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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 
 รถขุดดินเปนเครื่องจักรกลประเภทหนึ่งที่จะเสริมสรางความมั่นคงใหแกงาน
อุตสาหกรรมพื้นฐาน   และปจจุบันรถขุดดินไดเขามามีบทบาทสําคัญ ไมวาจะเปนในดาน
อุตสาหกรรมการผลิต และอุตสาหกรรมกอสราง  ทั้งนี้เนื่องจากความตองการที่จะใหไดผลผลิตและ
งานกอสรางที่มีคุณภาพดี มีประสิทธิภาพสูงสุด ในประเทศไทยซึ่งถือวาเปนประเทศกําลังพัฒนา 
รถขุดดินเปนปจจัยสําคัญที่จะเรงรัดการพัฒนาโครงสรางพื้นฐานตาง ๆ ไมวาจะเปนถนนหนทาง 
เขื่อนกักเก็บน้ํา ระบบชลประทาน อาคาร ใหแลวเสร็จภายในเวลาอันสั้น รถขุดดินจึงเปนหัวใจของ
งานกอสรางในยุคปจจุบัน เพราะนอกจากจะไดผลงานตรงตามมาตรฐานที่กําหนดแลว การทํางาน
ดวยรถขุดดินยังไดรับความสะดวก รวดเร็ว ประหยัดเวลา และคาใชจายลงเปนจํานวนมาก 
นอกจากนี้ยังลดปญหาการทํางานลงไดอีกดวย  เนื่องจากการทํางานตองอาศัยแรงงานคนเปน
จํานวนมากยอมตองอาศัยกระบวนการบริหารจัดการบุคคล อันนําไปสูปญหาหลายประการจนอาจ
กลายเปนปญหาแรงงานของผูรับเหมากอสราง และทําใหงานกอสรางตองหยุดชะงักลงโดยไม
จําเปน ซ่ึงจะสงผลกระทบตอแผนงาน เวลา และคาใชจาย การใชรถขุดดินดําเนินงานแทน
แรงงานคนจึงคุมคามากกวา โดยเฉพาะในงานบางงานที่แรงงานคนไมมีความเหมาะสมหรือไมมี
ความสามารถจะกระทําได  
 การใชรถขุดดินใหมีประสิทธิภาพอยางคุมคานั้น จะตองมีการวางแผนใชใหรอบคอบ
ทุกขั้นตอน มิฉะนั้นแลวจะไมคุมกับการมีรถขุดดินไวเปนกรรมสิทธิ์  การใชรถขุดดินในงาน
กอสรางจึงเปนสิ่งที่ผูประกอบการตองคํานึงถึงโดยตองรูจักเลือกใชชนิดและขนาดของรถขุดให
เหมาะสมกับลักษณะงานแตละอย าง  เนื่ องจากรถขุดดินแตละคันมี ราคาคอนข างสู ง
ผูรับเหมากอสรางจะตองประเมินผลการใชงานดวยความระมัดระวัง เพื่อใหการลงทุนบังเกิด
ผลประโยชนมากที่สุดเทาที่จะเปนไปได การตัดสินใจลงทุนในโครงการใด ๆ ผูรับเหมาจึงตอง
พิจารณาทบทวนเกี่ยวกับการซื้อรถขุดดิน หรือรถเพื่อใชในงานอุตสาหกรรม มาเปนกรรมสิทธ์ิ
อยางละเอียดถ่ีถวน วาสมควรจะซื้อรถขุดดินโดยเลือกจากคุณภาพของสินคาที่ไดมาตรฐานและมี
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ประสิทธิภาพ ราคามีความเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจในปจจุบัน และเปนสินคาที่ไดรับการ
ยอมรับ โดยพนักงานขายมีการใหคําแนะนําเกี่ยวกับการดูแลรักษารถเพื่อใหเหมาะสมกับการใชงาน
ในแตละประเภท 
 ดังนั้นผูวิจัยซ่ึงปฏิบัติงานอยูในบริษัท อิตัลไทยอุตสาหกรรม จํากัด ภาคตะวันออก จึงมี
ความสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับองคประกอบที่มีผลตอการตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน บริษัท อิตัลไทย
อุตสาหกรรม จํากัด  เพื่อใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของบริษัทและสภาวะการแขงขันในปจจุบัน 
และผูประกอบการธุรกิจรับเหมากอสรางจะใชปจจัยตัวใดมาตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน  ซ่ึงผลใน
การศึกษานี้จะเปนประโยชนตอการนํามาปรับปรุงการปฏิบัติงาน และพัฒนาบุคลากรในหนวยงาน
ใหตระหนักถึงความสําคัญของการใหบริการลูกคาในดานตาง ๆ เพื่อสรางความประทับใจใหลูกคา
และสงผลใหธุรกิจของบริษัทประสบความสําเร็จมากยิ่งขึ้น 
 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
 
         1.//เพื่อศึกษาองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน บริษัท อิตัล
ไทยอุตสาหกรรม จํากัด 
         2.//เพื่อเปรียบเทียบองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน ของ
ผูประกอบการ จําแนกตามสภาพธุรกิจ 

  

สมมติฐานของการวิจัย 
 
         องคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดินของผูประกอบการ 
จําแนกตามสภาพธุรกิจ แตกตางกัน 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 
         1.  ขอบเขตดานประชากร 
            ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้  คือ  ผูประกอบการ ที่ใชบริการเชาซ้ือรถขุดดินของ
บริษัท อิตัลไทยอุตสาหกรรม จํากัด ภาคตะวันออก  จํานวน 200 ราย ขอมูล ณ 30 ตุลาคม 2552 
(ไดมาจากใบเสนอราคาของ ฝายการตลาด บริษัท อิตัลไทยอุตสาหกรรม จํากัด พ.ศ. 2552)   เลือก
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เปนกลุมตัวอยางโดยใช ตารางกําหนดขนาดกลุมตัวอยางของ Krejcie  และ Morgan (1970, p.608) 
ไดกลุมตัวอยางจํานวน 132 ราย 
 2.  ขอบเขตดานเนื้อหา 
   ตัวแปรที่ใชในการศึกษา  ประกอบดวย 
   2.1  ตัวแปรอิสระ  (independent  variables)  คือ  
   ขอมูลสภาพธุรกิจของลูกคาประกอบดวย 
    -  รูปแบบธุรกิจ 
    -  ลักษณะธุรกิจ 
    -  ขนาดธุรกิจ 
    -  ทุนจดทะเบียน 
    -  ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 
  2.2  ตัวแปรตาม  (dependent  variables) คือ องคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใช
ตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน ในดานตาง ๆ ดังนี้ 
 - ผลิตภัณฑ 
    - ราคา 
   -  การจัดจําหนาย 
   -  การสงเสริมการตลาด 
 3.  ขอบเขตดานเวลา   
   ระยะเวลาในการวิจัยคร้ังนี้ตั้งแต  ตุลาคม 2552  ถึงเดือน เมษายน 2553 
 

กรอบแนวคดิในการวิจัย 
 
              การศึกษาเรื่อง องคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน บริษัท อิตัล
ไทยอุตสาหกรรม จํากัด  ผูวิจัยไดนําแนวคิดของ Kotler (2003)  มาใชเปนแนวทางในการกําหนด
กรอบแนวคิดในการวิจัย  ดังนี้ 
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   ตัวแปรอิสระ                                             ตัวแปรตาม                                            
 
 
 
      
 
         
 
 
 

องคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใช
ตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน  

- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
-  การจัดจําหนาย 
-  การสงเสริมการตลาด 

 

ขอมูลสภาพธุรกิจของลูกคา 
-  รูปแบบธุรกิจ 
-  ลักษณะธุรกิจ 
-  ขนาดธุรกิจ 
-  ทุนจดทะเบียน 
-  ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 

 

ภาพที่ 1.1  กรอบแนวคดิในการวิจยั 

 
นิยามศัพทเฉพาะ 

 
 การตัดสินใจเชาซื้อ หมายถึง การประเมินขอเสนอทางการตลาดของผูขาย เพื่อการ
ตัดสินใจเชาซ้ือในดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
 องคประกอบการทางการตลาด หมายถึง สวนประสมทางการตลาดซึ่งเปนเครื่องมือทาง
การตลาดที่กิจการใชดําเนินงาน เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค ดังนี้ 
 -  ผลิตภัณฑ หมายถึง  รถขุดดินที่ใชสําหรับงานกอสราง ที่เสนอขายแกลูกคา 
 -  ราคา หมายถึง  จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ที่ลูกคาตองจายเพื่อการเชาซ้ือรถขุดดิน 
 -  การจัดจําหนาย หมายถึง โครงสรางของชองทางประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม
ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการจากองคการไปยังตลาด 
 -  การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสราง
ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  
 ลูกคา หมายถึง บุคคลที่เปนเจาของกิจการ หรือผูมีอํานาจในการตัดสินใจเชาซื้อรถขุด
ดิน ของบริษัท อิตัลไทยอุตสาหกรรม จํากัด  
 การเชาซื้อ หมายถึง การทําสัญญาระหวางผูซ้ือและผูใหเชา โดยผูใหเชายังคงมี
กรรมสิทธิ์ในทรัพยสินนั้น จนกวาจะครบอายุสัญญา 
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 
         1.//ทําใหทราบวากิจการประเภทรถขุดดินจะตองมีการกําหนดองคประกอบทางการ
ตลาดในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดเปนอยางไร 
 2.  ผูบริหารสามารถนําผลการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการพัฒนา  ปรับปรุง และการ
วางแผนกลยุทธทางการตลาดใหกับองคกรและ เปนแนวทางสําหรับผูที่สนใจไดเรียนรูเกี่ยวกับการ
บริหารจัดการเกี่ยวกับการใหเชาซ้ือสินคาประเภทอื่นที่ใกล เคียง หรือคลายคลึงกัน  ใหมี
ประสิทธิภาพมากที่สุด 
 3.  สามารถนําไปประยุกตใชผลิตภัณฑอ่ืน ๆ ของบริษัท 
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