
บทคัดย่อ
	 การศึกษาเ ร่ืองส ่วนประสมทางการตลาด 

บริการกับความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำของลูกค้าท่ี 

มาใช ้บริการร ้ านนครไทยในจังหวัดนครปฐมนี้  มี

วัตถุประสงค ์ เพื่อ ศึกษาความตั้ ง ใจในการกลับมา 

ซ้ือซ�้ ำประเภทอุตสาหกรรมเหล็กร ้านนครไทยของ 

ผู ้ บ ริ โ ภคจั ง ห วั ดนครปฐมจ� ำ แนกต ามลั กษณะ 

ทางประชากรศาสตร์ด้าน เพศ อายุ ระดับการศึกษา  

อาชีพ รายได้ สถานภาพ และเพ่ือศึกษาความสัมพันธ์

ระหว่างทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

กับความตั้งใจในการกลับมาซ้ือซ�้ำประเภทอุตสาหกรรม

เหล็กร ้านนครไทยของผู ้บริโภคในจังหวัดนครปฐม  

เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล คือ แบบสอบถามโดย 

เก็บรวบรวมจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นผู้บริโภคประเภท

อุตสาหกรรมเหล็กร ้ านนครไทยจั งหวัดนครปฐม 

จ�ำนวน387ราย วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูป

ทางสถิติ ผลการศึกษาพบว่า

	  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ

31- 40 ปี มรีะดบัการศึกษามัธยมศึกษา/ปวช/ปวส. มีอาชพี

รับจ้างทั่วไปมีรายได้ 10,001-15,000 บาท และส่วนใหญ ่

มีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน มีทัศนคติต่อส่วนประสม

ทางการตลาดบริการต่อร้านนครไทยจังหวัดนครปฐม 

โดยรวมอยู ่ในระดับดี เมื่อศึกษาเป็นรายด้านพบว่า  

ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ�ำหน่าย ด้านส่งเสรมิ

การตลาด ด้านกระบวนการในการจ�ำหน่าย ด้านกายภาพ

โดยรวมอยู่ในระดับดี ส่วนด้านพนักงานโดยรวมอยู่ใน

ระดับปานกลางส่วนใหญ่มีความตั้งใจในการกลับมาซ้ือซ�้ำ

ประเภทอุตสาหกรรมเหล็กในด้านความตั้งใจที่จะกลับมา

ซื้อเหล็กอีกและด้านแนะน�ำหรือบอกต่อบุคคลที่รู ้จัก 

ให้กลับมาซื้อผลิตภัณฑ์เหล็กอีกโดยมีระดับความตั้งใจดี

	 จากการทดสอบสมมตฐิานพบว่าผูบ้รโิภคประเภท

อุตสาหกรรมเหล็กที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีความตั้งใจ 

ในการกลับมาซื้อซ�้ำประเภทอุตสาหกรรมเหล็กร ้าน

นครไทยในจงัหวัดนครปฐม ด้านความตัง้ใจในการกลบัมา

ซื้อเหล็กแตกต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ  

0.01 และ 0.05 และผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็ก 

ทีม่เีพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้แตกต่างกนั

มคีวามตัง้ใจในการกลบัมาซือ้ซ�ำ้ประเภทอตุสาหกรรมเหลก็

ร้านนครไทยในจังหวัดนครปฐมด้านการแนะน�ำหรือ 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการกับความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำของลูกค้าที่มา
ใช้บริการร้านนครไทยในจังหวัดนครปฐม
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บอกต่อบุคคลที่รู ้จักให้กลับมาซื้อเหล็กแตกต่างอย่าง 

มีนัยส�ำคัญทางสถิตที่ระดับ 0.01 และ 0.05 

	 ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม และ 

รายด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด

จ�ำหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการในการ

จ�ำหน่าย ด้านกายภาพมีความสัมพันธ์กันกับความตั้งใจ 

ในการกลับมาซื้อซ�้ำประเภทอุตสาหกรรมเหล็กร ้าน

นครไทยของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐมด้านความตั้งใจ 

ที่จะกลับมาซื้อเหล็กอีกในระดับปานกลางและเป็นไป 

ในทิศทางเดียวกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.01ส่วนทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการโดย

รวมและรายด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการ

จัดจ�ำหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้าน

กระบวนการในการจ�ำหน่าย ด้านกายภาพมีความสัมพันธ์

กนักบัความตัง้ใจในการกลบัมาซือ้ซ�ำ้ประเภทอตุสาหกรรม

เหล็กร้านนครไทยของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐมด้าน

แนะน�ำหรือบอกต่อบุคคลที่รู้จักให้กลับมาซื้ออีกในระดับ

ปานกลางและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส�ำคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.01

ค�ำส�ำคญั : ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร, กลบัมาซือ้ซ�ำ้

ของลูกค้าที่มาใช้บริการร้านนครไทย

Abstract
	 The study of service marketing mix  

affecting, with the intention of returning for  

repeat customer to shop in Nakhon Thai, Nakhon 

Pathom  Province. The objective is to investigate 

the intention to come back and purchase the  

type of steel each Nakornthai consumer Nakhon 

Pathom by demographic characteristics such as 

gender, age, education, occupation, income, 

marital status, and to examine the relationship 

between attitudes towards marketing mix  

available. with the intention of buying back  

the steel industry store in NakhonPathom  

Nakhon Thai consumers. Instruments used to  

collect data were collected from a sample of  

consumers of steel, NakhonPathomNakhon  

Thai Restaurant 387 the data analysis using  

statistical software packages.0The results  

showed that

	 Most of the respondents were males aged 

31-40 years with secondary education / vocational 

/ vocational The employees are earning 10,001  

to 15,000 baht and mostly married / living together, 

attitude towards marketing mix Nakhon Thai, 

NakhonPathom Province service overall was good. 

Study it was alsofoundthat product, price,  

promotion, place, process and physical overall  

was the staff overall were moderate.

	 The test showed that the hypothesis.

	 Consumers of steel with a different career. 

With the intention of buying back the steel  

industry in NakhonPathomNakhon Thai restaurant. 

Its intention to buy back a different   steel   

a re statistically significant at 0.01 and 0.05,  

and consumers of steel with gender, age,  

education, occupation and income differences  

are determined to return to buy the type of  

steel each Nakornthaiin NakhonPathom side  

advice or tell the person to come back as  

a significant iron unlike static at 0.01 and 0.05

	 Attitude towards the overall marketing  

mix are product, pricing, place, promotion,  process 

and physical relationship with the intention  
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of buying back the steel industry store in  

NakhonThau, Nakhon Province consumers'  

willingness to buy the iron in the medium and  

in the same direction. Statistically significant  

at the 0.01 level, the attitude towards the overall  

marketing mix and service areas product, pricing, 

place, promotion, process physical of the  

employees in the sales processsame Statistically 

significant at the 0.01 level.

Keywords : Service Marketing Mix, Intention of 

Returning for Repeat Purchasing  

บทน�ำ
	 “เหลก็” เป็นค�ำทีค่นไทยทัว่ไปนิยมใช้เรยีกเหมา

รวมกันหมายถึงเหล็ก (iron) และเหล็กกล้า (steel)  

ซึ่งในความเป็นจริงน้ัน วัสดุทั้ง 2 อย่างน้ีไม่เหมือนกัน 

หลายประการ อย่างไรกด็เีหลก็เป็นวสัดพุืน้ฐานทีส่�ำคญัยิง่

ในการพฒันาสงัคมและความเป็นอยูข่องมนษุย์ตัง้แต่อดีต

จนถึงปัจจุบันและต่อไปในอนาคตอีกนานแสนนานเหล็ก 

(iron) สัญลักษณ์ทางวิทยาศาสตร์ Fe คือแร่ธาตุโลหะ 

ชนิดหนึ่งที่มีอยู่ในธรรมชาติ ส่วนใหญ่มีสีแดงอมน�้ำตาล

โดยปกติสามารถดดูตดิแม่เหลก็ได้ พบมากในชัน้หินใต้ดิน

บริ เวณที่ราบสูงและภูเขาอยู ่ ในรูปก ้อนสินแร ่ เหล็ก  

(iron ore) ปะปนกับโลหะชนิดอื่นๆ และหินเมื่อน�ำมาใช้

ประโยชน์จะต้องผ่านการท�ำให้บริสุทธิ์ด้วยกรรมวิธีการ 

“ถลุง” (ใช้ความร้อนสูงเผาให้สินแร่เหล็กกลายเป็น

ของเหลวในขณะที่ก�ำจัดแร่อื่นที่ไม ่ต ้องการออกไป)

นอกจากนี้ธาตุเหล็กยังเป็นสารอาหารที่ร่างกายคนเรา

ต้องการเน่ืองจากเป็นองค์ประกอบส�ำคญัในเมด็เลอืดแดง

ของเราอกีด้วย กล่าวคอืคนทีข่าดธาตเุหลก็จะเป็นโรคโลหติจาง

ได้ง่ายเหล็กกล้า (steel) คือโลหะผสมชนิดหนึ่ง โดยทั่วไป

เหล็กกล้าหมายความถึง “เหล็กกล้าคาร์บอน (carbon 

steel)” ซึง่ประกอบด้วยธาตหุลกัๆ คอื เหลก็ (Fe) คาร์บอน 

(C) แมงกานสี (Mn) ซลิคิอน (Si) และธาตอุืน่ๆ อกีเลก็น้อย

เหล็กกล้าเป็นวัสดุโลหะที่ไม่ได้มีอยู่ตามธรรมชาติ แต่ถูก

ผลิตขึ้นโดยฝีมือมนุษย์ (และเครื่องจักร) โดยตั้งอยู่บน 

พื้นฐานของการปรับปรุงเหล็ก (Fe/iron) ให้มีคุณสมบัติ

โดยรวมดียิ่งขึ้น เช่น แปรเปลี่ยนรูปได้ตามที่ต้องการ  

แข็งแรงยืดหยุ ่น ทนทานต่อแรงกระแทกหรือสภาวะ 

ทางธรรมชาติ สามารถรับน�้ำหนักได้มากไม่ฉีกขาดหรือ

แตกหักง่าย เป็นต้น เหมาะสมในการใช้งานในด้านต่างๆ  

ในชวีติประจ�ำวนัของคนเราได้อย่างหลากหลาย ด้วยต้นทนุ

ที่ต�่ำเพื่อให้ขายได้ในระดับราคาที่คนทั่วไปซื้อหามาใช้ได ้

ซึ่งนับว่ามีข้อได้เปรียบดีกว่าวัสดุอื่นๆ มากเหล็กกล้า

คาร์บอน เป็นวัสดุพื้นฐานที่คนเราใช้ในชีวิตประจ�ำวันหาก

ประเมินสัดส่วนการใช้เหล็กกล้าคาร์บอนอาจคิดเป็น

ประมาณมากกว่า 80% ของการใช้เหลก็กล้าทัง้หมดในโลก

นี้ ส่วนท่ีเหลือเป็นเหล็กกล้าเจือ (alloy steel) ชนิดต่างๆ 

ได้แก่ เหลก็กล้าไร้สนมิ หรอืทีน่ยิมเรยีกกนัว่า “สแตนเลส” 

(stainless steel), เหล็กกล้าไฟฟ้า, เหล็กกล้าเครื่องมือ 

เป็นต้นเนื่องจากเหล็กและเหล็กกล้าเป็นวัสดุที่สามารถน�ำ

กลับมาใช้ใหม่ (recycle) ได้ 100% ในปัจจุบันการผลิต

เหลก็กล้า จงึนยิมใช้กระบวนการผลติทีน่�ำเศษเหลก็ทีไ่ม่ใช้

แล้วกลบัมาใช้ใหม่โดยการหลอมด้วยเตาอาร์คไฟฟ้าทีเ่ป็น

เทคโนโลยช้ัีนสงูสมยัใหม่เพือ่ให้ได้น�ำ้เหลก็ทีน่�ำมาปรบัปรงุ

คุณสมบัติต่างๆ ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าต่อไป

ซึง่กรรมวธินีีถ้อืเป็นการช่วยอนรุกัษ์พลงังานและสิง่แวดล้อม

ได้ดีกว่าการผลิตแบบดั้งเดิมที่ด้วยวิธีการถลุงสินแร่ด้วย

เตาสูง (blast furnace) ในแง่ของการใช้พลังงานสะอาด

ด้วยไฟฟ้าเมือ่เทียบกบัการใช้ถ่านหนิทีป่ล่อยคาร์บอนและ

ก๊าซเรือนกระจกอื่นออกสู่ชั้นบรรยากาศและการน�ำเศษ

เหล็กกลับมาใช้ใหม่เท่ากับเป็นการลดขยะของโลกลงอีก

ด้วยส่วนน�้ำดิบที่ใช้ในกระบวนการผลิตใช้หมุนเวียนอยู่

ภายในระบบปิด จึงไม่กระทบต่อระบบนิเวศของชุมชน 

แต่อย่างใดอีกด้วย



วารสารวิชาการสถาบันวิทยาการจัดการแห่งแปซิฟิค 			                  ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราคม – มิถุนายน 2560126

	 ปัจจุบัน จากการพฒันาและขยายตวัอย่างรวดเรว็

ของภาคอุตสาหกรรม โดยเฉพาะกลุ่มอุตสาหกรรมเหล็ก 

ซ่ึงเป็นอุตสาหกรรมพ้ืนฐานและมีบทบาทส�ำคัญต่อการ

พฒันาประเทศ ท�ำให้มกีารขยายโรงงานอตุสาหกรรมในการ

ผลิตเหล็กประเภทต่างๆ ป้อนไปยังธุรกิจอื่นๆ ที่เกี่ยวข้อง 

เช่น ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ธุรกิจการก่อสร้าง หรือแม้กระ

ทั้งธุรกิจอุตสาหกรรมที่เกี่ยวกับการผลิตชิ้นส่วนต่างๆ 

ได้แก่ รถยนต์ ยานยนต์ วัสดุอุปกรณ์ไฟฟ้าอิเล็กทรอนิกส์ 

ซึง่การพฒันาอตุสาหกรรมเหลก็ของไทยน้ันเร่ิมจากการซือ้

มาและขายไป การผลิตเหล็กแบบมีเตาหลอม ท�ำให้ต้อง

พึ่งพาการน�ำเข้าเหล็กเป็นส่วนใหญ่โดยเฉพาะวัตถุดิบก่ึง

ส�ำเร็จรูป เช่นบิลเล็ต วัตถุดิบส�ำหรับผลิตเหล็กรูปทรงยาว 

เช่น เหล็กเส้น เหล็กข้ออ้อย และสแลป วัตถดิุบส�ำหรบัผลติ

เหล็กรูปทรงแบน เช่น เหล็กแผ่นรีดด้อน เป็นต้น

	 ถงึแม้ว่าในปีทีผ่่านมานีส้ภาวะเศรษฐกจิโดยรวม

ของประเทศ จะได้รับผลกระทบทั้งจากปัญหาการเมือง

ภายใน และ ภาวะวิกฤติเศรษฐกิจของโลกก็ตาม แต่ด้วย

ปัจจยัสนบัสนนุ ทัง้จากสภาพภูมิอากาศ สิง่แวดล้อม ทีผ่ลกั

ดันให้ผู้บริโภค ตระหนักถึงภาวะโลกร้อน และการอนุรักษ์

พลังงาน เพิ่มมากขึ้น รวมถึง การเติบโตของตลาดการ

ก่อสร้าง โดยเฉพาะอาคารและโรงงาน ซึ่งในช่วงที่ผ่านมา  

มีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง และการมีกฎหมายบังคับ 

การใช้เหล็กในอาคารสาธารณะเพิ่มขึ้น ส่งผลให้ มูลค่า

ตลาดเหล็กโดยรวมในปีนี้ผ่านมาอัตราการเติบโตเพิ่มข้ึน

อีกประมาณ 10% จากมูลค่ารวมของตลาดอุตสาหกรรม

เหล็ก โดยในปี พ.ศ. 2558นี้ นอกจาก ร้านนครไทย จะยัง

ให้ความส�ำคัญต่อการขยายตลาดในกลุ ่มเหล็กงาน 

บ้านพักอาศัยทั้งในด้านองค์ความรู้กับผู้ที่เกี่ยวข้อง อาท ิ 

ผู ้บริโภค ซึ่งขณะนี้ เริ่มให ้ความสนใจการต ่อเหล็ก  

เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มแก่บ้านจัดสรรรุ่นใหม่ ๆ  ให้เกิดความรู้ 

และเข้าใจการเลือกหาวัสดุ หรือเหล็กที่มีประสิทธิภาพ  

ซึ่งส่วนใหญ่จะเน้นแต่ราคาถูก

	 ดังนั้นในการศึกษาครั้งน้ีจึงเป็นการศึกษาและ

วเิคราะห์เรือ่ง ทศันคตต่ิอส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

กับความตั้งใจในการกลับมาซ้ือซ�้ำของลูกค้าที่มาใช้บริการ 

ร้านนครไทยในจังหวัดนครปฐม เพื่อทราบถึงทัศนคติต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

ด้านสถานที่จัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน

พนักงานด้านกระบวนการในการจ�ำหน่าย ด้านกายภาพ  

ที่ มีความสัมพันธ์กับความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำ

ผลิตภัณฑ์ประเภทอุตสาหกรรมเหล็ก และข้อเสนอแนะ 

ต่าง ๆ จากผู้บริโภคที่มีต่อประเภทอุตสาหกรรมเหล็ก 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	 1.	 เพื่อศึกษาความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำ

ประเภทอุตสาหกรรมเหล็กร้านนครไทยของผู ้บริโภค

จังหวัดนครปฐมจ�ำแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์

ด้านเพศอายุระดับการศึกษาอาชีพรายได้สถานภาพ

	 2. 	เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติ 

ต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการกับความตั้งใจในการ 

กลับมาซื้อประเภทอุตสาหกรรมเหล็กร้านนครไทยของ 

ผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม		

ขอบเขตของการวิจัย 
	 1.	 ขอบเขตด้านเนื้อหา 

เพื่อศึกษาความตั้งใจในการกลับมาซ้ือซ�้ำความสัมพันธ์

ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการกับความตั้งใจ 

ในการกลับมาซื้อประเภทอุตสาหกรรมเหล็กร้านนครไทย

ของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม

	 2.	 ขอบเขตด้านประชากร

	 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ ผู้บริโภค

ที่เข้ามาซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทอุตสาหกรรมเหล็กร้าน

นครไทยในจังหวัดนครปฐม ปี 2558 จ�ำนวน 11,520 ราย 

	 3.	 ขอบเขตด้านระยะเวลา

	 	 การศกึษาใช้ระยะเวลาระหว่าง วนัที ่กนัยายน 

– ธันวาคม พ.ศ. 2559 	
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วิธีด�ำเนินการวิจัย
	 การศึกษามีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความตั้งใจ 

ในการกลับมาซื้อซ�้ำประเภทอุตสาหกรรมเหล็กความ

สัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการกับความ

ตั้งใจในการกลับมาซ้ือซ�้ำประเภทอุตสาหกรรมเหล็กร้าน

นครไทยของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม เครื่องมือท่ีใช้ 

ในการเก็บข้อมูล คือ แบบสอบถาม ด้วยค่าชื่อมั่น .89 และ

ค่าความเที่ยงตรง .91 โดยเก็บรวบรวมจากกลุ่มตัวอย่าง 

ซึ่งเป็นผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กร้านนครไทย

จังหวัดนครปฐม จ�ำนวน387ราย วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้

โปรแกรมส�ำเร็จรูปทางสถิติ

ผลการวิจัย
	  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ

31-40 ปี มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา/ปวช/ปวส.  

มีอาชีพรับจ้างทัว่ไปมรีายได้ 10,001-15,000 บาท และส่วน

ใหญ่มีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน มีทัศนคติต่อส่วน

ประสมทางการตลาดบริการต่อร้านนครไทยจังหวัด

นครปฐมโดยรวมอยู่ในระดับดี เม่ือศึกษาเป็นรายด้าน 

พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ�ำหน่าย  

ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการในการจ�ำหน่าย 

ด้านกายภาพโดยรวมอยู่ในระดับดี ส่วนด้านพนักงาน 

โดยรวมอยู่ในระดับปานกลางส่วนใหญ่มีความตั้งใจ 

ในการกลับมาซื้อซ�้ำประเภทอุตสาหกรรมเหล็กในด้าน 

ความตั้งใจที่จะกลับมาซื้อเหล็กอีกและด้านแนะน�ำ 

หรือบอกต่อบุคคลที่รู ้จักให้กลับมาซ้ือผลิตภัณฑ์เหล็ก 

อีกโดยมีระดับความตั้งใจดี

	 จากการทดสอบสมมตฐิานพบว่าผู้บริโภคประเภท

อุตสาหกรรมเหล็กที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีความตั้งใจ 

ในการกลับมาซื้อซ�้ำประเภทอุตสาหกรรมเหล็กร ้าน

นครไทยในจงัหวัดนครปฐม ด้านความตัง้ใจในการกลบัมา

ซ้ือเหลก็แตกต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถติทิีร่ะดับ 0.01 

และ 0.05 และผู ้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็ก 

ทีม่เีพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้แตกต่างกนั

มคีวามตัง้ใจในการกลบัมาซือ้ซ�ำ้ประเภทอตุสาหกรรมเหลก็

ร้านนครไทยในจังหวัดนครปฐมด้านการแนะน�ำหรือบอก

ต ่อบุคคลที่ รู ้ จักให ้กลับมาซื้อ เหล็กแตกต ่างอย ่าง 

มีนัยส�ำคัญทางสถิตที่ระดับ 0.01 และ 0.05 

	 ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม และ 

รายด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด

จ�ำหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการในการ

จ�ำหน่าย ด้านกายภาพมีความสัมพันธ์กันกับความตั้งใจ 

ในการกลับมาซื้อซ�้ำประเภทอุตสาหกรรมเหล็กร ้าน

นครไทยของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐมด้านความตั้งใจ 

ที่จะกลับมาซื้อเหล็กอีกในระดับปานกลางและเป็นไป 

ในทิศทางเดียวกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.01ส่วนทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

โดยรวมและรายด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  

ด้านการจัดจ�ำหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน 

ด้านกระบวนการในการจ�ำหน่าย ด้านกายภาพมีความ

สัมพันธ์กันกับความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำประเภท

อุตสาหกรรมเหล็กร้านนครไทยของผู้บริโภคในจังหวัด

นครปฐมด้านแนะน�ำหรือบอกต่อบคุคลทีรู้่จักให้กลบัมาซือ้

อีกในระดับปานกลางและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน  

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

อภิปรายผล
	 จากผลการศกึษา ทศันคตต่ิอส่วนประสมทางการ

ตลาดบริการกับความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำของลูกค้า

ที่มาใช้บริการร้านนครไทยในจังหวัดนครปฐมมีประเด็น

ส�ำคัญที่สามารถน�ำมาอภิปรายผลได้ดังนี้

	 1.	 ผลการศกึษาข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

ท�ำให ้ทราบถึงกลุ ่มเป ้าหมายของผู ้บริ โภคประเภท

อุตสาหกรรมเหล็กร ้านนครไทยในจังหวัดนครปฐม  

ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 31-40 ปี มีระดับการศึกษา

มัธยมศึกษา/ปวช/ปวส. มีอาชีพรับจ้างทั่วไป และมีรายได้
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ต่อเดือนเท่ากับ 10,0001-15,000 บาท

	 ผลการศึกษาความตั้งใจในการกลับมาซ้ือซ�้ำ 

ของลูกค้าที่มาใช้บริการร้านนครไทยในจังหวัดนครปฐม 

พบว่า ผู้บริโภคอตุสาหกรรมประเภทเหลก็ทีมี่เพศแตกต่าง

กัน มีความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำประเภทอุตสาหกรรม

เหล็กร้านนครไทยจังหวัดนครปฐม ด้านการแนะน�ำหรือ

บอกต่อบุคคลที่รู้จักให้กลับมาซื้ออีกคร้ังแตกต่างกันโดย 

ผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กที่มีเพศหญิง มีความ

ตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำประเภทอุตสาหกรรมเหล็ก  

ด้านการแนะน�ำหรือบอกต่อบุคคลที่รู ้จักให้กลับมาซื้อ 

อกีมากกว่าผู้บริโภคประเภทอตุสาหกรรมเหลก็ทีมี่เพศชาย

ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ วรพรรณ อินวะษา (2551) 

พฤตกรรมการซื้อซ�้ำเครื่องดื่มชาเขียวโออิชิของผู้บริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผู ้ที่มีเพศ อาชีพ ระดับ 

การศึกษา อายุ รายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกันมีพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อซ�้ำเคร่ืองด่ืมชาเขียวโออิชิของผู้บริโภค  

แตกต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

	 ผู ้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กที่มีอาย ุ

ต่างกัน มีความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำด้านการแนะน�ำ

หรือบอกต่อบุคคลที่รู ้จักให้กลับมาซื้ออีกแตกต่างกัน  

โดยผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กที่มีอายุ 21-30 ปี 

มีความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำ  ด้านแนะน�ำหรือบอกต่อ

บุคคลท่ีรู้จักให้กลับมาซื้ออีก มากกว่าผู้บริโภคประเภท

อุตสาหกรรมเหล็กที่มีอายุ 31-40 ปีซึ่งสอดคล้องกับ 

งานวิจัยของณัฐพงษ์ เตชะรัตนเสฏฐ์ (2552) ทัศนคต ิ

ด้านส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม

การใช้บริการ การรับรู้คุณค่าตราสินค้า และความพอใจ 

โดยรวม ของลูกค้าที่มาใช้บริการร้านขายยา พีแอนด์เอฟ 

ซุปเปอร์ ดรัก ในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ลูกค้าที่มาใช้

บริการที่มีอายุ อาชีพ และรายได้ที่มีสถานภาพแตกต่างกัน

มีความตั้งใจซื้อซ�้ำแตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ 

ที่ระดับ 0.05

	 ผู้บริโภคอุตสาหกรรมประเภทเหล็กที่มีระดับ 

การศึกษาแตกต่างกันมีความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำ  

ด้านแนะน�ำหรือบอกต่อบุคคลที่รู ้จักให้กลับมาซื้ออีก 

แตกต่างกันโดยผู ้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็ก 

ที่มีระดับการศึกษาระดับมัธยม/ปวช./ปวส. มีความตั้งใจ

ในการกลับมาซื้อซ�้ำ  ด้านแนะน�ำหรือบอกต่อบุคคลที่ 

รู ้ จักให ้กลับมาซื้ ออีก  น ้อยกว ่ าผู ้บริ โภคประเภท

อุตสาหกรรมเหล็กที่มี ระดับการศึกษาปริญญาตรี 

ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของชนาทิป อ่อนหวาน (2553) 

ความรู ้ความเข ้าใจและทัศนคติที่มีผลต่อแนวโน ้ม

พฤติกรรมการซื้อสินค้าที่มีฉลากคาร์บอนของผู้บริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานครพบว่าระดับการศึกษาต่างกันมี 

แนวโน้มพฤติกรรมการซื้อสินค้าที่มีฉลากคาร์บอนด้าน 

การซื้อสินค้าท่ีมีฉลากคาร์บอนในอนาคตแตกต่างกัน  

อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และระดบัการศกึษา

ที่ต ่างกันมีแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อสินค้าที่มีฉลาก

คาร์บอนด้านการแนะน�ำให้ผู ้ที่รู ้จักซื้อสินค้าที่มีฉลาก

คาร์บอนและด้านการซื้อสินค้าที่มีฉลากคาร์บอนถึงแม้มี

สินค้าประเภทเดียวกันวางจ�ำหน่ายแตกต่างกันอย่าง 

มนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 อาชพีทีต่่างกนัมแีนวโน้ม

พฤติกรรมการซื้อสินค้าที่มีฉลากคาร์บอนในด้านการ

แนะน�ำให้ผู ้ที่รู ้จักซื้อสินค้าที่มีฉลากคาร์บอนต่างกัน  

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

	 ผู ้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กที่มีอาชีพ

ศึกษาต่างกัน มีความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำ ด้านความ

ตั้งใจที่จะกลับมาซื้อเหล็กอีกแตกต่างกัน โดยผู้บริโภค

ประเภทอตุสาหกรรมเหลก็ทีม่อีาชีพเกษตรกร มคีวามตัง้ใจ

ในการกลับมาซื้อซ�้ำ  ด ้านความตั้งใจที่จะกลับมาซื้อ 

เหล็กอีก น้อยกว่าผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็ก 

ที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว และผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรม

เหล็กที่มีอาชีพเกษตรกร มีความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำ 

ด้านความตั้งใจที่จะกลับมาซ้ือเหล็กอีก น้อยกว่าผู้บริโภค

ประเภทอุตสาหกรรมเหล็กที่มีอาชีพรับจ ้ างทั่ วไป  

ส ่วนผู ้บริ โภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กที่มีอาชีพ 
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แตกต ่ า งกัน  มีความตั้ ง ใจกลับมาซื้ อซ�้ ำประ เภท

อุตสาหกรรมเหล็ก ด้านการแนะน�ำหรือบอกต่อบุคคล 

ที่รู้จักให้กลับมาซ้ืออีกแตกต่างกัน โดยผู้บริโภคประเภท

อุตสาหกรรมเหล็กที่มีอาชีพข ้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ  

และนักเรียน/นักศึกษา มีความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำ 

ด้านแนะน�ำหรือบอกต่อบุคคลที่รู ้จักให้กลับมาซื้ออีก 

มากกว่าผู ้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กที่มีอาชีพ

รับจ้างทั่วไปและผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็ก 

ที่มีอาชีพเกษตรกร มีความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำ  

ด้านแนะน�ำหรือบอกต่อบุคคลที่รู ้จักให้กลับมาซื้ออีก 

มากกว่าผู ้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กที่มีอาชีพ

รับจ้างทั่วไปและผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็ก 

ที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว มีความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำ 

ด้านแนะน�ำหรือบอกต่อบุคคลที่รู ้จักให้กลับมาซื้ออีก 

มากกว ่ าผู ้ บ ริ โภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กที่ ม ี

อาชีพรับจ้างทั่วไปซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของณัฐพงษ์  

เตชะรัตนเสฏฐ์ (2552) ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาด

บริการที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ การรับรู้คุณ

ค่าตราสินค้า และความพอใจโดยรวม ของลูกค้าที่มาใช้

บริการร้านขายยา พีแอนด์เอฟ ซุปเปอร์ ดรัก ในเขต

กรุงเทพมหานครพบว่า ลูกค้าที่มาใช้บริการที่มีอายุ อาชีพ 

และรายได้ที่มีสถานภาพแตกต่างกันมีความตั้งใจซ้ือซ�้ำ

แตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ

สอดคล้องกับงานวิจัยของไกรชิต สุตะเมือง (2544)  

ได้ท�ำการการศึกษาเรื่องอิทธิพลของการจัดการลูกค้า

สมัพนัธ์ทีท่ีม่ต่ีอความตัง้ใจซือ้ซ�ำ้ผูบ้รโิภคของธรุกิจรถยนต์

ทีน่ัง่ในประเทศไทย พบว่าปัจจัยทีม่คีวามสมัพันธ์อย่างนยั

ส�ำคญัทางสถิตกัิบความตัง้ใจซือ้ซ�ำ้นัน้ประกอบด้วย อาชพี 

การเรียนรู้การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ของผู้บริโภครถยนต์ 

ที่นั่ง ทัศนคติในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ทัศนคติในราคา

รถยนต์เก่า และความพงึพอใจของผูบ้รโิภคและสอดคล้อง

กับงานวิจัยของชนาทิป อ ่อนหวาน (2553) ความรู  ้

ความเข้าใจและทัศนคติที่มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรม 

การซื้อสินค้าที่มีฉลากคาร ์บอนของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครพบว่าระดับการศึกษาต่างกันมีแนวโน้ม

พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าทีม่ฉีลากคาร์บอนด้านการซือ้สนิค้า

ที่มีฉลากคาร์บอนในอนาคตแตกต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.01 และระดับการศึกษาที่ต่างกันมี 

แนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าทีม่ฉีลากคาร์บอนด้านการ

แนะน�ำให้ผู้ที่รู้จักซื้อสินค้าที่มีฉลากคาร์บอนและด้านการ

ซื้อสินค้าที่มีฉลากคาร์บอนถึงแม้มีสินค้าประเภทเดียวกัน

วางจ�ำหน่ายแตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 อาชีพที่ต่างกันมีแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อสินค้า 

ที่มีฉลากคาร์บอนในด้านการแนะน�ำให้ผู้ท่ีรู้จักซื้อสินค้า 

ที่มีฉลากคาร์บอนต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 

ระดับ 0.05

	 ผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กที่มีรายได้

ศึกษาต่างกัน มีความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำ  ด้านการ

แนะน�ำหรือบอกต่อบุคคลท่ีรู้จักให้กลับมาซื้ออีกแตกต่าง

กัน โดยผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กท่ีมีรายได ้

10,001-15,000 บาท มีความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำ  

ด้านแนะน�ำหรือบอกต่อบุคคลที่รู ้จักให้กลับมาซื้ออีก 

มากกว่าผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กที่มีรายได้ 

20,001-25,000 และ 25,000 บาทขึ้นไปซึ่งสอดคล้อง 

กับงานวิจัยของณัฐพงษ์ เตชะรัตนเสฏฐ์ (2552) ทัศนคติ

ด้านส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม

การใช้บริการ การรับรู้คุณค่าตราสินค้า และความพอใจ 

โดยรวม ของลูกค้าที่มาใช้บริการร้านขายยา พีแอนด์เอฟ 

ซุปเปอร์ ดรัก ในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ลูกค้าที่มาใช้

บริการที่มีอายุ อาชีพ และรายได้ที่มีสถานภาพแตกต่างกัน

มีความตั้งใจซื้อซ�้ำแตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ 

ที่ระดับ 0.05

	 2.	 ส ่ วนประสมทางการตลาดบริการด ้ าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จัดจ�ำหน่าย ด้านส่งเสริม

การตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการในการจ�ำหน่าย 

ด้านกายภาพมีความสัมพันธ์กับความตั้งใจในการกลับมา
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ซ้ือซ�ำ้ประเภทอตุสาหกรรมเหลก็ของผูบ้รโิภคร้านนครไทย

ในจังหวัดนครปฐม

	 ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด

บริการโดยรวม ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด

จ�ำหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านกระบวนการในการ

จ�ำหน่าย และด้านกายภาพ มีความสัมพันธ์กับความตั้งใจ

ในการกลับมาซื้อซ�้ำด้านความตั้งใจในการกลับมาซื้อเหล็ก

อีกโดยมีความสัมพันธ์กันในระดับปานกลางและเป็นไป 

ในทิศทางเดียวกันซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของปัญญา 

พงษ์ยหิวา (2548) ศกึษาเรือ่งทศันคตโิดยรวมและแนวโน้ม

การซื้อซ�้ำของลูกค้า ผลิตภัณฑ์เครื่องถ่ายเอกสารย่ีห้อ 

Konica ของบริษัท อินเตอร์ ฟาร์อีสท์ วิศวกร จ�ำกัด 

(มหาชน) ในเขตภาคใต้ตอนบน ผลการศึกษาความสมัพนัธ์

ระหว่างทัศนคตขิองลูกค้าต่อส่วนประสมทางการตลาดกบั

แนวโน้มการซื้อซ�้ำของลูกค้า ผลิตภัณฑ์เครื่องถ่ายเอกสาร

ยี่ห้อ Konica ของบริษัทอินเตอร์ ฟาร์อีสท์วิศวการ จ�ำกัด 

(มหาชน) ในเขตภาคใต้ตอนบน พบว่า ทัศนคติของลูกค้า

ต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ส่งเสริมการตลาด ด้านการจัดจ�ำหน่าย ด้านกระบวนการ 

และด้านกายภาพมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันใน

ระดับปานกลางกับแนวโน้มการซ้ือซ�้ำของลูกค้าประเภท 

เก่าอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และสอดคล้อง

กับผลงานวิจัยของวรพรรณ อินวะษา (2551) พฤติกรรม

การซื้ อซ�้ ำ เครื่ องดื่มชา เขียวโออิชิของผู ้บริ โภคใน 

เขตกรุงเทพมหานคร พบว่าการรับรู ้คุณค่าตราสินค้า 

ชาเขียวโออิชิมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมซื้อซ�้ำเครื่องดื่ม

ชาเขยีวโออชิิของผูบ้รโิภค อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิตทิีร่ะดับ 

0.05 โดยมีความสัมพันธ์ในระดับปานกลางและเป็นไปใน

ทิศทางเดียวกัน และทัศนคติที่มีต่อชาเขียวโออิชิมีความ

สัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือซ�้ำเครื่องดื่มชาเขียวโออิชิ 

ของผู ้บริโภค อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

โดยมคีวามสมัพนัธ์ในระดับปานกลางและเป็นไปในทศิทาง

เดียวกัน

	 ผลการศึกษาพบว่า ทัศนคติต่อส่วนประสม

ทางการตลาดบริการโดยรวม ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

ด้านพนกังาน มคีวามสมัพนัธ์กบัความตัง้ใจในการกลบัมา

ซื้อซ�้ำด้านแนะน�ำหรือบอกต่อบุคคลที่รู ้จักให้กลับมา 

ซื้ออีกโดยมีความสัมพันธ์กันในระดับต�่ำและเป็นไปใน

ทิศทางเดียวกัน และด้านการจัดจ�ำหน่าย ด้านส่งเสริมการ

ตลาด ด้านกระบวนการในการจ�ำหน่าย ด้านกายภาพมี

ความสัมพันธ์กันในระดับปานกลางและเป็นไปในทิศทาง

เดยีวกนัซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของตลุยลกัษณ์ อูไ๋พจติร 

(2550) ศกึษาเรือ่ง ทศันคต ิพฤติกรรม และความจงรกัภกัดี

ของผู้บริโภคต่อร้านขายยาทีแอนด์ที ฟาร์ม่า เขตบางแค 

กรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ส�ำหรับ

ส่วนประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ�ำหน่าย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการ 

และด้านกายภาพมีความสัมพันธ์กับความจงรักภักดี  

ด้านการแนะน�ำหรือบอกต่อบุคคลอื่นมาใช้บริการ มีความ

สัมพันธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง

ข้อเสนอแนะ
	 จากผลการศึกษาศึกษาเรื่ อง  ทัศนคติต ่อ 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการกับความตั้งใจในการ 

กลับมาซื้อซ�้ ำของลูกค ้าที่มาใช ้บริการร ้านนครไทย 

ในจังหวัดนครปฐม ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะ ดังนี้

	 1.	 จากผลการศึกษาพบว่าผู ้บริโภคประเภท

อตุสาหกรรมเหลก็ร้านนครไทยจังหวดันครปฐม ส่วนใหญ่

เป ็นเพศชาย มีอายุ  31 - 40 ป ี  มีระดับการศึกษา

มัธยมศึกษา/ปวช/ปวส. มีอาชีพรับจ้างทั่วไป และมีรายได้

ต่อเดือนเท่ากับ 10,0001 - 15,000 บาทซึ่งข้อมูลดังกล่าว

สามารถใช้เป็นแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด

ของร้านนครไทยได้ โดยท�ำการประชาสัมพันธ์ให้เข้าถึง 

กลุ่มเป้าหมายโดยตรงเพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคประเภท

อุตสาหกรรมเหล็กเข้ามาซื้อผลิตภัณฑ์ที่ร ้านนครไทย

จังหวัดนครปฐม มากขึ้น
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	 2. 	จากผลการศึกษาพบว่าทศันคตต่ิอส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการ 

จัดจ�ำหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ 

ในการจดัจ�ำหน่าย ด้านกายภาพอยูใ่นระดับดีอย่างไรกต็าม

ด้านส่งเสรมิการตลาด ในเร่ืองมีบรกิารรบัช�ำระเงนิด้วยบตัร

เครดิตผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กมีความคิดเห็น

อยู่ในระดับปานกลาง อาจเป็นเพราะผู้บริโภคประเภท

อุตสาหกรรมเหล็ก มีรายได้น้อยและไม่นิยมท่ีจะใช้บัตร

เครดิต ดังนั้นร้านนครไทยควรมีการให้เครดิตแก่ลูกค้า

ประจ�ำโดยการท�ำบตัรสมาชกิโดยการให้วงเงนิตามสมควร

และน�ำสินค้าไปใช้ก่อนแล้วจ่ายเงินภายใน 3-7 วัน ซึ่งอาจ

อ�ำนวยความสะดวกให้ลูกค้ามากขึ้น ท�ำให้ลูกค้าเข้ามาใช้

บริการมากขึ้นอีก ส่วนในด้านพนักงานอยู่ในระดับปาน

กลางอาจเป ็นเพราะพนักงานยังไม ่ได ้รับการอบรม 

อย่างเพยีงพอ ดงันัน้ควรมกีารจัดฝึกอบรมให้กบัพนกังาน  

เพื่อให้พนักงานเกิดความกระตือรือร้นในการท�ำงาน และ

ควรมีการเพิ่มพนักงานให้เพียงพอกับความต้องการของ

ลูกค้า และควรมียูนิฟอร์มให้พนักงานได้สวมใส่เพื่อให้

ลูกค้าเกิดความประทับใจในการบริการของพนักงาน 

ของร้านนครไทย

	 3. 	จากผลการศกึษาพบว่า ความตัง้ใจกลบัมาซือ้

ซ�้ำประเภทอุตสาหกรรมเหล็กอยู ่ในระดับดีดังนั้นควร 

มีการวางแผนวางแผนกลยุทธ ์ ให ้สอดคล ้องกับ 

ความต้องการของกลุ ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นหลัก เช่น  

จัดวางแผนโปร โมชั่ น ในช ่ ว งวันหยุดสุดสัปดาห ์  

มีการประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์เหล็กจากร้านนครไทย 

อย่างทั่งถึงและแพร่หลาย เป็นต้น

	 4.	 จากผลการศึกษาพบว่า ผู ้บริโภคประเภท

อุตสาหกรรมเหล็กที่มีอาชีพ แตกต่างกัน มีความตั้งใจ 

ในการกลบัมาซือ้ซ�ำ้อุตสาหกรรมเหลก็ร้านนครไทย จงัหวัด

นครปฐม ด้านความตัง้ใจทีจ่ะกลบัซือ้เหลก็อกีแตกต่างกนั 

โดยลกูค้าส่วนใหญ่มีอาชพีรบัจ้างทัว่ไปซึง่ทางร้านนครไทย

ควรน�ำข้อมูลดังกล่าวไปใช้ในการท�ำการตลาดและก�ำหนด

ส่วนแบ่งทางการตลาดกับกลุ่มเป้าหมายหลัก

	 5.	 จากผลการศึกษาพบว่า ผู ้บริโภคประเภท

อุตสาหกรรมเหล็กที่มีเพศอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

และรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีความตั้งใจในการ 

กลับมาซื้อซ�้ำอุตสาหกรรมเหล็กร้านนครไทย จังหวัด

นครปฐม ด ้านแนะน�ำหรือบอกต่อบุคคลที่รู ้ จักให ้ 

กลับมาซื้อผลิตภัณฑ์เหล็กอีกแตกต่างกัน โดยลูกค้าร้าน

นครไทย จังหวัดนครปฐม ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มวัยท�ำงาน  

ซ่ึงการศึกษาระดับมัธยม/ ปวช/ ปวส. มีอาชีพรับจ้าง 

ทัว่ไป และมีรายได้ต่อเดอืน 10,001-15,000 บาท ซึง่จะเหน็

ได้ว่า ลูกค้าร้านนครไทยอยู่ในช่วงวัยท�ำงาน ดังนั้นทาง 

ร้านนครไทยควรมีการประชาสัมพันธ์เหล็กทุกชนิดที่มีอยู่

ในร้านเพื่อให้ลูกค้าได้ทราบถึงคุณประโยชน์ของเหล็ก

ทั้งหมด และควรมีการจัดให้มีเอกสารประชาสัมพันธ์ 

กับลูกค้า เช ่น แจกเอกสารเพื่อให้ทราบชนิดสินค้า 

ของร้านทั้งหมดรวมถึงประโยชน์ในการใช้งาน เป็นต้น 

เพื่อเป็นการกระตุ้นให้ลูกค้าได้เข้ามาร้านนครไทยมาก 

ยิ่งขึ้น

	 6. 	จ ากผลการศึ กษาพบว ่ า  ทั ศนคติต ่ อ 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้งในด้านผลิตภัณฑ์  

ด้านราคา ด้านการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด  

ด้านพนักงาน ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ 

มีความสัมพันธ์กับความตั้งใจในการกลับมาซื้อซ�้ำประเภท

อตุสาหกรรมเหลก็ร้านนครไทยจงัหวดันครปฐม ด้านความ

ตั้งใจที่จะกลับมาซื้อเหล็กอีกและด้านแนะน�ำหรือบอก 

ต่อบคุคลทีรู่จั้กให้กลบัมาซือ้อกีมีความสมัพนัธ์กนัในระดบั

ปานกลาง และเป็นไปในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ

	 ด้านผลิตภัณฑ์ ทางร้านนครไทยในจังหวัด

นครปฐม ควรมีสนับสนุนการใช้เหล็กที่มีคุณภาพและเป็น

ไปตามมาตรฐาน ของ มอก. ก�ำหนดได้ก�ำหนดไว้ เพือ่สร้าง

ทัศนคติที่ดีแก่ลูกค้าและก่อให้เกิดความไว้วางใจใน 

การกลับมาซื้อซ�้ำผลิตภัณฑ์อีกในอนาคตข้างหน้า

	 ด้านราคา ร้านนครไทยจังหวัดนครปฐมต้อง 
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รักษามาตรฐานของสินค้าประเภทอุตสาหกรรมเหล็ก  

และรกัษาระดบัราคาท่ีเหมาะสมไว้ เพือ่ให้ผู้บรโิภคประเภท

อุตสาหกรรมเหล็กเกิดความมั่นใจและเชื่อมั่นในคุณภาพ

ของสินค้า จนเกิดเป็นความจงรกัภกัดท่ีีท�ำให้อยากกลบัมา

ซือ้สนิค้าทีร้่านนครไทยอกีซึง่จะเป็นจุดแขง็ทีส่�ำคญัในการ

แข่งขันกับคู่แข่งในอนาคต

	 ด้านการจัดจ�ำหน่าย เป็นตัวแปรที่ส�ำคัญที่จะ 

ก่อให้เกิดทัศนคติท่ีดีแก่ลูกค้า ดังน้ันร ้านนครไทย  

ในจังหวัดนครปฐม ควรมีการพิจารณาทางเลือกเกี่ยวกับ

การเปิดสาขาย่อยตามเขตอ�ำเภอ หรือจังหวัดต่างๆ เพื่อให้

สามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้อย่างรวดเรว็

ด้านการส่งเสริมการตลาดควรมีการประชาสัมพันธ์ข้อมูล 

ท่ีส�ำคัญเกี่ยวกับประเภทอุตสาหกรรมเหล็ก และหา 

ผู ้ช�ำนาญและเช่ียวชาญเกี่ยวกับด้านผลิตภัณฑ์เหล็ก 

ให้สามารถให้ค�ำแนะน�ำหรือแก้ไขปัญหาตา่งๆ ให้กับลูกค้า

ได้อีกทั้งควรมีการจัดกิจกรรมในช่วงโปรโมชั่นสินค้า 

หรือ ลดล้างสต็อกเพื่อให้ผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรม

เหล็กได้รับทราบและเพื่อดึงดูดให้ผู ้บริโภคประเภท

อุตสาหกรรมเหล็กเข้ามาอุดหนุนสินค้าภายในร้านมากขึ้น

	 ด้านกระบวนการ ควรมีการจัดวางระบบโซนร้าน

ให้เรียบร้อย โดยอาจจะมีการสัญลักษณ์หรือป้ายบอกเส้น

ทางเพ่ือบอกต�ำแหน่งที่ส�ำคัญต่างๆ ในร้านนครไทยให้กับ

ผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กที่เข้ามาซื้อผลิตภัณฑ์

เหล็กภายในร้านเพื่อสร้างความสะดวกสบายและความ

รวดเรว็ในการให้บรกิารกบัลกูค้า และควรเพิม่จดุช�ำระเงนิ

มากกว่าให้มากกว่าหนึ่งจุด

	 ด้านลักษณะทางกายภาพควรมีการจัดสถานที่

จอดรถให้เป็นระเบียบเรียบร้อย โดยอาจมีสัญลักษณ์หรือ

ป้ายบอกเส้นทางเพื่อบอกถึงจุดจอดรถที่ชัดเจน เพื่อสร้าง

ความสะดวกสบายให้กับลูกค้าของร้านนครไทย

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป
	 1.	 ควรศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาด

ของผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกันกับคู่แข่งขัน เพื่อจะได้เปรียบ

เทียบข้อแตกต่างและหาจุดเด่นจุดด้อย และน�ำข้อมูล 

ดังกล่าวมาพัฒนาธุรกิจให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันได้

	 2.	 ควรมีการศึกษาถึงปัจจัยด้านอื่นๆ เพ่ิมเติม 

ที่อาจมีผลต่อทัศนคติและความต้ังใจกลับมาซื้อซ�้ำของ 

ผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กที่มาใช้บริการร้าน

นครไทย

	 3. ควรศึกษาในเร่ืองการวางแผนในการน�ำไปใช้

รักษาลูกค้าเดิมของร้านนครไทยจังหวัดนครปฐม เพราะ 

ผู้บริโภคประเภทอุตสาหกรรมเหล็กที่ดีต้องได้รับการ 

สร้างสัมพันธ ์ที่ดี  ซึ่งจะน�ำไปสู ่การส่ังซื้อผลิตภัณฑ์ 

ประเภทอุตสาหกรรมเหล็กของร้านนครไทยมากขึ้นด้วย
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