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บทคัดยอ่* 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัด

โลหะด้วยซีเอ็นซีของลูกค้าในพ้ืนที่จังหวัดชลบุรี ซึ่งการวิจัยนี้ได้มีรูปแบบของการวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างที่
ใช้ในการวิจัย คือ ลูกค้าในพื้นที่จังหวัดชลบุรีที่ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซี จำนวน 100 คน ใช้วิธีการ
คัดเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบอย่างง่าย โดยมีแบบสอบถามเป็นเครื่องมือวิจัยและสถิติท่ีใช้ในการวิจัย คือ การวิเคราะห์
ด้วยค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์สมการโครงสร้างด้วยโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ 

ผลการวิจัยพบว่า นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ ความไว้วางใจ และความพึงพอใจของลูกค้าส่งผล
ทางตรงต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.240, 0.353 และ 0.336 ส่วน
นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์และความไว้วางใจส่งผลทางอ้อมต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์
เส้นทางเท่ากับ 0.177 และ 0.087 นอกจากนี้นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์และความไว้วางใจส่งผลทางตรงต่อ
ความพึงพอใจของลูกค้า โดยมีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.529 และ 0.260 เช่นกัน ซึ่งผลการวิจัยแสดงให้
เห็นว่า นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ที่มีการสร้างให้เกิดความหลากหลายและพัฒนาให้ทันสมัย เพื่อให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าทั้งด้านคุณภาพและต้นทุนได้ รวมถึงการสื่อสารที่ชัดเจนและการบริการที่ดี ทำ
ให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจในผลิตภัณฑ์และบริการจากผู้จัดจำหน่ายที่มีผลงานดีและน่าเชื่อถือย่อมส่งผลด้าน
บวกต่อที่ทำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ซึ่งจะสามารถให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ในระดับที่เพิ่มสูงขึ้นได้
อย่างต่อเนื่อง 
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Abstract 

The objectives of this study included the causative factor affecting purchase decisions of 

CNC cutting machines of customers in the Chonburi areas. This is quantitative research in which 

samples in the study included 100 customers in the Chonburi areas who purchased CNC 

cutting machines. They were randomly selected by using simple random sampling. A 

questionnaire was implemented as a research tool and the statistics used in this study included 

percentage, means, standard deviation (SD), and structural equation modeling program 

(SEM). 

The findings of the study revealed that product innovation, trust, and customer 

satisfaction had directly impacted purchase decisions. The path coefficient scales included 

0.240, 0.353, and 0.336. Adversely, product innovation and trust had indirectly impacted 

product decisions. Its path coefficient scales were at 0.177 and 0.087. Furthermore, product 

innovation and trust had directly impacted customer satisfaction and the path coefficient scales 

were at 0.529 and 0.260. The findings of the study revealed that product innovation that could 

create a variety of products and their modern development can respond to the customer needs 

both in quality and costs. Furthermore, precise communication and good service could 

encourage customers’ trust in the products and services of the distributors who have good 

reputations and performance. This could show positive outcomes to contribute the customer 

satisfaction and help them gradually high purchase decisions. 

 

Keyword: Product Innovation;  Trust;  Purchase Decisions;  CNC cutting machines 

 

บทนำ 
การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีที่ก้าวหน้าไปอย่างรวดเร็วและการพัฒนาอันไม่หยุดยั้งของเทคโนโลยี 

นอกจากจะมีบทบาทในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจ ยังผลักดันให้เกิดการแข่งขันในภาคการผลิตของประเทศต่าง ๆ 
ให้สูงขึ้นไปตาม ความอยู่รอดของอุตสาหกรรมไทยในอนาคตต้องอาศัยเทคโนโลยีสมัยใหม่เข้ามาเป็นปัจจัย
หลักของอุตสาหกรรมยุคใหม่ที่แข่งขันด้วยความเป็นอัจฉริยะ เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มที่ยั ่งยืนและพัฒนาขีด
ความสามารถทางการแข่งขันให้กับธุรกิจได้อย่างมั่นคง ท่ามกลางสภาวะแวดล้อมที่มีความผันผวนอยู่เป็นระยะ
ที่ต้องปรับตัวให้สอดคล้องกับบริบทของเศรษฐกิจและสังคม เพื่อวางรากฐานและสร้างสภาพแวดล้อมที่เอื้อให้
ภาคธุรกิจเติบโตอย่างยั่งยืนในระยะยาว (วิจัยกรุงศรี, 2567) ในขณะเดียวกันการเติบโตของภาคธุรกิจการผลิต
ได้ขยายตัวเติบโตอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้ภาคธุรกิจการผลิตต่างต้องเผชิญกับการแข่งขันที่สูง การปรับตัวและ
พัฒนาผลิตภัณฑ์หรือกระบวนการทำงานย่อมเป็นปัจจัยสำคัญที่ส่งผลให้ภาคธุรกิจการผลิตอยู่รอดได้ภายใต้
การแข่งขันที่สูง ดังนั้นเมื่อธุรกิจการผลิตได้มีการปรับตัวและพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือกระบวนการผลิตย่อมต้อง
อาศัยสมาร์ทเทคโนโลยีโชลูชันที่มีบทบาทสำคัญในการเพิ่มประสิทธิภาพ เพื่อลดต้นทุนทางด้านวัตถุดิบ 
ทรัพยากร และกำลังแรงงาน โดยสมาร์ทเทคโนโลยีโชลูชันได้มีการพัฒนาขึ้น เพื่อเชื่อมโยงไปสู่การใช้ระบบ
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ปัญญาประดิษฐ์ หรือ AI (Artificial Intelligence) ในอนาคต (สำนักงานพัฒนารัฐบาลดิจิทัล (องค์การ
มหาชน), 2562) เพื ่อเพิ ่มประสิทธิภาพในการทำงาน ทั ้งการให้บริการที ่มีคุณภาพ ลดความซ้ำซ้อน ลด
ทรัพยากร และสามารถสร้างมาตรฐานในการทำงานที่สามารถวัดผลได้ สร้างโอกาสทางธุรกิจและเพ่ิม
ความสามารถการแขง่ขันในยุคโลกาภิวัตน์ได ้(อำพล กลิ่นบัวแย้ม, 2565) 

CNC (ซีเอ็นซี) ย่อมาจาก Computer Numerical Control เป็นเทคโนโลยีที่อาศัยคอมพิวเตอร์
หรือไมโครโปรเซสเซอร์สำหรับใช้ควบคุมการเคลื่อนไหวของการทำงาน โดยแยกตามประเภทของเครื่องได้เป็น
เครื่องตัดเลเซอร์หรือพลังเลเซอร์ (Laser Cutting) เครื่องตัดพลาสมา (Plasma Cutting) เครื่องตัดแก๊ส 
(Gas Cutting) เครื่องตัดพลังน้ำ (Water Jet Cutting) และเครื่องตัดเชื้อเพลิงอ๊อกซี (Oxy Cutting)    
เป็นต้น (กฏษณพล เรืองไพศาล, 2562) ซึ่งปัจจุบันการพัฒนาเทคโนโลยีเครื่องตัดซีเอ็นซีได้มีการพัฒนาอยา่ง
ต่อเนื่องจากหลายประเทศ การแข่งขันของตลาดเทคโนโลยีซีเอ็นซีได้มีการแข่งขันที่สูงขึ้น ธุรกิจผู้ผลิตและ
จำหน่ายซีเอ็นซีต่างนำกลยุทธ์ต่าง ๆ เข้ามาใช้ในการวางแผนและกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด จึงจำเป็นอย่าง
ยิ่งที่ผู้ประกอบการธุรกิจผู้ผลิตและจำหน่ายซีเอ็นซีต้องปรับกลยุทธ์เพื่อสร้างส่วนแบ่งทางการตลาดที่สูงขึ้น 
พร้อมกับสร้างฐานลูกค้าใหม่ และรักษาฐานลูกค้าเดิมให้ได้ และจากการศึกษาวิจัยของ Mabendra (2021) 

ได้กล่าวว่า การจะสร้างส่วนแบ่งทางการตลาด พร้อมกับสร้างฐานลูกค้าใหม่และรักษาฐานลูกค้าเดิมได้นั้น การ
ทำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและนำไปสู่การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ถือได้ว่าเป็นประเด็นที่ภาคธุรกิจต้องให้
ความสำคัญ และการทำให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ได้นั้น ต้องอาศัยปัจจัยนวัตกรรมด้านผลิตภณัฑ์
ที่เป็นหนึ่งในเครื่องมือพื้นฐานของกลยุทธ์ของการเติบโตทางการตลาดที่ทำให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกพึงพอใจ    
อันเกิดจากผลของการเปรียบเทียบประสิทธิภาพการรับรู ้ของผลิตภัณฑ์หรือบริการกับความคาดหวัง 
(Chukwunwem & Ndubueze, 2021) โดยนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ที่เป็นการสร้างสรรค์ให้เกิดความ
แตกต่างอย่างชัดเจนจากผลิตภัณฑ์เดิมหรือมีการต่อยอดจากผลิตภัณฑ์เดิม และสามารถตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้จะสามารถสร้างให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจ เพื่อเข้าสู่ตลาดใหม่และเพิ่มส่วนแบ่งทาง
การตลาดที่มีอยู่ที ่ก่อให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันที่สูงขึ้น ได้ (มยุรา ธรรมวัฒนากุล และธัญนันท์     
บุญอยู่, 2565) นอกจากนี้การศึกษาของ Setiawan & Sayuti (2017) ได้กล่าวว่า ความไว้วางใจที่เป็นความ
เต็มใจของลูกค้าที่อยู่บนพื้นฐานของความเชื่อมั่นจะเป็นหนึ่งในปัจจัยที่สร้างความสัมพันธ์ในระยะยาว โดย
ความไว้วางใจจะเกิดขึ้นก็ต่อเมื่อฝ่ายหนึ่งมีความมั่นใจในการแลกเปลี่ยนความน่าเชื่อถือและความซื่อสัตย์ที่ทำ
ให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกพึงพอใจอันเกิดจากความคาดหวัง (จินตนา เกษตรเสริมวิริยะ และธัญนันท์ บุญอยู่, 
2564) ซึ่งรวมไปถึงการตัดสินใจซื้อที่สามารถตอบสนองความต้องการได้ในหลายแง่มุม และเป็นกระบวนการ
บูรณาการที่รวมพฤติกรรมการเลือกตั้งแต่สองพฤติกรรมขึ้นไป และเลือกพฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ่งมากกว่า
พฤติกรรมอย่างอื่นที่เป็นการกำหนดการตัดสินใจของลูกค้าต่อผลิตภัณฑ์นั้น ๆ (Hasibuan, Siregar & 

Harahap, 2022) 



262 Journal of Modern Learning Development 

Vol. 9 No. 9 September 2024 

    
 

ดังนั้นจากประเด็นดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจัยในฐานะผู้ประกอบการธุรกิจผลิตและจำหน่ายผลิตภัณฑ์
เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซี จึงสนใจศึกษาถึงบุพปัจจัยของนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์และความไว้วางใจที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซีของลูกค้าในพื้นที่จังหวัดชลบุรี  เพื่อศึกษาถึงว่า มีปัจจัย
ใดบ้างที่ทำให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซีในระดับที่สูงขึ้น และเพื่อสามารถ
นำข้อมูลไปเปรียบเทียบศึกษาความพร้อมและความก้าวหน้าของเทคโนโลยีและนวัตกรรมของอุตสาหกรรม
ภายในประเทศ เพื่อการพัฒนาต่อยอดนวัตกรรมพร้อมกับสร้างความได้เปรียบการแข่งขันให้กับองค์กรภาครัฐ
และเอกชนในอนาคต ตลอดจนทำให้ผู้ประกอบการได้รับรู้และตระหนักถึงนวัตกรรมที่มีความสำคัญและเป็น
ปัจจัยแห่งความสำเร็จในยุค IoT (Internet of Things) ที่มีข้อมูลข่าวสารและความจำเป็นต้องเตรียมความ
พร้อมสำหรับการแข่งขันภายในเขตการค้าเสรีกระทั่งในตลาดโลกต่อไป 
 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้กำหนดวัตถุประสงค์ในการวิจัยไว้ว่า เพื่อศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซีของลูกค้าในพ้ืนที่จังหวัดชลบุรี 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ทำการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ที่มุ่งเน้น

การวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) โดยได้ทำการศึกษาเกี่ยวกับประชากร กลุ่มตัวอย่าง และวิธีการสุ่ม
ตัวอย่าง โดยมีรายละเอียดในประเด็นแต่ละหัวข้อดังต่อไปนี้ 

1. ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ดำเนินการศึกษากับกลุ่มลูกค้าในพื้นที่จังหวัดชลบุรีที่ซื้อ
ผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซี ซึ่งไม่ทราบจำนวนที่แน่นอน กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ลูกค้า
ในพื้นที่จังหวัดชลบุรีที่ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซี จำนวน 100 คน โดยผู้วิจัยได้ทำการพิจารณา
ลักษณะข้อมูลจากการสุ่มตัวอย่างจากประชากรที่มุ่งศึกษาไว้  โดยได้ทำการกำหนดขนาดตัวอย่างตามแนวคิด
ของ Marsh et al. (1998) ที่เป็นแนวทางหนึ่งที่ได้รับความนิยมในการใช้การกำหนดตัวอย่างในการวิจัยเชิง
ปริมาณที่เป็นการประมาณขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ส่วนการสุ่มตัวอย่างครั้งนี้ผู้วิจัยได้ทำการพิจารณาลักษณะ
ข้อมูลจากการสุ่มตัวอย่างจากกลุ่มประชากรที่ได้มุ่งศึกษาไว้ โดยใช้สถิติพื้นฐานและการวิเคราะห์ทางสถิติขั้น
สูงด้วยการวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้าง (Structural Equation Model--SEM) ซึ่งการวิจัยครั้งนี้ได้มี
การสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) ที่ใช้การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างอย่างง่าย 
(Simple Random Sampling)  

 

 



Journal of Modern Learning Development  
ปีที่ 9 ฉบับท่ี 9 ประจำเดือนกันยายน 2567 

263 

 

 

2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ซึ่งการวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) และมี
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม โดยแบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ซึ่งมีรายการ
ดังต่อไปนี้ คือ ส่วนที่ 1 แบบสอบถามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ซึ่งมีข้อคำถาม 5 ข้อ ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเพ่ือวัดระดับนวัตกรรม
ด้านผลิตภัณฑ์ มีข้อคำถามจำนวน 6 ข้อ ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเพ่ือวัดระดับความไว้วางใจ มีข้อคำถามจำนวน 
7 ข้อ ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเพื่อวัดระดับความพึงพอใจของลูกค้า มีข้อคำถามจำนวน 8 ข้อ และส่วนที่ 5 
แบบสอบถามเพื่อวัดระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ มีข้อคำถามจำนวน 7 ข้อ ซึ่งแบบสอบถามดังกล่าว
ข้างต้นในแต่ละส่วนจะมีลักษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับตามแบบของ Likert 

(1932) โดยจะมีให้เลือกตอบได้เพียงคำตอบเดียวตามเกณฑ์การกำหนดค่าระดับ คือ “มากที่สุด ให้คะแนน 5 
คะแนน” “มาก ให้คะแนน 4 คะแนน” “ปานกลาง ให้คะแนน 3 คะแนน” “น้อย ให้คะแนน 2 คะแนน” และ 
“น้อยที่สุด ให้คะแนน 1 คะแนน” ส่วนการสร้างและหาคุณภาพของเครื่องมือนั้น ผู้วิจัยได้พัฒนาแบบสอบถาม
ขึ้นภายใต้คำแนะนำของอาจารย์ที่ปรึกษา แล้วนำแบบสอบถามที่สร้างขึ้นให้ผู ้ทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ท่าน 
ตรวจสอบคุณภาพด้านความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) รายข้อ เพื ่อพิจารณาความสอดคล้อง
ระหว่างข้อคำถามกับตัวแปรที่ต้องการวัด และนำแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบคุณภาพจากผู้ทรงคณุวุฒิ
แล้ว เฉพาะข้อที่อยู่ในเกณฑ์มาปรับปรุงและสร้างเป็นแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ไปทดลองใช้กับประชากรที่ มี
ลักษณะเหมือนกับประชากรที่ใช้ในการศึกษา จำนวน 30 คน โดยการหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ที่ได้
อยู่ที่ 0.67-1.00 และค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัคอยู่ระหว่าง 0.771-0.930 

3. การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ดำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่มลูกค้าในพื้นที่จังหวัดชลบุรีที่
ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซี จำนวน 100 คน เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เป็นไปตามความจริง ดังนั้นผู้วิจัยจึง
เป็นผู้ทำการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง และการเก็บรวบรวมข้อมูลกระทำในระหว่างเดือนมิถุนายน-
กรกฎาคม พ.ศ. 2566  

4. การวิเคราะห์ข้อมูล ในการศึกษานี้จะนำข้อมูลที่ได้จากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง
จำนวน 100 ตัวอย่างด้วยการหาค่าร้อยละ (Percentage) ใช้อธิบายข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคล และ
การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อศึกษาระดับของนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ ความไว้วางใจ ความพึงพอใจของลูกค้า และ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ด้วยค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้ใน
การแปลความหมายของข้อมูลต่าง ๆ เพื่อสรุปและอธิบายลักษณะของตัวแปร ส่วนสถิติอนุมานเป็นการนำวิธี
ทางสถิติมาใช้สำหรับทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) เพื่อหาความสัมพันธ์โครงสร้างเชิงสาเหตุ
และหาระดับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อตัวแปรทั้งทางตรงและทางอ้อม ด้วยตัวแบบสมการโครงสร้าง (Structural 

Equation Modeling--SEM) โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ผู้วิจัยได้ศึกษาบุพปัจจัยของนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์และความไว้วางใจที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซีของลูกค้าในพื้นที่จังหวัดชลบุรี โดยการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยมุ่งเน้นตัวแปรที่
ประกอบด้วย 1) นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ 2) ความไว้วางใจ 3) ความพึงพอใจของลูกค้า และ 4) การตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ ซึ่งสามารถพัฒนากรอบแนวคิดในการวิจัยได้ดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

ซึ่งจากกรอบแนวคิดในการวิจัยนี้สามารถกำหนดสมมติฐานการวิจัยได้ดังนี้ 
สมมติฐานที่ 1 (H1) นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์มีผลทางตรงต่อความพึงพอใจของลูกค้า 
สมมติฐานที่ 2 (H2) นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์มีผลทางตรงต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
สมมติฐานที่ 3 (H3) นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์มีผลทางอ้อมต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
สมมติฐานที่ 4 (H4) ความไว้วางใจมีผลทางตรงต่อความพึงพอใจของลูกค้า 
สมมติฐานที่ 5 (H5) ความไว้วางใจมีผลทางตรงต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
สมมติฐานที่ 6 (H6) ความไว้วางใจมีผลทางอ้อมต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
สมมติฐานที่ 7 (H7) ความพึงพอใจของลูกค้ามีผลทางตรงต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
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ผลการวิจัย 
จากการศึกษากลุ่มตัวอย่างที่เป็นลูกค้าในพ้ืนที่จังหวัดชลบุรีที่ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซี 

ซึ่งมีจำนวนทั้งสิ้น 100 ราย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 51.00 มีอายุอยู่
ในช่วง 25-30 ปี อยู่ร้อยละ 36.00 มีสถานภาพโสดร้อยละ 71.00 มีระดับการศึกษาอยู่ในช่วงปริญญาตรีคิด
เป็นร้อยละ 75.00 และมีรายได้ต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 20,0000 บาท คิดเป็นร้อยละ 52.00 โดย
การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยสามารถแสดงผลการวิเคราะห์ออกมาแต่ละประเด็นได้ดังนี้ 

1. ผลการวิเคราะห์เพื่อศึกษาระดับของนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ ความไว้วางใจ ความพึงพอใจของ
ลูกค้า และการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ซึ่งผลการวิจัยสามารถแสดงได้ดังตารางท่ี 1 

 

ตารางท่ี 1 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับของตัวแปรโดยรวม 

ตัวแปร ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ 

นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ 4.41 0.579 มาก 
ความไว้วางใจ 4.46 0.556 มาก 
ความพึงพอใจของลูกค้า 4.52 0.510 มากที่สุด 
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 4.44 0.545 มาก 

 

จากตารางที่ 1 พบว่า ลูกค้าในพื้นที่จังหวัดชลบุรีที่ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซีมีระดับ
ความคิดเห็นของความพึงพอใจของลูกค้าโดยรวมในระดับที่มากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.52 และมีส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.510 ส่วนลูกค้าในพื้นที่จังหวัดชลบุรีที่ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซี มี
ระดับความคิดเห็นของนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ ความไว้วางใจ และการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์โดยรวมมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.41, 4.46 และ 4.44 ตามลำดับ และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.579, 0.556 และ 0.545 
ตามลำดับ 
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2. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซี
ของลูกค้าในพื้นที่จังหวัดชลบุรี ซึ่งผู้วิจัยได้ทำการวิเคราะห์ความสัมพันธ์สัมประสิทธิ์ความถดถอยด้วยตัวแบบ
สมการโครงสร้างโดยภาพรวมและผลการทดสอบสมมติฐานสามารถแสดงผลปรากฎได้ดังภาพที่ 2 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพที่ 2 เส้นทางความสัมพันธ์ของตัวแบบสมการโครงสร้าง 
 

จากภาพที่ 2 แสดงเส้นทางความสัมพันธ์ตัวแบบสมการโครงสร้างที่ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัว
แปร ซึ่งผลการวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้างสามารถอธิบายได้ คือ 1) ปัจจัยที่มีผลโดยรวมต่อการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ (PD) พบว่า นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ (PI) ความไว้วางใจ (TR) และความพึงพอใจของลูกค้า (CS) มี
อิทธิพลทางตรงต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ (PD) มีค่าเท่ากับ 0.240, 0.353 และ 0.336 ตามลำดับ นอกจากนี้
นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ (PI) และความไว้วางใจ (TR) มีอิทธิพลทางอ้อมต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ (PD) 
โดยมีค่าเท่ากับ 0.177 และ 0.087 ตามลำดับ และ 2) ปัจจัยที่มีผลโดยรวมต่อความพึงพอใจของลูกค้า (CS) 
พบว่า นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ (PI) และความไว้วางใจ (TR) มีอิทธิพลทางตรงต่อความพึงพอใจของลูกค้า 
(CS) มีค่าเท่ากับ 0.529 และ 0.260 ตามลำดับ โดยผู้วิจัยได้สรุปผลความสัมพันธ์ระหว่างบุพปัจจัยทาง
นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์และความไว้วางใจที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซีของ
ลูกค้าในพื้นที่จังหวัดชลบุรีดังตารางที่ 2 
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ตารางท่ี 2 ความสัมพันธ์ระหว่างบุพปัจจัยที่มีต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
ตัวแปร 
(LV) 

ค่าความผันแปร 
(R2) 

อิทธิพล 
(Effect) 

PI TR CS 

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ (PD) 0.682 DE 0.240 0.353 0.336 
 IE 0.177 0.087 0.000 
 TE 0.417 0.440 0.336 

ความพึงพอใจของลูกค้า (CS) 0.543 DE 0.529 0.260 0.000 
 IE 0.000 0.000 0.000 
 TE 0.529 0.260 0.000 

หมายเหตุ: 
 

De=Direct Effect, IE=Indirect Effect, TE=Total Effect, N/A=Not Applicable 
 

จากผลการวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้างของบุพปัจจัยของนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์และความ
ไว้วางใจที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซีของลูกค้าในพ้ืนที่จังหวัดชลบุรี ผู้วิจัยได้
ทำการศึกษาสรุปสมมติฐานการวิจัยในครั้งนี้ดังตารางที่ 3 
 

ตารางท่ี 3 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานการวิจัย 
(Hypothesis) 

สัมประสิทธิ์
เส้นทาง 
(Coef.) 

ค่า t-test ผลลัพธ์ 

อิทธิพลทางตรง      
 PI --> CS  0.529*** 4.477  สนับสนุน 
 PI --> PD  0.240* 1.837  สนับสนุน 
 T

R 

--> CS 
 0.260** 2.052  สนับสนุน 

 T

R 

--> PD 
 0.353*** 3.262  สนับสนุน 

 CS --> PD  0.336*** 2.662  สนับสนุน 
อิทธิพลทางอ้อม      
 PI --> PD  0.177** 2.286  สนับสนุน 
 T

R 

--> PD 
 0.087* 1.658  สนับสนุน 

หมายเหตุ: (* หมายถึง p-value ≤ 0.10 หรือ ค่า t ≥ 1.65); (** หมายถึง p-value ≤ 0.05 หรือ ค่า t ≥ 1.96); 
(*** หมายถึง p-value ≤ 0.01 หรือ ค่า t ≥ 2.58)  
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จากตารางที่ 3 สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย พบว่า 1) นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์มี
ผลทางตรงต่อความพึงพอใจของลูกค้าและการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง (Coef.) 
0.529***, 0.240* และค่า t-test เท่ากับ 4.477, 1.837 และนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์มีผลทางอ้อมต่อการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง (Coef.) 0.177** และค่า t-test เท่ากับ 2.286 2) ความไว้วางใจมี
ผลทางตรงต่อความพึงพอใจของลูกค้าและการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์  โดยมีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง (Coef.) 
0.260**, 0.353*** และค่า t-test เท่ากับ 2.052, 3.262 และความไว้วางใจมีผลทางอ้อมต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง (Coef.) 0.087* และค่า t-test เท่ากับ 1.658 และ 3) ความพึงพอใจ
ของลูกค้ามีผลทางตรงต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง (Coef.) 0.336*** และค่า   
t-test เท่ากับ 2.662 
 

อภิปรายผลการวิจัย 
จากผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์พบว่า นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ ความไว้วางใจ และความพึงพอใจ

ของลูกค้าส่งผลทางตรงต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ส่วนนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์และความไว้วางใจก็ส่งผล
ทางอ้อมต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์และความไว้วางใจส่งผลทางตรงต่อ
ความพึงพอใจของลูกค้าเช่นกัน ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ Chukwunwem & Ndubueze, 2021)           

ที่พบว่า นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยหนึ่งที่ภาคธุรกิจต่างให้ความสำคัญในการสร้างสิ่งใหม่ที่สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าและทำให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกพึงพอใจในตัวผลิตภัณฑ์หรือบริการ ประกอบ
กับสามารถสร้างให้ลูกค้าเกิดทัศนคติที่ดีต่อผลิตภัณฑ์ที่จะทำให้เกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์นั้น ๆ 
ในระดับที่สูงขึ้น (มยุรา ธรรมวัฒนากุล และธัญนันท์ บุญอยู่, 2565) นอกจากนี้การศึกษาของ Setiawan & 

Sayuti (2017) พบว่า นอกเหนือปัจจัยนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์แล้ว ความไว้วางใจที่ลูกค้าได้รับและลูกค้าเกิด
ความเชื่อมั่นจะเป็นหนึ่งในปัจจัยที่สร้างความสัมพันธ์ในระยะยาว และทำให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกพึงพอใจต่อ
ผลิตภัณฑ์ในระดับที่สูงขึ้น (จินตนา เกษตรเสริมวิริยะ และธัญนันท์ บุญอยู่, 2564) ซึ่งเมื่อลูกค้าเกิดความพึง
พอใจต่อผลิตภัณฑ์แล้วก็จะนำไปสู่การตัดสินใจซื้อที่เป็นกระบวนการทางพฤติกรรมที่เกิดจากการเลือกตั้งแต่
สองพฤติกรรมขึ้นไป และเลือกพฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ่งมากกว่าพฤติกรรมอย่างอื่นที่เป็นการกำหนดการ
ตัดสินใจของลูกค้าต่อผลิตภัณฑ์นั้น ๆ (Hasibuan, Siregar & Harahap, 2022) 
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ข้อเสนอแนะ 
1. ข้อเสนอแนะในการนำผลการวิจัยไปใช้ 

1.1 จากผลการศึกษาพบว่านวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ในประเด็นที่ผลิตภัณฑ์มีการพัฒนาที่ทันสมัย
อย่างสม่ำเสมอมีระดับความคิดเห็นของลูกค้าในระดับที่มากที่สุด ดังนั้นการทำให้ลูกค้าเกิดการตัดสิในซื้อ
ผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซีในระดับที่สูงขึ ้นได้นั ้นผู้ประกอบการควรมีการสร้างนวัตกรรมด้าน
ผลิตภัณฑ์ให้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลายและทันสมัยอย่างสม่ำเสมอ และควรมีการพัฒนา
กระบวนการผลิตด้วยการใช้เทคโนโลยีที่มีความทันสมัยเพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและทันสมัยที่นำไปสู่การ
ตัดสินใจซื้อของลูกค้าในระดับท่ีสูงขึ้น 

1.2 จากผลการศึกษาพบว่า ความไว้วางวาใจในประเด็นที่ผลิตภัณฑ์มีบริการหลังการขายที่มี 
ประสิทธิภาพมีระดับความคิดเห็นของลูกค้าในระดับที่มากที่สุด ดังนั้นการทำให้ลูกค้าเกิดการตัดสิในซื้อ
ผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซีในระดับที่สูงขึ้นได้นั้น ผู้ประกอบการควรมีการมุ่งเน้นบริการหลังการขาย
ที่มีประสิทธิภาพ สร้างคุณภาพที่ได้รับการรับรองตรงตามมาตรฐานที่กำหนดไว้ มีคุณภาพท่ีเหมาะสมกับราคา
และคงทนต่อการใช้งาน เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีตราผลิตภัณฑ์ที่ได้มาตรฐานเป็นที่ยอมรับต่อการใช้งานและมี
คุณภาพที่น่าเชื่อถือต่อการใช้งานของลูกค้า 

1.3 จากผลการศึกษาพบว่า ความพึงพอใจของลูกค้าในประเด็นที่ผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถตอบสนอง
การใช้งานได้เป็นอย่างดีมีระดับความคิดเห็นของลูกค้าในระดับที่มากท่ีสุด ดังนั้นการทำให้ลูกค้าเกิดการตัดสิใน
ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซีในระดับที่สูงขึ้นได้นั้น ผู้ประกอบการควรมุ่งเน้นสร้างให้ลูกค้าเกิดความ
พึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ด้วยการส่งมอบผลิตภัณฑ์ที่ให้บริการได้อย่างรวดเร็ว เพื่อให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจต่อ
การให้บริการหลังการขายและซื้อผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง 

2. ข้อเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
2.1 การวิจัยครั้งนี้บุพปัจจัยของนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์และความไว้วางใจที่มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซีของลูกค้าในพื้นที่จังหวัดชลบุรี  ดังนั้นในการวิจัยครั้งต่อไปควรมุ่งเน้น
การวิจัยในกลุ่มของลูกค้าในเขตหรือจังหวัดอ่ืน ๆ ของไทย เพ่ือให้ทราบถึงความแตกต่างระหว่างบุพปัจจัยของ
นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์และความไว้วางใจที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซีของ
ลูกค้าในแต่ละกลุ่มต่อไป 

2.2 การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาถึงบุพปัจจัยของนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์และความไว้วางใจที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องตัดโลหะด้วยซีเอ็นซีของลูกค้าในพื้นที่จังหวัดชลบุรี ซึ่งเป็นการวิจัยเพ่ือ
ศึกษาให้ทราบถึงตัวแบบทฤษฎีฐานรากท่ีได้มาจากข้อมูลเชิงปริมาณ ดังนั้นในการวิจัยครั้งต่อไปอาจนำตัวแบบ
ทฤษฎีฐานรากที่ได้จากการวิจัยนี้ไปทดสอบใช้กับตัวแบบอื่น ๆ เพื่อนำไปประยุกต์ใช้ในการศึกษาด้านวิชาการ
ต่อไปในอนาคต  
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