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บทคดัย่อ 

  การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัดา้นราคา คุณภาพ การบรกิาร และชื่อเสยีงของแบรนด์
ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ของบรษิทั เมทเทลิคอม จ ากดั ซึ่งเป็นผู้ผลติและจ าหน่ายอลูมเินียม    
อนิกอตในตลาดอุตสาหกรรม (B2B)  

  กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาคอื ผู้ประกอบการหรอืผูม้อี านาจตดัสนิใจซือ้ในอุตสาหกรรมยานยนต์ 
อเิลก็ทรอนิกส ์เครื่องใชไ้ฟฟ้า และก่อสรา้ง จ านวน 60 ราย เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัคอืแบบสอบถาม สถติิ
ที่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ย ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์การ
ถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 

  ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยู่ในอุตสาหกรรมยานยนต์ (ร้อยละ 56.70) และเป็น
ผู้จดัการฝ่ายจดัซื้อ ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสินใจซื้อในภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยปัจจยัด้านการ
บรกิารมคี่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคอืด้านคุณภาพ และด้านชื่อเสยีงของแบรนด์ ตามล าดบั ผลการทดสอบ
สมมตฐิานพบว่า ปัจจยัทัง้ 4 ด้านมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้ออย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ(p < 0.001) โดย
สามารถร่วมกนัพยากรณ์การตดัสนิใจซื้อได้ร้อยละ 91.2 เมื่อพจิารณาน ้าหนักอิทธพิล พบว่าปัจจยัด้าน

ชื่อเสยีงและความน่าเชื่อถอืของแบรนดม์อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สงูทีสุ่ด (β = 0.350) รองลงมาคอื ดา้น

คุณภาพ (β = 0.324) ดา้นราคา (β = 0.310) และดา้นการบรกิาร (β = 0.227) ตามล าดบั ขอ้มลูเชงิลกึนี้
ช่วยใหบ้รษิทัสามารถจดัล าดบัความส าคญัในการพฒันากลยุทธก์ารตลาด โดยเน้นการสรา้งความเชื่อมัน่ใน
แบรนด์ควบคู่กับการรักษามาตรฐานคุณภาพสินค้าเพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันที่ย ัง่ยืน  



  ค าส าคญั: การตดัสนิใจซื้อ  ตลาดอุตสาหกรรม (B2B)  ชื่อเสยีงและความน่าเชื่อถอืของแบรนด์  
คุณภาพผลติภณัฑ ์ บรษิทั เมทเทลิคอม จ ากดั 

 

ABSTRACT 

  This research aims to study the factors of price, product quality, service quality, and brand 
reputation influencing the purchasing decisions for aluminum ingot products of Metalcom Co., Ltd. in 
the B2B industrial market.  The sample consisted of 60 business owners or purchasing decision-
makers in the automotive, electronics, electrical appliance, and construction industries. The research 
instrument was a questionnaire, and data were analyzed using percentage, mean, standard deviation, 
and Multiple Regression Analysis. 

  The results showed that the majority of respondents were in the automotive industry (56.70%) 
and held the position of purchasing manager. Overall, all factors influenced purchasing decisions at 
the highest level, with service quality having the highest mean score, followed by product quality and 
brand reputation. Hypothesis testing revealed that all four factors significantly influenced purchasing 
decisions at a statistical level of p< 0. 001, collectively accounting for 91. 2%  of the variance in 
purchasing decisions. When considering the influence weights, Brand Reputation and Credibility had 
the highest influence (β = 0.350), followed by Product Quality (β = 0.324), Price (β = 0.310), and 
Service Quality (β = 0.227), respectively. These insights enable the company to prioritize marketing 
strategies, focusing on building brand trust alongside maintaining product quality standards to create 
a sustainable competitive advantage. 

  Keywords: Purchasing Decision. Industrial Market (B2B), Brand Reputation and Credibility, 
Product Quality, Metalcom Co., Ltd. 

 

 

 



บทน า 

  ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

  อุตสาหกรรมการผลติโลหะโดยเฉพาะอลมูเินียมอนิกอต เป็นกลไกส าคญัในการขบัเคลื่อนเศรษฐกจิ
ของประเทศ โดยเป็นวตัถุดบิต้นน ้าหลกัในกลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต์ อเิลก็ทรอนิกส์ เครื่องใช้ไฟฟ้า และ
การก่อสรา้ง อย่างไรกต็าม ท่ามกลางสภาวะการแข่งขนัทีรุ่นแรงในตลาด B2B และความผนัผวนของกลไก
ตลาดโลก บรษิัท เมทเทลิคอม จ ากดั ในฐานะผู้ผลติและจ าหน่าย จ าเป็นต้องปรบักลยุทธ์เพื่อรกัษาฐาน
ลูกค้าและเพิม่ส่วนแบ่งทางการตลาด  ผู้วจิยัจงึเลง็เห็นความส าคญัในการศึกษาปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อของลูกค้าในกลุ่มอุตสาหกรรมดงักล่าว เพื่อให้ได้ข้อมูลเชงิลกึเกี่ยวกบัพฤติกรรมและความ
ตอ้งการของลกูคา้ในมติต่ิางๆ ทัง้ดา้นราคา คุณภาพ การบรกิาร และชื่อเสยีงของแบรนด ์ซึง่ผลการศกึษาจะ
เป็นประโยชน์อย่างยิง่ส าหรบับรษิทัในการน าไปวางแผนกลยุทธก์ารตลาดและการบรกิารที่มปีระสทิธภิาพ 
ตลอดจนสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัทีย่ ัง่ยนืในระยะยาว 

  วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

   1.เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นราคา คุณภาพ การบรกิาร และชื่อเสยีงของแบรนด ์ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑข์องบรษิทั เมทเทลิคอม จ ากดั 

  สมมติุฐานของการวิจยั 

  1.ปัจจยัดา้นราคา (Price) มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑข์องบรษิทั เมทเทลิคอม จ ากดั 

   2.ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลติภณัฑ ์(Product Quality) มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑข์อง
บรษิทั เมทเทลิคอม จ ากดั 

  3.ปัจจยัด้านการบริการ (Service Quality) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัท      
เมทเทลิคอม จ ากดั 

  4.ปัจจยัด้านชื่อเสยีงและความน่าเชื่อถอืของแบรนด์ (Brand Reputation & Credibility) มอีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑข์องบรษิทั เมทเทลิคอม จ ากดั 

   

 



ขอบเขตการวิจยั 

  1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา  

  การวจิยันี้มุ่งศกึษาปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑข์อง บรษิทั เมทเทลิคอม จ ากดั   
ในตลาดอุตสาหกรรม B2B โดยมุ่งเน้นไปที่ปัจจยัหลัก ได้แก่  ด้านราคา (Price)   ด้านคุณภาพของ
ผลติภณัฑ ์(Product Quality)   ดา้นการบรกิาร (Service Quality)  และดา้นชื่อเสยีงและความน่าเชื่อถอืของ
แบรนด ์(Brand Reputation & Credibility) 

  2. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่

  การศึกษาจะครอบคลุมลูกค้าในประเทศไทยที่อยู่ในภาคอุตสาหกรรมซึ่งเป็นผู้ซื้อผลิตภัณฑ์
อลูมเินียมอนิกอตของบรษิทั เมทเทลิคอม จ ากดั เช่น อุตสาหกรรมยานยนต์ อเิลก็ทรอนิกส ์เครื่องใชไ้ฟฟ้า 
และก่อสรา้ง 

  3. ขอบเขตดา้นกลุ่มตวัอยา่ง  

  กลุ่มตวัอยา่งประกอบดว้ยผูม้อี านาจตดัสนิใจ หรอืผูม้บีทบาทส าคญัในกระบวนการจดัซือ้ของบรษิทั
ลกูคา้ในกลุ่ม B2B ของบรษิทั เมทเทลิคอม จ ากดั 

  4. ขอบเขตดา้นเวลา  

  การเกบ็รวบรวมขอ้มลูและวเิคราะหจ์ะด าเนินการในช่วงปี พ.ศ. 2568 ซึง่สะทอ้นสภาพตลาด ความ
ตอ้งการ และพฤตกิรรมการตดัสนิใจของลกูคา้ในปัจจบุนั 

  5. ขอบเขตดา้นขอ้จ ากดัการศกึษา  

  การศกึษานี้อ้างองิขอ้มลูจากลกูคา้ปัจจบุนัและกลุ่มเป้าหมายของบรษิทั เมทเทลิคอม จ ากดั เท่านัน้ 
จงึอาจไม่ครอบคลุมพฤตกิรรมการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ในตลาดทีบ่รษิทัไม่ไดด้ าเนินธุรกจิอยู่ และการประเมนิ
ปัจจยัต่างๆ เป็นการวเิคราะหใ์นเชงิการรบัรู ้(Perception-based) ของผูต้อบแบบสอบถามเท่านัน้ 

 

 

 



     แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
  การศึกษาวจิยัครัง้นี้วางอยู่บนรากฐานของ แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบัการตดัสินใจซื้อในตลาด
อุตสาหกรรม (B2B) ตามแนวทางของ Kotler และ Keller ที่อธิบายถึงพฤติกรรมการซื้อขององค์กร 
(Organizational Buying Behavior) ว่าเป็นกระบวนการตัดสนิใจที่มเีหตุผล ซบัซ้อน และขบัเคลื่อนด้วย   
อุปสงค์สืบเนื่อง (Derived Demand) จากกลุ่มอุตสาหกรรมเป้าหมาย ได้แก่ ยานยนต์  อิเล็กทรอนิกส์ 
เครื่องใช้ไฟฟ้าและการก่อสรา้ง  แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกบัปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ ผู้วจิยัได้
สงัเคราะหปั์จจยัหลกั 4 ดา้น มาเป็นกรอบแนวคดิการวจิยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคาทีเ่น้นความโปร่งใส ปัจจยั
ด้านคุณภาพของผลติภณัฑท์ี่เน้นความสม ่าเสมอของมาตรฐาน ปัจจยัด้านการบรกิารที่เน้นความรวดเรว็
แม่นย าปัจจยัด้านชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือของแบรนด์ที่เป็นเครื่องมอืลดความเสี่ยงในการท าธุรกิจ   
ระยะยาว  นอกจากนี้ การทบทวน งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง ทัง้ในและต่างประเทศชี้ให้เหน็ว่า ในอุตสาหกรรม
โลหะและวตัถุดบิต้นน ้า คุณภาพและชื่อเสยีงของซพัพลายเออรถ์อืเป็นตวัแปรวกิฤตที่มอีทิธพิลสูงต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกคู่ค้า ซึ่งสอดคล้องกบักรอบแนวคดิที่ผู้วจิยัใช้เป็นแนวทางในการวเิคราะห์ผลการศกึษาและ
ทดสอบสมมตฐิานในครัง้นี้ 

 

  กรอบแนวคิดการวิจยั 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 



           วิธีด าเนินการวิจยั 

 
  การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยศกึษาจากประชากรทัง้หมด 
(Census Survey) ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าของบริษัท เมทเทิลคอม จ ากัด ในกลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต์ 
อเิลก็ทรอนิกส ์เครื่องใชไ้ฟฟ้า และการก่อสรา้ง จ านวน 60 ราย เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลคอื
แบบสอบถามทีผ่่านการทดสอบความตรงเชงิเนื้อหา (IOC) และมคี่าความเชื่อมัน่ (Cronbach's Alpha) อยู่
ในเกณฑท์ีเ่หมาะสม สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูประกอบดว้ยสถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ 
และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เพื่ออธบิายลกัษณะทัว่ไปและระดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัต่าง ๆ และใชส้ถติเิชงิ
อนุมาน ได้แก่ การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Correlation) และการวเิคราะห์การ
ถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) เพื่อทดสอบอทิธพิลของตวัแปรอสิระทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑอ์ยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ

 

        ผลการวิจยั 

 
  ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นลูกค้าในอุตสาหกรรมยานยนต์ (ร้อยละ 56.70) 
รองลงมาคอือุตสาหกรรมก่อสรา้ง (รอ้ยละ 13.30)  

  ตารางที ่1 จ านวน และรอ้ยละขอ้มลูทัว่ไปของบรษิทัและผูต้อบแบบสอบถาม   

ขอ้มลูทัว่ไปของบรษิทั จ านวน (คน) รอ้ยละ 

1. อุตสาหกรรมหลกัของบรษิทั  
          ยานยนต ์
          อเิลก็ทรอนิกส ์
          เครือ่งใชไ้ฟฟ้า 
          ก่อสรา้ง 
          อื่น ๆ 

 

34 
4 
5 
8 
9 

 

56.70 
6.70 
8.30 
13.30 
15.00 

รวม 60 100.00 



   
  จากตารางที่ 1  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามในด้านอุตสาหกรรมหลกัของบรษิทั รอ้ยละ 56.70  คอื
ยานยนต ์ รอ้ยละ 6.70 คอือเิลก็ทรอนิกส ์ รอ้ยละ 8.30 คอืเครือ่งใชไ้ฟฟ้า ร้อยละ 13.30 คอืก่อสร้าง  และ
รอ้ยละ 15.00 คอือุตสาหกรรมอื่นๆ เช่น เครื่องยนต์เรอื  เครื่องครวัอลูมเินียม  มอเตอร ์ สวติช ์ ผลติและ
ประกอบผลติภณัฑโ์ลหะ  Packaging  ส่วนประกอบเฟอรน์ิเจอร ์ จ าหน่ายอลมูเินียม 

  ตารางที ่2  ผลแสดงค่าสมัประสทิธิส์มการถดถอยพหุคูณ Coefficients 

Model 
 

Unstandardized B Coefficients 
Std.Error 

Standardized 
Coefficients 

Beta 

t Sig. 

1 (Constant) .235 
 

.189  1.245 .218 

ปัจจยัดา้น
ราคา 

.236 
 

.037 .310 6.312 <.001 

ปัจจยัดา้น
คุณภาพ 

.247 .043 .324 5.768 <.001 

ปัจจยัดา้น
บรกิาร 

.195 .043 .227 4.532 <.001 

ปัจจยัดา้น
ชื่อเสยีง 

.264 .039 .350 6.777 <.001 

  

  จากตารางที ่2 ผลการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคูณ การทดสอบสมมตฐิานพบว่าปัจจยัดา้นราคา มี
ค่า Beta .310 Sig<.001 ได้รบัการยอมรบั(p<0.05)  ปัจจยัด้านคุณภาพของผลติภณัฑ์  มคี่า Beta .324 
Sig<.001 ได้รบัการยอมรบั(p<0.05)  ปัจจยัด้านการบรกิาร มคี่า Beta .227 Sig<.001 ได้รบัการยอมรบั
(p<0.05)  ปัจจยัด้านชื่อเสยีงและความน่าเชื่อถอืของแบรนด์ มคี่า Beta .350 Sig<.001 ได้รบัการยอมรบั
(p<0.05)  การทดสอบ สมมตฐิานทัง้ 4 ขอ้ไดร้บัการยอมรบัทัง้หมด อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.001 
แสดงว่าทุกปัจจยัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑข์อง บรษิัท เมทเทลิคอม จ ากดั  

  การเปรยีบเทยีบอิทธพิลสมัพทัธ์ พบว่า ปัจจยัด้านชื่อเสยีงของแบรนด์ มคี่า β=.350 มอีิทธพิล
สูงสุด การสร้างความน่าเชื่อถือและภาพลกัษณ์ที่ดีของแบรนด์มคีวามส าคญัที่สุดในการขบัเคลื่อนการ



ตดัสนิใจซือ้  ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลติภณัฑ ์มคี่า β=.324 เป็นปัจจยัทีม่อีทิธพิลสงูรองลงมา ลูกคา้ยงัคง

ให้ความส าคญัอย่างมากกบัมาตรฐานของผลติภณัฑ์อลูมเินียม  ปัจจยัด้านราคา  มคี่า β=.310 แม้จะมี
ความสมัพนัธ์สูง แต่เมื่ออยู่ร่วมกบัปัจจยัอื่น ราคาจะถูกจดัอยู่ในล าดบัที่สาม  ปัจจยัด้านการบรกิาร  มคี่า 

β=.227  มอีทิธพิลน้อยทีสุ่ดเมื่อเทยีบกบัปัจจยัหลกัอื่น ๆ แต่กย็งัมนีัยส าคญัในการสนับสนุนการตดัสนิใจ
ซือ้  

        อภิปรายผล 

 
  จากการอภปิรายผลการวจิยัพบประเดน็ส าคญัคอื ปัจจยัดา้นชื่อเสยีงและความน่าเชื่อถอืของแบรนด ์
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สงูทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกับทฤษฎพีฤตกิรรมการซือ้ขององคก์ร (B2B) ทีร่ะบุว่าใน
อุตสาหกรรมทีม่คีวามเสีย่งสงู ลกูคา้จะใชช้ื่อเสยีงของซพัพลายเออรเ์ป็นเครือ่งมอืส าคญัในการลดความเสี่ยง
จากการตดัสนิใจซื้อ ในขณะที่ปัจจยัด้านคุณภาพ มคีวามสมัพนัธ์เชงิเส้นตรงกบัการตดัสนิใจซื้อสูงที่สุด 
สะท้อนให้เห็นว่ามาตรฐานผลิตภณัฑ์เป็นเงื่อนไขบงัคบัพื้นฐานส าหรบักลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต์และ
อเิลก็ทรอนิกส์ ส าหรบัปัจจยัด้านราคา พบว่าลูกค้าให้ความส าคญักบัความโปร่งใสและความสมเหตุสมผล
มากกว่าการเน้นราคาต ่าเพยีงอย่างเดยีว และแมว้่าปัจจยัด้านการบรกิารจะมอีทิธพิลในการพยากรณ์น้อย
ทีสุ่ด แต่กลบัมคี่าเฉลีย่ความคาดหวงัสูงทีสุ่ด ซึง่ชีใ้หเ้หน็ว่าการบรกิารและการส่งมอบทีต่รงเวลาเป็นปัจจยั 
ทีบ่รษิทัตอ้งรกัษามาตรฐานไวเ้ป็นพืน้ฐานเพื่อสรา้งความพงึพอใจและน าไปสู่การซือ้ซ ้าในระยะยาว 

 

       ข้อเสนอแนะ  

 
  1. ขอ้เสนอแนะเพื่อการน าไปใช้ประโยชน์ (Managerial Recommendations)จากการที่ปัจจยัทัง้ 4 
ด้านร่วมกนัอธบิายการตดัสนิใจซื้อได้สูงถงึรอ้ยละ 91.2 บรษิทัควรด าเนินการดงันี้ด้านชื่อเสยีงและความ

น่าเชื่อถอืของแบรนด ์(อทิธพิลสงูสุด β = 0.350) บรษิทัควรเน้นกลยทุธก์ารตอกย ้าภาพลกัษณ์ความมัน่คง
และการเป็นคู่ค้าในระยะยาวสร้างความเชื่อมัน่ผ่านการรบัรองมาตรฐานสากลและธรรมาภบิาล เนื่องจาก
กลุ่มเป้าหมายหลัก (ยานยนต์) ให้ความส าคัญกับการลดความเสี่ยงจากการจัดซื้อด้านคุณภาพของ

ผลติภณัฑ ์(β = 0.324)  ต้องรกัษาความสม ่าเสมอของมาตรฐานในทุกลอ็ตการผลติ เนื่องจากมคี่าเฉลี่ย
ความพงึพอใจสูงสุด ( X  = 4.75)  ควรมกีารจดัท ารายงานผลการทดสอบทางเคม ี(Lab Report) ทีช่ดัเจน

เพื่อสรา้งความต่างจากคู่แข่งดา้นราคา (β = 0.310)  เน้นกลยุทธ ์ราคาทีโ่ปร่งใสและยุตธิรรม อ้างองิกลไก



ตลาดโลกเสนอเงือ่นไขการช าระเงนิ (Credit Term) ทีย่ดืหยุน่ตามปรมิาณการซือ้ เพื่อดงึดดูลกูคา้รายใหญ่ที่

มปีรมิาณการซือ้มากกว่า 1,000 ตนัต่อปีดา้นการบรกิาร (β = 0.227) แมจ้ะมอีทิธพิลน้อยกว่าด้านอื่น แต่
อยู่ในระดบัทีลู่กคา้คาดหวงัสงู บรษิทัต้องรกัษามาตรฐานการส่งมอบทีต่รงเวลาและรวดเรว็เพื่อไม่ใหเ้ป็นจดุ
ดอ้ยทีท่ าใหล้กูคา้เปลีย่นใจไปหาคู่แขง่ 

  2. ขอ้เสนอแนะเชงิวชิาการและการวจิยัในอนาคต (Academic Recommendations)การศกึษาเชงิ
คุณภาพ ควรมกีารสมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth Interview) กบัวศิวกรการผลติ (Production Engineer)เพื่อ
เจาะลกึองค์ประกอบของ ความเชื่อมัน่ (Trust) ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อจรงิการศึกษาเปรยีบเทยีบกลุ่ม
อุตสาหกรรม ควรวจิยัเปรยีบเทยีบอุตสาหกรรมยานยนต ์อุตสาหกรรมก่อสรา้ง อุตสาหกรรมเครือ่งใช้ไฟฟ้า
และอุตสาหกรรมอเิลก็ทรอนิกส์ ที่มคีวามซบัซ้อนสูง เพื่อสรา้งความได้เปรยีบในการแข่งขนัที่ยากต่อการ
เลียนแบบ  เพื่อดูความแตกต่างของเกณฑ์การตัดสินใจ ซึ่งจะช่วยให้บรษิัทท ากลยุทธ์การตลาดแบบ
เฉพาะเจาะจง (Customized Marketing) ได้แม่นย าขึน้การประยุกต์ใช้เทคโนโลยี ศกึษาอทิธพิลของระบบ
การจดัซือ้ออนไลน์ (E-Procurement) หรอืแพลตฟอรม์ดจิทิลัต่อการตดัสนิใจซือ้ในยคุอุตสาหกรรม 4.0 
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