.0

0 
4.6

5 
0.4

9 
3.2

 อํา
นา
จใน

กา
รตั
ดส

ินใ
จข
อง
ผูจั
ดซ

ื้อ 
156

 
63.

93 
87 

35.
66 

1 
0.4

1 
0 

0.0
0 

0 
0.0

0 
4.6

4 
0.4

9 
3.3

 คว
าม
เขา

ใจร
ะห

วาง
ผูซ

ื้อก
ับผ

ูขา
ย 

146
 

59.
84 

97 
39.

75 
1 

0.4
1 

0 
0.0

0 
0 

0.0
0 

4.5
9 

0.5
0 

3.4
 กา

รช
ักช

วน
โน

มน
าวข

อง
ผูข
าย 

6 
2.4

6 
96 

39.
34 

98 
40.

16 
35 

14.
34 

9 
3.6

9 
3.2

3 
0.8

6 
ในภ

าพ
รวม

 
4.0

8 
0.3

2 
  

P
D

F 
cr

ea
te

d 
w

ith
 p

df
Fa

ct
or

y 
P

ro
 tr

ia
l v

er
si

on
 w

w
w

.p
df

fa
ct

or
y.

co
m

http://www.pdffactory.com


68 

จากตารางที่  4.11   พบวากลุมตัวอยางลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีความคิดเห็นตอระดับ
ปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาธุรกิจในดานปจจัยในองคกรสูงที่สุด รองลงมาที่เกี่ยวของ
กับบุคคล (คาเฉลี่ย 4.48 และ 4.28 ตามลําดับ) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ปจจัยดานสิ่งแวดลอม 
จะขึ้นอยูกับระดับความตองการซื้อของลูกคามากที่สุด รองลงมาคือภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน โดยมี
คาเฉลี่ย 4.20 และ 4.16 ตามลําดับ สําหรับปจจัยภายในองคกร พบวาจะขึ้นอยูกับวัตถุประสงคและ
นโยบายขององคกรมากที่สุด รองลงมาจะขึ้นกับโครงสรางการจัดการภายในองคกร โดยมีคาเฉลี่ย 
4.63 และ 4.33 ตามลําดับ และปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคล พบวา ความสนใจในตัวสินคาของผูจัดซื้อ 
จะสงผลมากที่สุด และรองลงมาคืออํานาจในการตัดสินใจของผูจัดซื้อ โดยมีคาเฉลี่ย 4.65 และ 4.64 
ตามลําดับ 
 
4.3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ในการวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยไดกําหนดสมมติฐานในการวิจัยไวดังน้ีคือ 
 4.3.1 ปจจัยดานสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคกร ปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคล และปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดสงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ 
 4.3.2 ปจจัยดานสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคกร ปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคล และปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปตางกันสงผลตางกัน 

สําหรับการทดสอบสมมติฐานดังกลาวผูวิจัยไดทําการทดสอบเปน 3 สวน คือ 
1. ปจจัยดานสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคกรและปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคล 
2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
3. การเปรียบเทียบ ปจจัยดานสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคกร ปจจัยที่เกี่ยวของกับ

บุคคลและปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
 

ตาราง 4.12  ผลการทดสอบการสงผลของปจจัยดานสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคกรและปจจัย 
  ที่เกี่ยวของกับบุคคลของผูซื้อที่สงผลตอการซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคา 
  ธุรกิจชาวตางชาติ 
 

ปจจัย X S.D. n 
ชวงความเช่ือม่ัน 95 % 
คาตํ่าสุด คาสูงสุด 

ปจจัยดานสิ่งแวดลอม 3.76 0.48 244 3.70 3.81 
ปจจัยภายในองคกร 4.48 0.54 244 4.41 4.55 
ปจจัยท่ีเก่ียวของกับบุคคล 4.28 0.48 244 4.22 4.34 
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จากตารางที่ 4.12 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ t-test ดวยวิธีการประมาณคาที่ชวงความ
เชื่อมั่น 95% พบวาปจจัยดานสิ่งแวดลอม ปจจัยภายในองคกรและปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคลสงผล
ตอการซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติโดยทั้ง 3 ปจจัยสงผลในระดับมาก 
 
ตาราง 4.13 ผลการทดสอบการสงผลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูซื้อที่สงผลตอ 
 การซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ 
 
ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด X S.D. n 
ชวงความเชื่อมั่น 95 % 
คาต่ําสุด คาสูงสุด 

ผลิตภัณฑ 4.49 0.57 244 4.41 4.56 
ราคา 3.68 0.69 244 3.60 3.77 
ชองทางการจัดจําหนาย 4.20 0.40 244 4.15 4.25 
การสงเสริมการตลาด 4.33 0.49 244 4.27 4.39 
 

จากตารางที่ 4.13  ผลการทดสอบดวยคาสถิติ t-test ดวยวิธีการประมาณคาที่ชวงความ
เชื่อมั่น 95% พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ปจจัย สงผลตอการซื้อสินคาไมตกแตง
บานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติโดยทั้ง 4 ปจจัยสงผลในระดับมาก 
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ตาราง 4.14 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบปจจัยที่สงผลตอการซื้อสินคาไมตกแตงบานของ 
 ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติจําแนกตามทวีป 
 

   
จากตารางที่ 4.14 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน

แบบทางเดียวทีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูทวีปตางกันจะมีปจจัย
ทางดานสิ่งแวดลอมกับปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคลที่สงผลตอการซื้อสินคาไมตกแตงบานตางกัน 
สวนปจจัยภายในองคกรไมตางกันสําหรับลูกคาธุรกิจชาวตางชาติในแตละทวีป 
 
ตาราง 4.15  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูสําหรับการทดสอบปจจัยที่มีผลตางกัน 
 

ผลการทดสอบปจจัยดาน
สิ่งแวดลอม         

ทวีป 
คูที่แตกตาง เอเชีย 

(3.83) 
อเมริกาเหนือและใต 

(3.64) 
ยุโรป 
(3.65) 

เอเชีย (3.83)  0.1854* 0.1786* (เอเชีย อเมริกาเหนือและใต) 
(เอเชีย ยุโรป) 

 
อเมริกาเหนือและใต (3.64)   0.0068 
ยุโรป (3.65)    

ปจจัย 
ทวีป 

F-value F-prob เอเชีย อเมริกาเหนือ
และใต 

ยุโรป 

ปจจัยดานสิ่งแวดลอม     Mean 
                                    S.D. 
                                    n 

3.83 
0.41 
139 

3.64 
0.41 
58 

3.65 
0.59 
31 

4.79 0.009* 

ปจจัยภายในองคกร        Mean 
                                   S.D. 
                                   n 

4.53 
0.53 
139 

4.39 
0.57 
58 

4.39 
0.54 
31 

2.04 0.132 

ปจจัยท่ีเก่ียวของกับบุคคล Mean 
                                   S.D. 
                                   n 

4.35 
0.49 
139 

4.20 
0.49 
58 

4.06 
0.43 
31 

5.46 0.005* 
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 จากตารางที่ 4.15 ผลการทดสอบคาเฉลี่ยของปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไม
ตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติแบบรายคู Multiple Comparison Test ดวยวิธีของ LSD 
พบวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปเอเชียมีปจจัยทางดานสิ่งแวดลอมสูงกวาลูกคาธุรกิจ
ชาวตางชาติที่อยูทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตและยุโรป      
    
ตาราง 4.16  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูสําหรับการทดสอบปจจัยที่มีผลตางกัน 
 

ผลการทดสอบปจจัย
ทางดานบุคคล     

ทวีป 
คูที่แตกตาง เอเชีย 

(4.35) 
อเมริกาเหนือและ

ใต (4.20) 
ยุโรป 
(4.06) 

เอเซีย (4.35)  0.1481* 0.2862* (เอเชีย อเมริกาเหนือและใต) 
(เอเชีย ยุโรป) 

(อเมริกาเหนือและใต ยุโรป) 
 

อเมริกาเหนือและใต (4.20)   0.1481* 
ยุโรป (4.06)    

  
จากตารางที่ 4.16 ผลการทดสอบคาเฉลี่ยของปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไม

ตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติแบบรายคู Multiple Comparison Test ดวยวิธีของ LSD 
พบวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปเอเชียมีปจจัยทางดานบุคคลสูงกวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ
ที่อยูทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตและยุโรป อีกทั้งลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปอเมริกาเหนือ 
อเมริกาใตมีปจจัยทางดานบุคคลสูงกวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูทวีปยุโรป   
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ตาราง 4.17 ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบปจจัยที่สงผลตอการซื้อสินคาไมตกแตงบาน 
 ของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติจําแนกตามทวีป 
 

 
จากตารางที่ 4.17  ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน

แบบทางเดียวที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูทวีปตางกันจะมีความคิดเห็น
ตอปจจัยทางดาน ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ของสินคาไมตกแตงบานแตกตางกัน
สวนปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตางกันสําหรับลูกคาธุรกิจชาวตางชาติทุกทวีป    
 
 
 
 
 
 

ปจจัย 
ทวีป 

F-value F-prob เอเชีย อเมริกาเหนือ
และใต 

ยุโรป 

ผลิตภัณฑ                 Mean 
                                S.D. 
                                n 

4.56 
0.57 
139 

4.43 
0.56 
58 

4.43 
0.51 
31 

1.371 0.256 

ราคา                        Mean 
                                S.D. 
                                n 

3.82 
0.63 
139 

3.42 
0.74 
58 

3.52 
0.72 
31 

8.372 0.000* 

การจัดจําหนาย          Mean 
                                S.D. 
                                n 

4.28 
0.43 
139 

4.14 
0.35 
58 

3.98 
0.30 
31 

8.678 0.000* 

การสงเสริมการตลาด  Mean 
                                S.D. 
                                n 

4.43 
0.43 
139 

4.20 
0.60 
58 

4.23 
0.54 
31 

5.266 0.006* 
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ตาราง 4.18  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูสําหรับการทดสอบปจจัยที่มีผลตางกัน 

 
จากตารางที่ 4.18  ผลการทดสอบคาเฉลี่ยของปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไม

ตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติแบบรายคู Multiple Comparison Test ดวยวิธีของ LSD 
พบวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปเอเชียมีความคิดเห็นวาปจจัยทางดานราคาสงผลตอการ
เลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานสูงกวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตและ
ยุโรป         
 
ตาราง 4.19  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูสําหรับการทดสอบปจจัยที่มีผลตางกัน 
 

ผลการทดสอบปจจัย 
ดานการจัดจําหนาย         

ทวีป 
คูที่แตกตาง เอเชีย 

(4.28) 
อเมริกาเหนือ
และใต (4.14) 

ยุโรป 
(3.98) 

เอเชีย (4.28)  0.1491* 0.3057* (เอเชีย อเมริกาเหนือและใต) 
(เอเชีย ยุโรป) 

 
อเมริกาเหนือและใต (4.14)   0.1566 
ยุโรป (3.98)    
  

จากตารางที่ 4.19 ผลการทดสอบคาเฉลี่ยของปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไม
ตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติแบบรายคู Multiple Comparison Test ดวยวิธีของ LSD 
พบวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปเอเชียมีความคิดเห็นวาปจจัยทางดานการจัดจําหนายมีผล
ตอการซื้อสินคาไมตกแตงบานสูงกวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตและ
ยุโรป     
 

ผลการทดสอบปจจัย 
ดานราคา         

ทวีป 
คูที่แตกตาง เอเชีย 

(3.82) 
อเมริกาเหนือ
และใต (3.42) 

ยุโรป 
(3.52) 

เอเซีย (3.82)  0.4020* 0.3040* (เอเชีย อเมริกาเหนือและใต) 
(เอเชีย ยุโรป) 

 
อเมริกาเหนือและใต (3.42)   0.0980 
ยุโรป (3.52)    
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ตาราง 4.20  ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูสําหรับการทดสอบปจจัยที่มีผลตางกัน 
 

ผลการทดสอบปจจัย 
ดานสงเสริมการตลาด       

ทวีป 
คูที่แตกตาง เอเชีย 

(4.43) 
อเมริกาเหนือ
และใต (4.20) 

ยุโรป 
(4.23) 

เอเชีย (4.43)  0.1491* 0.3057* (เอเชีย อเมริกาเหนือและใต) 
(เอเชีย ยุโรป) 

 
อเมริกาเหนือและใต (4.20)   0.1566 
ยุโรป (4.23)    
  

จากตารางที่ 4.20 ผลการทดสอบคาเฉลี่ยของปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไม
ตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติแบบรายคู Multiple Comparison Test ดวยวิธีของ LSD 
พบวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปเอเชียมีความคิดเห็นวาปจจัยทางดานสงเสริมการตลาดมี
ผลตอการซื้อสินคาไมตกแตงบานสูงกวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใต
และยุโรป         
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บทที่  5 
สรุปผลการวิจัย  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ 

 
 จากการศึกษาเร่ืองปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจ
ชาวตางชาติ ไดแบงสรุปผลการวิจัยออกเปน 3 สวน ดังน้ี 

สวนที่ 1 ขอมูลทางดานประชากรศาสตรของลูกคาชาวตางชาติ 
สวนที่ 2 การศึกษาความคิดเห็นในการซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจ

ชาวตางชาติ 
สวนที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
 สวนที่ 1 ขอมูลทางดานประชากรศาสตรของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ 

ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติเปนเพศชายจํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 63.93 เปนเพศหญิง
จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 36.07  

ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติอยูในทวีปเอเชียจํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 56.97 รองลงมา
อยูในทวีปยุโรป  จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 23.77 อยูในทวีปอเมริกาเหนือ จํานวน 28 คน คิดเปน
รอยละ  11.48 อยูในเขตโอเชียเนีย จํานวน  12 คน คิดเปนรอยละ 4.92 อยูในทวีปแอฟริกา จํานวน 4 
คน คิดเปนรอยละ  1.64 อยูในทวีปอเมริกาใต จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.23 

ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีสัญชาติ Chinese จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 25.82 รองลงมามี
สัญชาติ Japanese จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 25.41 สัญชาติ British จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 
11.07สัญชาติ American จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 7.79 สัญชาติ Russian จํานวน 9  คน คิดเปนรอย
ละ3.69 สัญชาติ Thai, Australian และ Finnish จํานวนสัญชาติละ 7  คน คิดเปนรอยละ 2.87 ตอสัญชาติ
สัญชาติ Italian จํานวน 6  คน คิดเปนรอยละ2.46 สัญชาติ German และ Spanish จํานวนสัญชาติละ 5  
คน คิดเปนรอยละ 2.05 ตอสัญชาติ สัญชาติ Canadian จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.64 สัญชาติ 
Filipino และ Brazilian จํานวนสัญชาติละ 3  คน คิดเปนรอยละ 1.23 ตอสัญชาติ สัญชาติ Danish และ 
South African จํานวนสัญชาติละ 3  คน คิดเปนรอยละ 0.82 ตอสัญชาติ สัญชาติ Kenyan, French, 

Israeli, Greek, Swedish, Egyptian, Indian, Kuwaiti, Korean และ Saudi Arabian จํานวนสัญชาติละ 1  
คน คิดเปนรอยละ 0.41 ตอสัญชาติ 
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ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีตําแหนงงานเปนกรรมการผูจัดการจํานวน 128 คน คิดเปนรอย
ละ 52.46 ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีตําแหนงงานรองลงมาเปนหัวหนาแผนกจัดซื้อ จํานวน 67 คน คิด
เปนรอยละ 27.46 ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีตําแหนงงานเปนนักออกแบบจํานวน 30 คน คิดเปนรอย
ละ 12.30 ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีตําแหนงงานเปนผูจัดการฝายจัดซื้อจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 
4.51 ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีตําแหนงงานอ่ืนๆจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.64 สําหรับตําแหนง
งานอ่ืนๆ ประกอบดวย Purchasing, Retail Manager, Sales Department และ Sales Manager ลูกคา
ธุรกิจชาวตางชาติมีตําแหนงงานเปนผูบริหารพัฒนาผลิตภัณฑจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.23 และ 
ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีตําแหนงงานเปนผูอํานวยการครัวจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.41 
 สวนที่ 2 การศึกษาความคิดเห็นในการซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ 

ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีประเทศปลายทางที่ขายสินคาของผูตอบแบบสอบถามเปน
ประเทศญ่ีปุนจํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 26.23 ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีประเทศปลายทางที่ขาย
สินคาของผูตอบแบบสอบถามรองลงมาเปนประเทศอังกฤษ จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 11.48 
ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีประเทศปลายทางที่ขายสินคาเปน ประเทศสหรัฐอเมริกา จํานวน 23 คน คิด
เปนรอยละ 9.43 ประเทศฮองกง จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 6.56 ประเทศมาเลเซีย จํานวน 14 คน 
คิดเปนรอยละ 5.74 ประเทศออสเตรเลีย จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 4.51 ประเทศไตหวันและ
ประเทศสิงคโปร จํานวนประเทศละ 10 คน คิดเปนรอยละ 4.10 ตอประเทศ ประเทศจีน ประเทศ
ฝร่ังเศสและประเทศอินเดีย จํานวนประเทศละ 8 คน คิดเปนรอยละ 3.28 ตอประเทศ ประเทศ
เยอรมนี จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 2.46 ประเทศแคนาดา ประเทศอิตาลีและประเทศเดนมารก 
จํานวนประเทศละ 5 คน คิดเปนรอยละ 2.05 ตอประเทศ ประเทศซาอุดิอาระเบีย ประเทศฟลิปปนส
และประเทศบราซิล จํานวนประเทศละ 3 คน คิดเปนรอยละ 1.23 ตอประเทศ ประเทศฟนแลนดและ
ประเทศแอฟริกาใต จํานวนประเทศละ 2 คน คิดเปนรอยละ 0.82 ตอประเทศ ประเทศนิวซีแลนด 
ประเทศอียิปต ประเทศเคนยา ประเทศรัสเซีย ประเทศอิสราเอล ประเทศคูเวต ประเทศเกาหลีใต 
ประเทศสเปน ประเทศกรีซและประเทศสวีเดน จํานวนประเทศละ 1 คน คิดเปนรอยละ 0.41 ตอ
ประเทศ 

ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีประเภทของธุรกิจเปนประเภทขายสงจํานวน 85 คน คิดเปน
รอยละ 34.84 รองลงมาเปนประเภทขายปลีก จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 31.97 ประเภท
หางสรรพสินคาและกลุมรานคาในเครือ จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 15.16 ประเภทขายสินคาผาน
Catalog จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 6.97 ประเภทที่ปรึกษาดานการออกแบบตกแตง จํานวน 14 
คน คิดเปนรอยละ 5.74 โประเภทโรงแรมและสถานที่พักตากอากาศ จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 
4.10 และประเภทรานอาหาร จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.23 
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ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีมูลคาในการสั่งซื้อตอคร้ัง 5,001-10,000 USD จํานวน 93 คน
คิดเปนรอยละ 38.11   ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีมูลคาในการสั่งซื้อตอคร้ังรองลงมาเปนนอยกวา 
5,000 USD และ 10,001-20,000 USD จํานวนกลุมละ 51 คน คิดเปนรอยละ 20.90 ตอกลุม ลูกคา
ธุรกิจชาวตางชาติมีมูลคาในการสั่งซื้อตอคร้ัง20,001-30,000  USD จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 
16.39 ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีมูลคาในการสั่งซื้อตอคร้ังมากกวา 30,000 USD จํานวน 9 คน คิด
เปนรอยละ 3.69 

ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีรอบของการสั่งซื้อสินคาในระยะเวลา 1 ป 1-2 คร้ัง/ป จํานวน 
139 คน คิดเปนรอยละ 56.97 ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีรอบของการสั่งซื้อสินคาในระยะเวลา 1 ป
รองลงมาเปน3-4 คร้ัง/ป จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 38.93 ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีรอบของการ
สั่งซื้อสินคาในระยะเวลา 1 ป> 5 คร้ัง/ป จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 4.10 

ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีรูปแบบการขนสงสินคาทางเรือจํานวน 230 คนคิดเปนรอยละ 
94.26   ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีรูปแบบการขนสงสินคารองลงมาเปนขนสงทางเคร่ืองบิน จํานวน 
12 คน คิดเปนรอยละ 4.92 ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีรูปแบบการขนสงสินคาขนสงทางบก จํานวน 2 
คน คิดเปนรอยละ 0.82   
 ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีเงื่อนไขการสงมอบสินคา แบบ F.O.B. จํานวน 193 คน คิดเปน
รอยละ 79.10 ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีเงื่อนไขการสงมอบสินคารองลงมาเปนแบบ EXW จํานวน 51 
คน คิดเปนรอยละ 20.90 

ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีความคิดเห็นตอระดับปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ธุรกิจในดานปจจัยในองคกรสูงที่สุด รองลงมาที่เกี่ยวของกับบุคคล (คาเฉลี่ย 4.48 และ 4.28 
ตามลําดับ) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ปจจัยดานสิ่งแวดลอม จะขึ้นอยูกับระดับความตองการ
ซื้อของลูกคามากที่สุด รองลงมาคือภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน โดยมีคาเฉลี่ย 4.20 และ 4.16 
ตามลําดับ สําหรับปจจัยภายในองคกร พบวาจะขึ้นอยูกับวัตถุประสงคและนโยบายขององคกรมาก
ที่สุด รองลงมาจะขึ้นกับโครงสรางการจัดการภายในองคกร โดยมีคาเฉลี่ย  4.63 และ 4.33 
ตามลําดับ และปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคล พบวา ความสนใจในตัวสินคาของผูจัดซื้อ จะสงผลมาก
ที่สุด และรองลงมาคืออํานาจในการตัดสินใจของผูจัดซื้อ โดยมีคาเฉลี่ย 4.65 และ 4.64 ตามลําดับ 
 สวนที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ปจจัย สงผลตอการซื้อสินคาไมตกแตงบานของ
ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ โดยทั้ง 4 ปจจัยสงผลในระดับมาก 
 ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูทวีปตางกันจะมีความคิดเห็นดานปจจัยทางดานสิ่งแวดลอม
กับปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคลที่ตางกัน สวนปจจัยภายในองคกรไมตางกันสําหรับผูซื้อในแตละทวีป 
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โดยลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปเอเซียมีความเห็นวาปจจัยทางดานบุคคลสงผลตอการซื้อสูง
กวาผูที่อยูทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตและยุโรป อีกทั้งผูซื้อที่อยูในทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตมี
ความเห็นวาปจจัยทางดานบุคคลมีผลตอการซื้อสูงกวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูทวีปยุโรป   

ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูทวีปตางกันจะมีความเห็นดานปจจัยทางดานราคา การจัด
จําหนาย การสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการซื้อสินคา ตางกันสวนปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตาง
กันสําหรับผูซื้อทุกทวีป โดยลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปเอเซียมีความคิดเห็นวาปจจัย
ทางดานราคามีผลสูงกวาผูที่อยูทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตและยุโรป ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยู
ในทวีปเอเซียมีปจจัยทางดานการจัดจําหนายมีผลสูงกวาผูที่อยูทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตและ
ยุโรป และลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปเอเซียมีความคิดเห็นวาปจจัยทางดานสงเสริม
การตลาดมีผลสูงกวาลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตและยุโรป           
 
5.2 อภิปรายผล 

การศึกษาเร่ืองปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจ
ชาวตางชาติ 
 5.2.1 จากสมมติฐาน พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ปจจัย สงผลตอการซื้อ
สินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ โดยทั้ง 4 ปจจัยสงผลในระดับมาก 

จากดานผลิตภัณฑที่สงผลตอพฤติกรรมการการซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจ
ชาวตางชาติ เน่ืองมาจากตัวสินคาที่นํามาจัดจําหนายเปนสินคาที่มีคุณภาพ จึงทําใหสอดคลองกับ
ความตองการของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติไมวาจะเปนทางดานคุณภาพ ความหลากหลายของตัว
ผลิตภัณฑ มีการรับประกันตัวสินคา จึงทําใหปจจัยสวนประสมทางการตลาดทางดานผลิตภัณฑ
สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ 

จากดานราคาที่สงผลตอพฤติกรรมการการซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจ
ชาวตางชาติ เน่ืองมาจากราคาของสินคาไมตกแตงบานที่จัดจําหนายในงานมีราคาที่เหมาะสมเมื่อ
นํามาเปรียบเทียบกับคุณภาพของตัวสินคาจึงทําใหปจจัยสวนประสมทางการตลาดทางดานราคา
สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ 

จากดานการจัดจําหนายที่สงผลตอพฤติกรรมการการซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคา
ธุรกิจชาวตางชาติ เน่ืองมาจากการจัดจําหนายมีรูปแบบที่หลากหลายลูกคาสามารถเขาถึงไดงายไม
วาจะเปนทางดานการสั่งซื้อ การจัดสง จึงทําใหลูกคามีทางเลือกที่หลายในการขาซื้อสินคาทําให
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทางดานจัดจําหนายสงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาไมตกแตงบาน
ของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ 
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จากดานการสงเสริมทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการการซื้อสินคาไมตกแตงบาน
ของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ เน่ืองมาจากวาในการดําเนินการขายจะตองมีการโฆษณา สินคาที่
หลากหลายเพื่อใหเขาถึงกลุมลูกคาโดยมีการจัดแสดงสินคาในงานแสดงสินคาของผูผลิตการ
ประชาสัมพันธขอมูลสินคาใหมอยางตอเน่ืองมีแคตตาล็อกอยางสม่ําเสมอ  มีการปรับปรุงขอมูลบน 
Web อยางสม่ําเสมอ พนักงานมีความเชี่ยวชาญในตัวสินคาเปนอยางดี จึงทําใหปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดทางดานการสงเสริมทางการตลาดสงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาไมตกแตงบานของ
ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ 

ซึ่งจากผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดสงผลตอพฤติกรรมการการซื้อ
สินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ ซึ่งเปนไปตามทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4  Ps) ซึ่งถือเปนหัวใจสําคัญของการบริหารการตลาดโดยการดําเนินงานของ
กิจการจะประสบความสําเร็จไดขึ้นอยูกับการปรับปรุงความสัมพันธที่เหมาะสมของสวนประสม
ทางการตลาดน้ี เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมายใหไดรับความพึงพอใจ
สูงสุดหรือกลาวอีกนัยหน่ึงคือเพื่อใหลูกคาเกิดการซื้อสินคาหรือบริการนันเองซึ่งสอดคลองกับ
ผลการวิจัยของ(อาคม  ศุภางคเผา )2539 ไดศึกษาการดําเนินงานของธุรกิจเฟอรนิเจอรในอําเภอเมือง  
จังหวัดเชียงใหม โดยทําการศึกษา รานเฟอรนิเจอร จํานวน 41  แหงในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม
โดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล  และใชสถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะหความถี่รอยละ ฐาน
นิยมคาเฉลี่ย  ผลการศึกษาพบวา ลักษณะการดําเนินธุรกิจเฟอรนิเจอรแบงออกเปน 3  ประเภท  คือ 
รานขายเฟอรนิเจอร  รานขาย  ออกแบบ และโรงงานเฟอรนิเจอรสวนใหญเปนรานขายเฟอรนิเจอร 
มี การจดทะเบียนในรูปแบบเจาของคนเดียวโดยจําหนายสินคาประเภทไม  โลหะและหนังมากกวา
ประเภทอ่ืน  ในดานการดําเนินงานของผูประกอบการไดใหความสําคัญกับการจัดการตลาด  
การเงินและบัญชีตามลําดับ  ดานการตลาดผูประกอบการใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑ ราคา  
การสงเสริมการขาย  และการจัดจําหนายตามลําดับ  โดยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญกับคุณภาพ
เปนอันดับแรก  รองลงมาคือการบริการ และการรับประกัน ปจจัยที่ใชในการกําหนดราคาที่นิยม
มากที่สุดคือตนทุนของสินคา  การเลือกทําเลที่ต้ังจะอยูใกลแหลงชุมชนหรือยานธุรกิจ การสงเสริม
การขายใหความสําคัญในเร่ืองการโฆษณา  มากกวาดานอ่ืน ผลการวิจัยของสุรีย ไพโรจนธีระรัชตะ 
(2545) ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูซื้อในการเลือกซื้อสินคาประเภทวัสดุกอสราง
ของรานซีเมนตไทยโฮมมารทในจังหวัดลําพูน พบวา ผูซื้อซึ่งไดแก กลุมผูรับเหมา และกลุมรานคา
ปลีกวัสดุกอสราง โดยซื้อเพื่อนําไปใชในธุรกิจของตน สวนใหญซื้อสินคาวัสดุกอสรางเมื่อเห็นวา
ปริมาณที่มีอยูไมเพียงพอจําหนายที่ราน และกลุมตัวอยาง บางรายมีรานคาประจําสําหรับซื้อสินคา 
ซึ่งสวนใหญตัดสินใจซื้อดวยตนเอง ขณะที่ปายผาหนารานเปนสื่อที่มีสวนชวยในการตัดสินใจซื้อ
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มากที่สุด มีการซื้อสินคามากกวาสัปดาหละ 1 คร้ัง สินคาที่ซื้อสวนมากไดแก ปูนซีเมนต กระเบื้อง
ปูพื้น / บุผนัง เคร่ืองเหล็ก และอุปกรณเคร่ืองใชทั่วไป ใชเวลาซื้อ 30 นาที ซื้อคร้ังละไมเกิน 50,000 
บาท และเห็นวาซื้อสินคาจากรานซีเมนตไทยโฮมมารทไดครบถวนทุกชนิด และจํานวนที่ตองการ
นิยมซื้อสินคาในวันจันทรเวลา  8.00-11.00 น.  มากที่สุด นอกจากน้ี  ไมนิยมซื้อสินคาทาง
อินเตอรเน็ต ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานบุคลากร นอกจากน้ี พบวา ผูซื้อเพื่อนําไปใชโดยตรง สวน
ใหญเพื่อจัดการปญหาอุปสรรคในบานที่ชํารุดดวยการซื้ออุปกรณใหมและซอมแซมดวยตนเอง 
โดยซื้อสินคาไปเพื่อตกแตงตอเติมบานมากที่สุด และมีรานประจําเปนรานวัสดุกอสรางทั่วไปมาก
ที่สุด สวนใหญตัดสินใจซื้อดวยตนเอง และปายผาหนารานเปนสื่อที่มีสวนชวยในการตัดสินใจซื่อ
มากที่สุด สวนใหญผูซื้อมีการซื้อปละ 4-6 คร้ัง สินคาที่ซื้อสวนใหญคือ ปูนซีเมนต กระเบื้องปูพื้น / 
บุผนัง ทอพีวีซีและขอตอ และอุปกรณเคร่ืองใชทั่วไป ใชเวลาซื้อ 30 นาที ซื้อคร้ังละไมเกิน 5,000 
บาท และเห็นวาซื้อสินคาจากรานซีเมนตไทยโฮมมารทไดครบทุกชนิด และจํานวนที่ตองการนิยม
ซื้อสินคาในวันเสาร เวลา 8.00-11.00 น. มากที่สุด นอกจากน้ีไมตองการสั่งซื้อสินคาทาง
อินเตอรเน็ตปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ และปจจัยดานบุคลากรที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อ ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดาน
บุคลากร นอกจากน้ีพบวา ผูซื้อเพื่อนําไปใชโดยตรง สวนใหญเพื่อจัดการปญหาอุปกรณในบานที่
ชํารุดดวยการซื้ออุปกรณใหมและซอมแซมดวยตนเอง โดยซื้อสินคาไปเพื่อตกแตง / ตอเติมบาน
มากที่สุด และมีรานประจําเปนรานวัสดุกอสรางทั่วไปมากที่สุด สวนใหญตัดสินใจซื้อดวยตนเอง 
และปายผาหนารานเปนสื่อที่มีสวนชวยในการตัดสินใจซื้อมากที่สุด สวนใหญผูซื้อมีการซื้อปละ 4-
6 คร้ัง สินคาที่ซื้อสวนใหญ คือ ปูนซีเมนต กระเบื้องปูพื้น / บุผนัง ทอพีวีซีและขอตอ และอุปกรณ
เคร่ืองใชทั่วไปใชเวลาซื้อ 30 นาที ซื้อคร้ังละไมเกิน 5,000 บาท และเห็นวาซื้อสินคาจากรานซีเมนต
ไทยโฮมมารทไดครบทุกชนิด และจํานวนที่ตองการ นิยมซื้อสินคาในวันเสาร เวลา 9.00-11.00 น. 
มากที่สุด นอกจากน้ีไมตองการสั่งซื้อสินคาทางอินเตอรเน็ตปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรม
การซื้อ ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานกระบวนการ
ใหบริการ และปจจัยดานบุคลากรและผลการวิจัยของพีรวุฒิ เชิดสถิรกุล (2546) ไดศึกษาเร่ืองปจจัย
ดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อเน้ือสุกรของผูคาปลีกเน้ือสุกร โดยการใชแบบสอบถาม
โดยผูตอบแบบสอบถามเปนผูคาปลีกเน้ือสุกรในจังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานสวนประสม
การตลาดที่มีผลตอการซื้อเน้ือสุกร ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูคาปลีกใหความสําคัญระดับสูง 
โดยปจจัยองคประกอบดานผลิตภัณฑที่ผูคาปลีกใหความสําคัญ คือ ความสะอาดและความสดใหม
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ของผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ผูซื้อใหความสําคัญโดยจะตองมีการแจงบอกราคาลวงหนาเมื่อมีการ
เปลี่ยนแปลงราคาขาย และราคาจะตองมีความเหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย ผูซื้อจะใหความสําคัญกับเวลาที่จะตองจัดสงใหตรงตามเวลาที่กําหนด และปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ผูซื้อเห็นถึงความสําคัญดานการใหบริการจัดสงสินคาที่มีการรับประกันสินคาใน
กรณีที่มีการสงสินคามนุษยสัมพันธของผูขาย การขายแบบใหสินเชื่อและการมีสวนลด 
 5.2.2 จากสมมติฐาน พบวา ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูทวีปตางกันจะมีความคิดเห็นตอ
ปจจัยทางดานสิ่งแวดลอมกับปจจัยที่เกี่ยวของกับบุคคลที่สงผลตอการซื้อสินคาไมตกแตงบาน
ตางกัน สวนปจจัยภายในองคกรไมตางกันสําหรับผูซื้อในแตละทวีป โดยผูซื้อที่อยูในทวีปเอเซียมี
ความคิดเห็นวาปจจัยทางดานบุคคลมีผลสูงกวาผูที่อยูทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตและยุโรป อีกทั้ง
ผูซื้อที่อยูในทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตมีความคิดเห็นวาปจจัยทางดานบุคคลมีผลสูงกวาผูที่อยู
ทวีปยุโรป  

ผูซื้อที่อยูทวีปตางกันจะมีความคิดเห็นวาปจจัยทางดานราคา การจัดจําหนาย การ
สงเสริมการตลาดสงผลตอการซื้อสนคาไมตกแตงบาน ตางกันสวนปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตาง
กันสําหรับผูซื้อทุกทวีป โดยผูซื้อที่อยูในทวีปเอเซียมีปจจัยทางดานราคาสูงกวาผูที่อยูทวีปอเมริกา
เหนือ อเมริกาใตและยุโรป  ผูซื้อที่อยูในทวีปเอเซียมีปจจัยทางดานการจัดจําหนายสูงกวาผูที่อยู
ทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตและยุโรป และผูซื้อที่อยูในทวีปเอเซียมีปจจัยทางดานสงเสริม
การตลาดสูงกวาผูที่อยูทวีปอเมริกาเหนือ อเมริกาใตและยุโรป           

ทั้งน้ีสืบเน่ืองมาจากประชากรสวนใหญที่เขามาเลือกซื้อสินคาสวนใหญเปนกลุมประเทศ
ในทวีปเอเซียสืบเน่ืองมาจากโดยมีวัตถุประสงคการจัดงานแสดงสินคาของขวัญและงานแสดงสินคา
ของใชในบาน เดือนเมษายน 2552 เพื่อตองการใหประเทศไทยเปนศูนยกลางการผลิตและการ
สงออกสินคาของขวัญ ของตกแตงบานและของใชในบานในภูมิภาคเอเชีย โดยขยายขอบเขตของ
งานใหกวางขวางมากขึ้น มุงเนนใหเปนงานระดับนานาชาติ รวมทั้งเปนสื่อนําผูซื้อจากประเทศ
ตางๆ ทั่วโลกมาพบผูผลิตผูสงออกไทย (กรมสงเสริมการสงออก กระทรวงพานิชย, 2552) จึงทําให
ลูกคาชาวตางชาติในทวีปเอเชียมีความคิดเห็นดานปจจัยทางดานสิ่งแวดลอม ปจจัยที่เกี่ยวของกับ
บุคคล ปจจัยทางดานราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาดที่สงผลตอการซื้อสินคาไมตกแตง
บานสูงกวาลูกคาชาวตางชาติในทวีปอ่ืน 
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5.3 ขอเสนอแนะจากการวิจัย     
5.3.1 ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติสวนใหญเปนประเภทคาสง ดังน้ันผูประกอบการควรจะศึกษา

กลยุทธการคาสงตลอดจนกําหนดกลยุทธราคาดานการคาสงใหตางจากการคาปลีกเพื่อที่จะรักษา
ลูกคากลุมน้ีไวใหยาวนาน เชนการจัดทําแคตาลอกสินคา  

5.3.2 ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติสวนใหญมีมูลคาในการสั่งซื้อตอคร้ังอยูในชวง5,001-10,000 
USD ดังน้ันผูประกอบชาวไทยควรที่จะติดตามสภาวะความผันผวนของอัตราแลกเปลี่ยนเพื่อ
ปองกันการขาดทุนจากอัตราแลกเปลี่ยน 

5.3.3 สวนใหญลูกคาธุรกิจชาวตางชาติมีรอบการสั่งซื้อ 1-2 คร้ังตอป ดังน้ันผูประกอบการ
ควรบัญทึกขอมูลการสั่งซื้อของลูกคาแตละลายเพื่อจัดเตรียมวัตถุดิบของรอบหนาใหมี
ประสิทธิภาพมากขึ้น 

5.3.4 เน่ืองจากปจุบันลูกคาธุรกิจชาวตางชาติสวนใหญนิยมเลือกวิธีการสงมอบสินคาใน
รูปแบบ FOB ดังน้ันผูประกอบการที่ประกอบธุรกิจที่เกี่ยวของกับสินคาไมตกแตงบานควรจะศึกษา
ขอมูลวิธีการสงมอบสินคาอยางละเอียดเพื่อเปนการตอบสนองความตองการของลูกคา 

5.3.5 ผูประกอบการที่ประกอบธุรกิจที่เกี่ยวของกับสินคาไมตกแตงบานควรใหความสําคัญ
กับกลุมลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปเอเซีย ซึ่งถือเปนตลาดที่ใหญที่สุด โดยการศึกษาขอมูล
ทางดานวัฒนธรรม ประเพณี สังคม ลักษณะโครงสรางขององคกรเพื่อเปนการรักษาฐานลูกคาเดิม 
และผูประกอบการควรจะเพิ่มการสงเสริมการคาในกลุมลูกคาธุรกิจชาวตางชาติที่อยูในทวีปยุโรป
และประเทศในทวีปอเมริกาเหนือ โดยการศึกษาขอมูลรายประเทศทางดานวัฒนธรรม ประเพณี 
สังคม ลักษณะโครงสรางขององคกร เพื่อเปนการขยายฐานการตลาดของสินคาไมตกแตงบาน 
 
5.4 ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 

5.4.1 การศึกษาคร้ังน้ีเปนการศึกษาปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานของ
ลูกคาธุรกิจชาวตางชาติ  ดังน้ันการศึกษาคร้ังตอไปจึงควรศึกษาปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคา
ไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาติในเชิงผูบริโภคบางซึ่งอาจทําใหพฤติกรรมการซื้อมีความ
แตกตางไปจากการศึกษาในคร้ังน้ี 

5.4.2 ควรจะมีการศึกษาในเร่ืองของเฟอรนิเจอรที่ผลิตจากไมหรือเคร่ืองใชบนโตะอาหารที่ผลิต
จากไมเน่ืองจากเปนสินคาที่เกี่ยวของกับสินคาไมตกแตงบาน 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง  ปจจัยท่ีสงผลตอการซื้อสินคาไมตกแตงบานของลูกคาธุรกิจชาวตางชาต ิ 

สวนที่ 1   ขอมูลทางดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
1. เพศ      (  )  ชาย  (  )  หญิง 

2. สัญชาต_ิ__________________ 

3. ประเทศปลายทางท่ีขายสินคา___________________ 

4.ตําแหนงงานของผูตอบแบบสอบถาม 
 (  )  กรรมการผูจัดการ 

 (  )  ผูบริหารพัฒนาผลิตภัณฑ 
 (  )  ผูอํานวยการดานครัว 
 (  )  หัวหนาแผนกจัดซื้อ 
 (  )  นักออกแบบ 

 (  )  ผูจัดการฝายจัดซื้อ 

 (  )  อื่นๆ (โปรดระบุ) ________________ 

5. ประเภทของธุรกิจ 

(  )  หางสรรพสินคาและกลุมรานคาในเครือ 

(  )  ขายสินคาผานCatalog 
(  )  ขายสง 

(  )  ขายปลีก 

(  )  โรงแรมและสถานท่ีพักตากอากาศ 

(  )  รานอาหาร 

(  )  ท่ีปรึกษาดานการออกแบบตกแตง 

(  )  อื่นๆ (โปรดระบุ) _____________

6. มูลคาในการส่ังซื้อตอคร้ัง 

 (  )  < 5,000 USD 

 (  )  10,001-20,000  USD 

 (  )  > 30,000 USD 

 (  )  5,000-10,000  USD 

 (  )  20,001-30,000  USD 

                  

7. รอบของการส่ังซื้อสินคาในระยะเวลา 1 ป 
(  )  1-2 คร้ัง/ป                          (  )  3-4 คร้ัง/ป                                (  )  > 5 คร้ัง/ป 
8. เลือกรูปแบบการขนสงสินคาโดยวิธีใด 

(  )  ขนสงทางเรือ (  )  ขนสงทางบก 
(  )  ขนสงทางเคร่ืองบิน (  )  อื่นๆ (โปรดระบุ) __________________ 

 9. เงื่อนไขการสงมอบสินคา 

(  )  EXW (  )  FCA (  )  FAS (  )  F.O.B. 

(  )  CFR (  )  CIF (  )  CPT (  )  CIP 

(  )  DAF (  )  DES (  )  DEQ (  )  DDU 

(  )  DDP    
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สวนที่  2  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาไมตกแตงบานเพื่อจําหนาย 

2.1 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาธุรกิจ 

11. ทานคิดวาปจจัยสําคัญประการใดมีอิทธิพลตอการซื้อหรือไมซื้อสินคาไมตกแตงบานเพ่ือจําหนาย 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 
ระดับการใหความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

1. ปจจัยดานสิ่งแวดลอม  

1.1 ระดับความตองการซ้ือของลูกคา      

1.2 ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน      

1.3 การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีการผลิตสินคา      

1.4 ความผันผวนทางการเมืองและนโยบายของรัฐบาล      

1.5 ภาวะการแขงขัน      

2. ปจจัยภายในองคกร  

2.1 วัตถุประสงคและนโยบายขององคกร      

2.2 โครงสรางการจัดการภายในองคกร      

3. ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับบุคคล  

3.1 ความสนใจในตัวสินคาของผูจัดซ้ือ      

3.2 อํานาจในการตัดสินใจของผูจัดซ้ือ      

3.3 ความเขาใจระหวางผูซ้ือกับผูขาย      

3.4 การชักชวนโนมนาวของผูขาย      

2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อสินคาไมตกแตงบาน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ระดับการใหความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (product)  

1.1 คุณภาพของผลิตภัณฑ      

1.2 ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ      

1.3 รูปแบบที่หลากหลายของผลิตภัณฑ      

1.4 จํานวนของสินคามีจํานวนเพียงพอตอการส่ังซ้ือ      

1.5 การรับประกัน      

1.6 อื่นๆ(โปรดระบ)ุ : ………………………      

2. ปจจัยดานราคา (price)  
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2.1 ราคาที่เหมาะสม      

2.2 ราคามีใหเลือกหลายระดับตามปริมาณการซ้ือ      

2.3 ระยะเวลาในการชําระคาสินคา      

2.4 เงื่อนไขในการชําระคาสินคา      

2.5 อื่นๆ(โปรดระบ)ุ : ………………………      

3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย (place)  

3.1 ระยะเวลาในการจัดสงสินคา      

3.2 สามารถส่ังซ้ือสินคาทาง website       

3.3 มีบริการขนสงสินคาที่รวดเร็วและนาเช่ือถือ      

3.4 ผูจําหนายยินยอมใหผูซ้ือเปนตัวแทนจําหนายแตเพียงผูเดียว
ในเขตพ้ืนที่โดยไมจําหนายใหคูแขง 

     

3.5 กระบวนการส่ังซ้ือที่ไมยุงยาก      

3.6 สามารถติดตอกับผูจําหนายไดสะดวก      

3.7 อื่นๆ(โปรดระบ)ุ : ………………………      

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (promotion)  

4.1 การจัดแสดงสินคาในงานแสดงสินคาของผูผลิต      

4.2 การประชาสัมพันธขอมูลสินคาใหมอยางตอเนื่อง                  

4.3 มีแคตตาล็อกอยางสม่ําเสมอ          

4.4 มีการปรับปรุงขอมูลบน web อยางสม่ําเสมอ          

4.5 พนักงานมีความเช่ียวชาญในตัวสินคาเปนอยางด ี         

4.6 อื่นๆ(โปรดระบ)ุ : ………………………      
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Questionnaire 
Factors affecting wood decorative product buying of foreign customer behaviors (B2B) 

Part 1   The general information 

Please check P into 0  and/or fill in the blank   

1. Gender            (  )  Male              (  ) Female 

2. Nationality ____________________ 

3. Imported country ____________________ 

4. Job position 

 (  )  Managing Director 

 (  )  Executive Product Development 

 (  )  Executive Chef 

 (  )  Head of buying 

 (  )  Designer 

 (  )  Purchasing Manager 

 (  )  Other (Please identify) 
____________ 
 

5. Type of business 

 (  )  Department and Chain store 

 (  )  Catalog Companies 

 (  )  Wholesale 

 (  )  Retail shop 

 (  )  Hotel and Resort 

 (  )  Restaurant 

   (  )  Design Consultant 

 (  )  Other (Please 

identify)____________

6. Purchasing value per order 

(  )  < 5,000  USD                                                          (  )  5,000-10,000  USD 

(  )  10,001-20,000  USD (  )  20,001-30,000  USD 

(  )  > 30,000 USD  
7. How many times per year do you order? 

 (  )  1-2 times/year                         (  ) 3-4 times/year                    (  ) > 5 times/year 

8. What is the transportation mode you use? 

 (  )  Ocean liner 

 (  )  Air freight 

 (  )  Inland-freight 

 (  ) Other (Please identify) 
____________
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9. Term of shipment is 

(  ) EXW  (  ) FCA (  )   FAS (  ) F.O.B. 

(  ) CFR (  ) CIF (  )   CPT (  ) CIP 

(  ) DAF (  ) DES (  )   DEQ (  ) DDU    

(  ) DDP       

 

Part 2 Factors affecting purchasing behavior for wood decorative products 

Please check P into 0  and/or fill in the blank   
 
2.1 Factors affecting your purchasing behavior 

Factors affecting your purchasing behavior 
Level of Importance 

Highest High Moderate Low Lowest 

4. Environmental Factors  

1.1 Level of demand      

1.2 Economic outlook      

1.3 Technological change      

1.4 Political and Regulatory development      

1.5 Competition      

5. Organizational Factors  

2.1 Objectives of your company      

2.2 Policies of your company      

6. Interpersonal Factors  

3.1 Interests      

3.2 Authority      

3.3 Empathy      

3.4 Persuasiveness      

 
2.2 Marketing Factors affecting your purchasing behavior 

Marketing Factors 
Level of Importance 

Highest High Moderate Low Lowest 

5. Product  

1.1 Quality      

1.2 Safety      

1.3 Product differentiation      
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1.4 Stock availability      

1.5 Warranty      

1.6 Other (Please identify) 
_______ 

     

Marketing Factors 
Level of Importance 

Highest High Moderate Low Lowest 

6. Price  

2.1 Reasonable price      

2.2 Variety of prices      

2.3 Credit term      

2.4 Term of payments      

2.5 Other (Please identify) 
_______ 

     

7. Place  

3.1 Delivery time      

3.2 Can be ordered on website       

3.3 Efficient delivery      

3.4 Permission to be one 

distributor in the area 

     

3.5 Simple order method      

3.6 Easy to contact      

3.7 Other (Please identify) 
_______ 

     

8. Promotion  

4.1 To show in Exhibition      

4.2 Publicity              

4.3 To provide catalog       

4.4 To promote product on 

website     
     

4.5 Well trained personal selling       

4.6 Other (Please identify) 
_______ 

     

 

Thank you for completing this questionnaire 
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