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บทคัดยอ

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสงของ

ผูบริโภค ในจังหวัดภูเก็ต โดยใชแนวทางการศึกษาเชิงปริมาณแบบสํารวจ กลุมตัวอยางคือผูประกอบการดาน

ธุรกิจฟลมกรองแสงรายใหญ จํานวน 5 ราย และผูบริโภค ในจังหวัดภูเก็ต จํานวน 430 คน โดยไดรับ

แบบสอบถามในระดับบุคคลกลับคืนมาจํานวน 430 ชุด ที่ทําการตรวจสอบโดยผูเช่ียวชาญไดคาความ

สอดคลองท้ังฉบับเทากับ 0.777 และทําการวิเคราะหความเชื่อมั่นของแบบสอบถามรวม ดวยคาอัลฟาครอน

บัค ได 0.80 นําเสนอและวิเคราะหขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบ Pearson คาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธแบบ PHI และ และ

การวเิคราะหตัวแบบสมการโครงสราง รวมท้ังคาดชันีความเหมาะสม (Fit Indices) ผลการศึกษาพบวา ปจจัย

ดานเทคโนโลยี สงผลโดยตรงตอกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสงปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด

สงผลโดยตรงตอคุณภาพในการบริการและกระบวนการตัดสินใจซ้ือฟลมกรองแสง ปจจัยดานการตลาด

ออนไลน สงผลโดยตรงตอกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง ปจจัยดานคุณภาพในการบริการ สงผล

โดยตรงตอกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง ซึ่งสอดคลองกลมกลืนกับขอมูลเชิงประจักษ โดยมีคา

2 =732.521, df = 154, P-value = 0.0, 2 /df = 4.756, GFI = 0.829, AGFI = 0.766,CFI = 0.950,
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IFI = 0.950, NFI = 0.938, NNFI = 0.938,RMSEA = 0.105 ,90% CI on RMSEA = (0.098;0.112) และ

SRMR= 0.082

คําสําคัญ ผลกระทบ,การตัดสินใจ,ฟลมกรองแสง,ผูบริโภค

ABSTRACT

The purposes of this research were 1) to study the factors that influence customers’

purchase of window films in Phuket . The cross-sectional study design was a conducted.

The samples were 430 people and using questionnaires of 430 the expert examined the

consistency of the whole version of 0.777 and the confidence analysis of the combined

questionnaire was performed. With an alpha Cronbach value of 0.80, presenting and

analyzing The statistics used for data analysis were mean, standard deviation, Pearson's

correlation coefficient, PHI correlation coefficient, and structural equation model analysis.

Including the fit indicesin level of individual respondents. The results were as follows : The

technological have the positive and direct influence on the decision-making to purchase the

window film . The marketing mix have the positive and direct influence on the service

quality and the decision-making to purchase the window film. The online marketing have

the positive and direct influence on the decision-making to purchase the window film. The

service quality have the positive and direct influence on the decision-making to purchase

the window film. The fit indices showed that the model fitted the data well; 2 =732.521,

df = 154, P-value = 0.0, 2 /df = 4.756, GFI = 0.829, AGFI = 0.766,CFI = 0.950, IFI = 0.950, NFI

= 0.938, NNFI = 0.938,RMSEA = 0.105 ,90% CI on RMSEA = (0.098;0.112) และ SRMR= 0.082

Keywords : Influencing , Decision , Window Films, customers

บทนํา

สภาวะอากาศรอน และสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงทั่วโลก สงผลใหผูใชรถยนตและเจาของ

อาคาร สาํนกังาน สวนใหญเลือกใชผลติภณัฑปกปองความรอนประโยชนของฟลมกรองแสงแดด บรรเทาความ
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รอน ปองกันรังสี UV ประหยัดน้ํามัน ดวยคุณสมบัติของ ฟลมกรองแสง ที่ชวย กรองแสงแดด บรรเทาความ

รอน ชวยใหแอรไมตองทํางานหนัก นั่นก็หมายความวาอัตราการกินน้ํามันก็จะลดลงไปดวยนั่นเอง รักษา

อุปกรณภายในหองโดยสาร อุปกรณที่อยูภายในหองโดยสารบางอยางเมื่อโดนความรอนจากแสงแดดนาน ๆก็

อาจจะทาํเส่ือมสภาพ หรอือาจจะพัง ปองกันการแตกของกระจกรถในยามเกิดอุบัติเหตุ เน่ืองจากลักษณะของ

ฟลมกรองแสง จะเปนแผนใส ๆ บาง ๆ และเหนียว ดังนั้นเมื่อเวลาที่เกิดอุบัติเหตุ ฟลมกรองแสง จะเปนตัวที่

ยึดเกาะกระจกรถเอาไวไมใหแตกพุงเขามาหาผูขับขี่รถยนตและชวยปรับทัศวิสัยนใหมีความปลอดภัยในขณะ

ขับขี่ โดยฟลมกรองแสงเปนผลิตภัณฑที่ไดรับความนิยมอยางตอเน่ือง และมีแนวโนมจะเพิ่มมากขึ้นทุกป

สอดคลองกับการขยายตัวของอุตสาหกรรมรถยนต จึงสงผลใหธุรกิจฟลมกรองแสงเกิดการแขงขันในตลาด

เพิ่มมากข้ึน ปจจัยดานตาง ๆ เชน ปจจัยดานเทคโนโลยี ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ปจจัยดาน

การตลาดออนไลน ปจจัยดานคุณภาพ ที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง ของผูบริโภคใน

จังหวัดภูเก็ต จึงมีความสําคัญตอผูประกอบการดานฟลมกรองแสง เพ่ือนําไปปรับเปลี่ยนสรางกลยุทธในการ

ขายและเทคนิคในการบริการที่แตกตางกันตอไป

ขอมูลขาวสาร ปจจัยดานเทคโนโลยีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อทั้งสิ้นดังเชน Schiffman &

Kanuk (1987) กลาววา พฤตกิรรมผูบริโภค คือ พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกไมวาจะเปนการเสาะหา ซื้อใช

ประเมินผล หรือการบริโภค ผลิตภัณฑบริการ และแนวคิดตาง ๆ ซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนอง

ความตองการของตนไดเปนการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชทรัพยากรที่มีอยู ทั้งเงินเวลา และ

กําลังเพื่อบริโภคสินคาและบริการตาง ๆ อันประกอบดวย ซื้ออะไร ทําไมจึงซื้อ ซื้อเมื่อไร อยางไร ที่ไหน

การศึกษาในประเด็นของกระบวนการและปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง ของผูบริโภค

ในจังหวัดภูเก็ต เพื่อนําผลวิจัยไปใชเปนแนวทางการปรับปรุงและพัฒนากลยุทธทางการตลาดในการ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคตอไปในอนาคต

วัตถุประสงคการวิจัย

เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสงของผูบริโภค ในจังหวัดภูเก็ต

ทบทวนวรรณกรรม

ในการศึกษาครั้ งนี้ผู วิจัยไดประยุกตแนวคิด จากประสบการณและจากการสัมภาษณของ

ผูประกอบการรายใหญในจังหวัดภเูก็ต สามารถสรุปปจจัยตาง ๆ ที่มผีลกระทบตอการตดัสินใจซื้อของผูบรโิภค
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ในจังหวัดภูเก็ต ได 5 ปจจัย ดังนี้คือ 1)ปจจัยดานเทคโนโลยี 2)ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 3)ปจจัย

ดานการตลาดออนไลน 4)ปจจัยดานคุณภาพในการบริการ 5)กระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง

แนวคดิเกี่ยวกับปจจยัดานเทคโนโลยี การเจริญเตบิโตทางเทคโนโลยสีงผลกระทบอยางหลกีเล่ียงไมได

ในการดาํเนินงานทางธุรกิจในปจจบัุนนาํไปสูการเปลี่ยนแปลงกลยทุธเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาใน

ยุคดิจิทัล โดยเฉพาะเทคโนโลยีเพื่อการส่ือสารถูกนํามาใชในฐานะเปนวิธีการใหมในการรักษาลูกคาและ

นําเสนอผลิตภัณฑใหม ๆ ไปสูลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ เพราะสามารถจัดการขอมูลจํานวนมากที่ถายโอน

และจัดเก็บผานทางแอพพลิเคชั่นอิเล็กทรอนิกส (Leymann et al., 2011, p.307, Tan and Teo, 2000,

p.507) จากตรรกะที่วา เทคโนโลยปีระกอบไปดวย 1)ดานคณุสมบตัิทางกายภาพ 2)ดานเทคโนโลยีที่ทําใหเกิด

ความเชื่อมั่น 3)ดานเทคโนโลยีเพื่อการสื่อสาร

แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ปจจยัสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลที่

เกี่ยวของดังนี้ผลิตภัณฑ(Product) ราคา (Price) การจัดจาํหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด(Promotion)

ดานบุคคลากร(People) ดานกระบวนการใหบริการ(Process) และ สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical

Evidence) (Darunee Na Lampang, 2015) ซึ่งตัวแปรหรือองคประกอบของสวนประสมทางการตลาด

(7Ps) วาเปนตัวกระตุนหรือสิ่งเราทางการตลาดที่กระทบตอการบวนการตัดสินใจซื้อจากตรรกะที่วา สวน

ประสมทางการตลาด ประกอบดวย 1) ดานผลติภณัฑ 2) ดานราคา 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย 4) ดาน

การสงเสริมการตลาด 5) ดานบุคคลากร 6) ดานกระบวนการ 7) ดานลักษณะทางกายภาพ

แนวคดิเก่ียวกบัปจจัยดานการตลาดออนไลน จากตรรกะที่วา การตลาดออนไลนประกอบไปดวย 1)

ปจจัยดานการตลาดออนไลน 2)ปจจัยดานการทําธุรกรรมออนไลน 3)ปจจัยดานบรกิารหลังการขายออนไลน

แนวคิดเก่ียวกบัปจจัยดานคุณภาพในการบริการ จากตรรกะที่วา คุณภาพในการบริการประกอบไป

ดวย 1)คุณลักษณะทางกายภาพ 2)คุณลักษณะความนาเช่ือถือ 3)คุณลักษณะการประกันความรูความสามารถ

แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง จากตรรกะที่วา กระบวนการตัดสินใจซื้อ

ฟลมกรองแสงประกอบไปดวย 1) การตระหนักถึงปญหา 2)การคนหาขอมูล 3)การประเมินทางเลือก 4)

พฤติกรรมหลังการซื้อ

จากประสบการณและการสัมภาษณของผูประกอบการ ผลการวิจัยชี้ใหเห็นวา ปจจัยดานเทคโนโลยีมี

ความสําคัญตอคุณภาพในการบริการและกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง โดยมีองคประกอบ 3 ดาน

คือ 1) ดานคุณสมบัติทางกายภาพ 2)ดานเทคโนโลยีท่ีทําใหเกิดความเชื่อมั่น 3)ดานเทคโนโลยีเพื่อการสื่อสาร

ซึ่งท้ังหมดมีความสัมพันธเกี่ยวของกัน และเสริมซึ่งกันและกัน การวิจัยยังแสดงใหเห็นวา ดานคุณสมบัติทาง

กายภาพมีการนํานวัตกรรมนาโนเทคโนโลยีเขามาประยุกตใชในการผลิตฟลมกรองแสง จนสามารถปองกัน

ความรอนและรังสียวูไีดมากขึ้นกวาเดิม โดยไมตองมีโลหะเปนสวนผสม จงึทาํใหผูบริโภคเกิดการตดัสินใจซื้อได

งายขึ้น และพบวาปจจัยดานเทคโนโลยีสงผลตอคุณภาพในการบริการ จึงทําใหผูประกอบการดานฟลมกรอง

แสงเกิดการแขงขันดานคุณภาพในการบริการลูกคาเพื่อใหลูกคาเกิดความเชื่อมั่นและความไววางใจ จากการ
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ทบทวนวรรณกรรมขางตนจึงอนุมานไดวา ปจจัยดานเทคโนโลยีมีอิทธิพลตอคุณภาพในการบริการและ

กระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง

จากประสบการณและการสัมภาษณของผูประกอบการ ผลการวจิยัช้ีใหเห็นวา ปจจัยดานสวนประสม

ทางการตลาดมีความสําคัญตอคุณภาพในการบริการและกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง ซึ่ง

องคประกอบทั้ง 7 ดาน คือ 1) ดานผลิตภัณฑ 2) ดานราคา 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย 4) ดานการ

สงเสริมการตลาด 5) ดานบุคคลากร 6) ดานกระบวนการ 7) ดานลักษณะทางกายภาพ ซึ่งทั้งหมดมี

ความสัมพันธเก่ียวของกัน และเสริมซ่ึงกันและกัน การวิจัยยังแสดงใหเห็นวา ตัวแปรดานผลิตภัณฑเปนตัว

แปรหลักที่สงผลตอคณุภาพในการบริการและกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง ซึ่งสอดคลองกับการวจิยั

ที่พบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลเชิงบวกตอคุณภาพในการบริการและกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง จากการทบทวนวรรณกรรมขางตนจึงอนุมานไดวาปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาดมีอิทธิพลเชิงบวกตอคุณภาพในการบริการและกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง

จากประสบการณและการสัมภาษณของผูประกอบการ ผลการวิจัยชี้ใหเห็นวา ปจจัยดานการตลาด

ออนไลนมีความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง โดยมีองคประกอบ 3 ดาน คือ 1)ปจจัยดาน

การตลาดออนไลน 2)ปจจัยดานการทําธรุกรรมออนไลน 3)ปจจัยดานบรกิารหลังการขายออนไลน ซึ่งทั้งหมดมี

ความสัมพันธเก่ียวของกัน และเสริมซึ่งกันและกัน การวิจัยยังแสดงใหเห็นวา ชองทางการชําระเงินผานทาง

โทรศัพทมือถือ (Mobile Banking) ทําใหผูบริโภคเกิดความสะดวกและรวดเร็วตอการชําระคาสินคาและ

บริการโดยผูบริโภคไมจําเปนตองใชเงินสด สงผลใหลูกคาเขามาใชบริการอยางตอเนื่อง จากการทบทวน

วรรณกรรมขางตนจึงอนุมานไดวาปจจัยดานการตลาดออนไลนมีอิทธิพลเชิงบวกตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ฟลมกรองแสง

จากประสบการณและการสัมภาษณของผูประกอบการ ผลการวิจัยชี้ใหเห็นวา ปจจัยดานคุณภาพใน

การบริการ มีความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง โดยมีองคประกอบ 3 ดาน คือ 1)

คุณลักษณะทางกายภาพ 2)คุณลักษณะความนาเชื่อถือ 3)คุณลักษณะการประกันความรูความสามารถ ซึ่ง

ทั้งหมดมีความสัมพันธเก่ียวของกัน และเสริมซึ่งกันและกัน การวิจัยยังแสดงใหเห็นวา การรับประกันจาก

ทางรานที่รับผิดชอบแกไขปญหาทันทีเมื่อเกิดขอผิดพลาดเปนดานที่ผูบริโภคใหความสนใจมากท่ีสุดโดยทําให

ผูบริโภคเกิดความเชื่อม่ันในสถานประกอบการ สงผลใหมีการตัดสินใจซื้อไดงายข้ึน จากการทบทวน

วรรณกรรมขางตน จึงอนมุานไดวาปจจัยดานคุณภาพในการบริการ มีอิทธพิลเชิงบวกตอกระบวนการตัดสนิใจ

ซื้อฟลมกรองแสง

จากการทบทวนวรรณกรรมดังกลาวขางตน ผูศึกษา จึงนําเสนอกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังนี้
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ภาพที่ 1แสดงภาพกรอบแนวคิดในการวิจัย

สมมุติฐานการวิจัย

จากการทบทวนวรรณกรรมขางตน สามารถตั้งสมมติฐานในการวิจัยไดดังนี้ คือ

สมมุติฐานที่ 1 ปจจัยดานเทคโนโลยีสงผลตอคุณภาพในการบริการ

สมมุติฐานที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสงผลตอคุณภาพในบริการ

สมมุติฐานที่ 3 ปจจัยดานการตลาดออนไลนสงผลตอคุณภาพในการบริการ

สมมุติฐานที่ 4 ปจจัยดานเทคโนโลยีสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง

ปจจัยดานเทคโนโลยี

1.ดานคุณสมบัติทางกายภาพ

2.ดานเทคโนโลยีที่ทําใหเกิดความเชื่อมั่น

3.ดานเทคโนโลยีเพ่ือการสื่อสาร

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ

2. ปจจัยดานราคา

3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด

5. ปจจัยดานบุคลากร

6. ปจจัยดานกระบวนการบริการ

7. ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ

ทางกายภาพ

ปจจัยดานการตลาดออนไลน

1.ปจจัยดานการตลาดออนไลน

2.ปจจัยดานการทําธุรกรรมออนไลน

3.ปจจัยดานบริการหลังการขายออนไลน

คุณภาพในการบริการ

1.คุณลักษณะทางกายภาพ

2.คุณลักษณะความนาเชื่อถือ

3.คุณลักษณะการประกันความรู

ความสามารถ

กระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง

1.การตระหนักถึงปญหา

2.การคนหาขอมูล

3.การประเมินทางเลือก

4.พฤติกรรมหลังการซื้อ
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สมมุติฐานที่ 5 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง

สมมุติฐานที่ 6 ปจจัยดานการทําตลาดออนไลนสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง

สมมุติฐานที่ 7 คุณภาพในการบริการสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง

ขอบเขตการวิจัย

ตัวแปรที่ใชในการวิจัย ประกอบดวย ปจจัยดานเทคโนโลยี โดยแยกเปนรายดานดังนี้ 1) ดาน

คณุสมบัติทางกายภาพ 2)ดานเทคโนโลยีท่ีทําใหเกิดความเชื่อมั่น 3)ดานเทคโนโลยีเพ่ือการสื่อสาร ปจจัยดาน

สวนประสมทางการตลาด 1) ดานผลติภณัฑ 2) ดานราคา 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย 4) ดานการสงเสริม

การตลาด 5) ดานบคุลากร 6) ดานกระบวนการบรกิาร 7) ดานการสรางและการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ

ปจจัยดานการตลาดออนไลน 1)ดานการตลาดออนไลน 2)ดานการทําธุรกรรมออนไลน 3)ดานบริการหลังการ

ขายออนไลน ปจจัยดานคุณภาพในการบริการ 1)คุณลักษณะทางกายภาพ 2)คุณลักษณะความนาเชื่อถือ 3)

คุณลักษณะการประกันความรู ความสามารถ ปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง 1)การ

ตระหนักถึงปญหา 2) การคนหาขอมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) พฤติกรรมหลังการซื้อ ขอบเขตดานพื้นที่

และระยะเวลาไดนําเสนอรายละเอียดไวในหัวขอวิธีการดําเนินการวิจัย

วิธีดําเนินการวิจัย

ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ไดแก ผูประกอบการและผูบริโภคในจังหวัดภูเก็ต ทั้งเพศชาย และเพศ

หญิง ที่มีอายุตั้งแต 18 ปขึ้นไป จํานวน 430 คน และศึกษาขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึกที่ ไดจาก

ผูประกอบการอีก จํานวน 5 คน กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ กําหนดขนาดของกลุมตัวอยางดวย

สูตรของ ทาโร ยามาเน (Taro Yamane)จากประชากรทั้งส้ินจํานวน 104,500 คน ที่ระดับความเชื่อม่ัน รอย

ละ 95 และกาํหนดคาความคลาดเคลื่อนของการสุมตวัอยางที่ยอมรบัไดเทากับ 0.05 เมื่อพิจารณาจากจํานวน

ประชากรในจังหวัดภเูก็ต จะไดจํานวนกลุมตัวอยางครั้งนี้คือ กลุมประชากรท่ีทาํงาน หรือกาํลังศกึษาอยูในเขต

พ้ืนที่จังหวัดภูเก็ต ท่ีเคยเลือกซื้อฟลมกรองแสง และกลุมผูใหขอมูลหลัก ซึ่งเปนผูประกอบการธุรกิจฟลมกรอง

แสงในเขตพื้นที่ จังหวัดภูเก็ต และเปนผู มีความรูและประสบการณในดานฟลมกรองแสง รวมจํานวน

แบบสอบถาม เทากับ 430 คน แตอยางไรก็ดีทางผูวิจัยไดสงจํานวนแบบสอบถามมากกวาจํานวนที่ไดกําหนด

ไวเบ้ืองตน ระยะเวลาในการเก็บขอมูล อยูในชวงระหวางเดือนมกราคม 2559 ถึง เดือนพฤศจิกายน 2559

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ เครื่องมือที่ใชเก็บขอมูลเชิงคุณภาพ และเครื่องมือที่ใชเก็บขอมูลเชิง

ปริมาณ แบบสอบถามไดผานการตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาดวยการหาคาดชันีความสอดคลอง (Item

Objective Congruence: IOC)จากผูเช่ียวชาญจํานวน 6 ทาน ไดคาความสอดคลองทั้งฉบับเทากับ 0.777ซึ่ง

มีคาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาดวยดัชนีความสอดคลอง (IOC) อยูระหวาง 0.50-1.00 และทําการวิเคราะห
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ความเช่ือมั่นของแบบสอบถามรวม ดวยคาอัลฟาครอนบัค ได 0.80 และสามารถแยกเปนรายดานดังน้ี ดาน

เทคโนโลยี 0.813 ดานสวนประสมทางการตลาด 0.877 ดานการตลาดออนไลน 0.957 ดานคุณภาพในการ

บริการ 0.910 ดานกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง 0.892

นอกจากนี้ยังทําการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงลู เขา (Convergent Validity)ของปจจัยดาน

เทคโนโลยี ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ปจจัยดานการตลาดออนไลน ปจจัยดานคุณภาพในการ

บริการ ปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง มีคาแลมบดา Lambda (ij) ที่มีนัยสําคัญทาง

สถิติ ทุกคา แสดงให เห็นวา มีความเ ท่ียงตรงเชิงลู เขา และคา AVE (Rho_v: v) พบวามีคาเทากับ

0.5761,0.4123 ,0.6265,0.657,0.4780 ตามลําดับ ในขณะที่คาความนาเชื่อถือทางโครงสราง (Rho_c: c)

มีคาเทากับ 0.8024, 0.8296, 0.8340, 0.5023, 0.7845 ตามลําดับ แนวทางการวิเคราะหขอมูล สถิติที่ใชใน

การวิเคราะหขอมูลไดแก คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบ

Pearson คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบ PHI และ และการวิเคราะหตัวแบบสมการโครงสราง รวมท้ังคาดชันี

ความเหมาะสม (Fit Indices)

ผลการวิจัย

จากการวิจัยตามวัตถุประสงคพบวา ปจจัยดานเทคโนโลยี มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกตอ

กระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีอิทธพิลทางตรงเชิงบวกตอคุณภาพ

ในการบริการและกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง ปจจัยดานการตลาดออนไลน มีอิทธิพลทางตรงเชิง

บวกตอกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง และคุณภาพในการบริการ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกตอ

กระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง โดยพิจารณาจากคาเฉลี่ย (M) จากตาราง 1

ตาราง 1 แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันระหวางตัวแปรสังเกตได
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หมายเหตุ : N = 430; * p < .05 ; ** p < .01

คาสัมประสิทธิ์ของอิทธิพลโดยรวม (TE) อิทธิพลทางตรง (DE) และอิทธิพลทางออม (IE) ระหวางตัว

แปร TNLG,MKTM,MKOL,SVQLและ CSDC พบวา อิทธิพลทางตรงที่สงผลตอตัวแปรคุณภาพในการบริการ

มาจากตัวแปรปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลทางตรง 0.669 ซึ่งเปนคาอิทธิพลที่มีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.01 และอิทธิพลทางตรงที่สงผลตอตัวแปรกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง มาจาก

สวนตัวแปรปจจัยดานเทคโนโลยี ตัวแปรปจจัยสวนประสมทางการตลาด ตัวแปรปจจัยดานการตลาด

ออนไลน และตัวแปรปจจัยดานคุณภาพในการบริการ โดยมีขนาดอิทธิพล 0.182,0.222,0.226,0.300

ตามลําดับ ซึ่งเปนคาอิทธิพลที่มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และยังไดรับอิทธิพลทางออมจาก ตัวแปร

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด มีขนาดอิทธิพล 0.201 ซึ่งเปนคาอิทธิพลที่มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ

0.01 โดยตัวแบบที่ผานการปรับปรุงแลว มีคาดัชนีความเหมาะสม =732.521, df = 154, P-value = 0.0,

/df = 4.756, GFI = 0.829, AGFI = 0.766,CFI = 0.950, IFI = 0.950, NFI = 0.938, NNFI =

0.938,RMSEA = 0.105 ,90% CI on RMSEA = (0.098;0.112) และ SRMR= 0.082 ซึ่งพบวา ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด มีอิทธพิลทางตรงเชิงบวกตอคณุภาพในการบรกิาร สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ปจจัยดานการตลาดออนไลน และคณุภาพในการบริการ มีอิทธพิลทางตรงเชิงบวกตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ฟลมกรองแสง สวนปจจัยดานเทคโนโลยี มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกตอกระบวนการตัดสนิใจซื้อฟลมกรองแสง
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ภาพที่ 2 ตัวแบบสมการโครงสรางภายหลังการปรับปรุงตัวแบบโดยรวม

การอภิปรายผลการวิจัย

จากการวิจัยพบวา ปจจัยดานเทคโนโลยีมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกตอกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลม

กรองแสง ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกตอคุณภาพในการบริการและ

กระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง ปจจัยดานการตลาดออนไลน และคุณภาพในการบริการ มีอิทธิพล

ทางตรงเชิงบวกตอกระบวนการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสง Munoz-Leiva et al.,(2017) โดยความไววางใจ

ของผูใชบริการทางเทคโนโลยีสงผลโดยตรงตอการยอมรับ ซึ่งความมั่นใจในบริการ เช่ือมั่นตอระบบเทคโนโลยี

จะนําไปสูการรับรูจึงความงายในการใชงาน ไมยุงยากซับซอน และยังสอดคลองกับ Ratten,(2013,p. 112)

โดยกลาวถึงการที่ผูบรโิภครับรูถึงความสามารถของตนในการใชเทคโนโลยี รูวาตนจะสามารถใชเทคโนโลยีตาง

ๆ ไดดวยมีทักษะเพียงพอตอการใชงาน หรือสามารถคนหาวิธีการใชโดยไมยากลําบาก ซึ่งการที่รับรูถึง

ความสามารถของตนในการใชเทคโนโลยีนั้น สงผลใหผูบริโภคยอมรับเทคโนโลยี สอดคลองกับแนวคิดของ

สิทธิ์ ธีรสรณ (2551) (Sit Theerasorn.(2008). กลาววาการสงเสริมการตลาดเปนการสื่อสารทางการตลาด

ไปยังลูกคากลุมเปาหมายเพ่ือการบอกกลาว โนมนาวใจ และทําใหนึกถึง ทั้งนี้เพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอผูบริโภค

ใหเลือกซื้อหรือใชบริการสินคา
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ขอเสนอแนะงานวิจัย

1.ควรมีการขยายขอบเขตงานวิจัยใหกวาง ข้ึน โดยศึกษาขอมูลผูบริ โภคในจังหวัดอื่น ๆ

นอกเหนือจากจังหวัดภูเก็ต เนื่องจากฟลมกรองแสงกลายเปนสิ่งจําเปนสําหรับรถยนต และในสมัยน้ียังนิยม

นําไปใชติดอาคารมากขึ้นดวย จากการใชงานอยางแพรหลาย การศึกษาขอมูลของผูบริโภคในจังหวัดอื่น ๆ จะ

ทําใหทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคและปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสงมากขึ้น และ

สามารถนําไปวางแผนกลยุทธใหเกิดความเหมาะสมในแตละพื้นท่ีไดอยางชัดเจน

2. ควรศึกษาเพ่ิมเติมเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอความจงรักภักดีของผูบริโภคที่มีตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อย่ีหอน้ัน ๆ เนื่องจากเปนการศึกษาท่ีสามารถนําขอมูลมาวิเคราะห และใชเปนแนวทางในการวางแผน

กลยุทธไดตอไป เพื่อรักษาฐานลูกคาของบริษัทไวไดในระยะยาว รวมถึงเปนแนวทางในการขยายฐานลูกคา

ตอไปในอนาคต

3. ควรศกึษาเพ่ิมเตมิเก่ียวกับตวัแปร เชน ความพึงพอใจ และพฤติกรรมในการซื้อฟลมกรองแสง

ในการศึกษาเพื่อใหทราบขอมูลและแนวทางในการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสงของผูบริโภคในหลายๆกลุมมาก

ขึ้น

4. การวิจัยครั้งนี้ กลุมตัวอยางเปนผูใหขอมูลหลัก และใชแบบวิธี สัมภาษณเชิงลึกของ

ผูประกอบการ ดังนั้นการศกึษาในครั้งตอไป ควรเพิ่มวธิวีจิัยเชิงคณุภาพโดยการสัมภาษณกลุม (Focus Group

Interview) เพื่อเปนการแลกเปลี่ยนเรียนรูซึ่งกันและกัน และนําประเด็นตางๆที่ไดมาพิจารณารวมกันเพื่อหา

ขอสรุปเชิงนโยบายตอไป
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