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ABSTRACT 

Plastics UpCycling products denotes a contemporary approach to manufacturing that repurposes discarded 

materials through innovative processes, yielding items of comparable quality to conventional counterparts while 

imbuing them with additional ecological value for consumers. Despite its increasing acceptance, the market for 

UpCycling products remains emerging, with notable constraints and a singular dominant producer, PTT Global 

Chemical Public Company Limited. This prompts research interest in examining the marketing mix (8Ps) and 

organizational image's influence over purchasing decisions. A survey of 400 samples, conducted via Non-

Probability Sampling and employing Purposive Sampling for questionnaire dissemination, unveiled a 

predominance of female purchasers aged 31-40, earning below 30,000 baht and employed in the private sector. 

Key marketing mixes facet influencing UpCycling product purchasing decisions encompass product, price, 

promotion, personal, physical evidence, and productivity and quality. Notably, the corporative identity, corporate 

reputation, and corporate physical environment of PTT Global Chemical Public Company Limited significantly 

impact consumers' purchasing decisions concerning UpCycling products. 
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บทคดัย่อ 

ผลติภณัฑพ์ลาสตกิ UpCycling คอื เทรนดผ์ลติภณัฑใ์หม่ทีอ่นุรกัษ์สิง่แวดลอ้ม ดว้ยการนําของเหลอืใชม้าแปลงสภาพ

ผ่านกระบวนการผลติเชงินวตักรรมจนไดผ้ลติภณัฑ์ทีม่คีุณภาพทดัเทยีมกบัสนิคา้ทัว่ไป แต่ส่งมอบคุณค่าดา้นความ

ยัง่ยนืใหแ้ก่ผูบ้รโิภครุ่นใหม่ อย่างไรกต็าม ในเชงิการตลาดสาํหรบัผลติภณัฑ ์UpCycling ยงัอยู่ในช่วงเริม่ตน้ และยงัมี

ขอ้จาํกดัอยูห่ลายประการ และมผีูผ้ลติรายใหญ่เพยีงรายเดยีว คอื บรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จาํกดั (มหาชน) ดว้ย

เหตุนี้ ผู้ศึกษาจึงสนใจศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (8Ps) และภาพลกัษณ์องค์กรที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์โดยทาํการสาํรวจกลุ่มคนทีซ่ื้อผลติภณัฑ ์จาํนวน 400 ตวัอย่าง โดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างโดยไม่

ใช้ความน่าจะเป็น มีวิธีการแจกแบบสอบถามโดยการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง ผลการศึกษาพบว่า ผู้ซื้อ

ผลติภณัฑส์่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อาย ุ31-40 ปี มรีายไดต้ํ่ากวา่ 30,000 บาท อาชพีพนกังานเอกชน สาํหรบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด (8Ps) ทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์UpCycling ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น

ราคา ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นการบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นผลติภาพและคุณภาพ และพบว่า

ภาพลกัษณ์ขององคก์รดา้นเอกลกัษณ์ขององคก์ร พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จาํกดั (มหาชน) ทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์UpCycling ไดแ้ก่ ดา้นเอกลกัษณ์ ดา้นชือ่เสยีงขององคก์ร และดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

คาํสาํคญั: ผลติภณัฑพ์ลาสตกิ UpCycling, สว่นผสมทางการตลาด (8Ps), ภาพลกัษณ์องคก์ร 
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บทนํา 

UpCycling คอื เทรนดข์องผลติภณัฑใ์หมท่ีส่่งเสรมิการอนุรกัษ์สิง่แวดลอ้ม และเป็นทศิทางการดาํเนินธุรกจิ อยา่งยัง่ยนื 

โดยคําว่า UpCycling นี้ปรากฏครัง้แรกในหนังสือ Cradle to Cradle: Remaking the Way We Make Things เขยีน

โดย William McDonough สถาปนิก นักออกแบบ และนักเขยีนชาวอเมรกินัที่มชีื่อเสยีง ในช่วงแรกนัน้ ยงัไม่ได้ถูก

กล่าวถงึในมุมมองดา้นการอนุรกัษ์สิง่แวดลอ้มมากนัก แต่ปัจจุบนันี้ UpCycling ไดร้บัการกล่าวถงึในแทบทุกวงการ ไม่

จํากัดเฉพาะในด้านการอนุรกัษ์สิ่งแวดล้อมเท่านัน้ แต่ขยายสู่วงกว้าง ไม่ว่าจะเป็น การบริหารจดัการทรพัยากร

ธรรมชาต ิปิโตรเคม ีอุตสาหกรรมก่อสรา้ง การผลติเครื่องนุ่งห่ม รวมถงึวงการแฟชัน่ คาํว่า UpCycling แทจ้รงิแลว้คอื

กระบวนการผลิตที่การแปลงสภาพของวสัดุ หรือสิ่งที่ไม่ได้ใช้ประโยชน์อีกแล้ว โดยเปลี่ยนให้เป็นวสัดุใหม่ หรือ

ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่มีคุณภาพเทียบเท่าหรือดีกว่าเดิม แต่ผลลัพธ์ที่สร้างประโยชน์ต่อประชากรโลกในภาพรวม คือ 

สามารถสรา้งผลติภณัฑท์ีม่คีณุคา่ดา้นการอนุรกัษ์สิง่แวดลอ้มทีส่งูมากขึน้กวา่เดมิ (McDonough, 2019)  

ในปัจจุบนั ผูผ้ลติสนิคา้ UpCycling รายใหญ่ทีสุ่ดในประเทศไทย คอื บรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จํากดั (มหาชน) 

หรอื PTTGC เป็นบรษิทัชัน้นํา ที่ดําเนินธุรกจิด้านพลงังานและปิโตรเคม ีซึ่งดําเนินธุรกจิตามเป้าหมายการพฒันาที่

ย ัง่ยนื หรอื Sustainable Development Goals (SDGs) และเป็นผู้นําในการทําให้สนิค้า UpCycling เป็นที่รู้จกัอย่าง

แพร่หลายในประเทศไทย รวมถงึ บรษิทัฯ ดําเนินธุรกจิครอบคลุมตลอดทัง้ห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) ตัง้แต่การ

ผลติตน้น้ํา (เมด็พลาสตกิ) จนถงึการผลติปลายน้ํา (สนิคา้พลาสตกิ) นอกจากนี้ ยงัมโีครงการทีส่นับสนุนการผลติสนิคา้ 

UpCycling หลายโครงการอย่างเป็นรูปธรรมและครบวงจร ได้แก่ โครงการ YOUเทิร์น, โครงการ Upcycling the 

Oceans, Upcycling Upstyling พรอ้มทัง้มกีารกําหนดเป้าหมาย Together To Net Zero ซึง่เป็นความตัง้ใจทีจ่ะลดการ

ปล่อยก๊าซเรอืนกระจกสุทธเิป็นศูนย ์ในปี 2050 (บรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จํากดั มหาชน, 2566) ดว้ยเหตุนี้ จงึ

ทําใหผู้ศ้กึษาสนใจทีจ่ะศกึษาส่วนประสมทางการตลาดและภาพลกัษณ์องคก์รทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ

ผลติภณัฑพ์ลาสตกิ UpCycling ของบรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จาํกดั (มหาชน) 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ส่วนประสมทางการตลาด (8Ps) หมายถงึ Kotler (2003: 24 อ้างใน ภาสกร ทพิชา, 2560) กล่าวว่า ส่วนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ เครื่องมอืทางดา้นการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึ่งผูป้ระกอบการจะนําเครื่องมอืเหล่านี้ 

ไปใชด้าํเนินธุรกจิเพื่อตอบสนองความตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด 

ประกอบดว้ยทุกสิง่ทุกอยา่งทีก่จิการใชเ้พือ่ใหม้อีทิธพิลโน้มน้าวความตอ้งการผลติภณัฑข์องกจิการแนวคดิการวางแผน

กลยุทธ์ทางการตลาด โดยใช้ส่วนประสมทางการตลาด (8P’s) ประกอบไปด้วย ดงันี้ 1) ด้านผลติภณัฑ์ (Product) 

หมายถงึ แนวทางการตลาดทีเ่กีย่วขอ้งกบัผลติภณัฑท์ีเ่ป็นองคป์ระกอบ หลกัและเป็นปัจจยัสาํคญัในการดําเนินธุรกจิ 

เกี่ยวกบัการเลอืกใช้บรรจุภณัฑ์ การออกแบบผลติภณัฑ์และอื่นๆ ที่มผีลต่อการเลอืกซื้อตอบสนองให้ตรงกบัความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 2) ดา้นราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรูปของตวัเงนิทีต่้องกําหนดจํานวน

เงนิที่ผูบ้รโิภค จะต้องจ่ายเพื่อให้ได้มาซึ่งผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร 3) ด้านการจดัจําหน่าย (Place Strategy) หมายถึง 

วธิกีารจดัจําหน่ายหรอืกระบวนการทํางานทีจ่ะทําใหส้นิคา้หรอืบรกิารไปสู่ตลาด เพื่อใหผู้บ้รโิภคไดบ้รโิภคสนิคา้หรอื

บรกิารตามที่ต้องการโดยจะต้องกระจาย สนิค้าให้ตรงกลุ่มตลาดเป้าหมายมากที่สุด 4) ด้านการส่งเสรมิการตลาด 

(Promotion) หมายถงึ วธิกีารทีช่่วยส่งเสรมิการขายและการเพิม่ ยอดขายใหก้บัธุรกจิ ซึ่งมอียู่หลายวธิทีัง้ทางตรงและ

ทางออ้ม การเลอืกใชก้ลยุทธ์ตอ้งใชใ้นช่วงเวลาทีเ่หมาะสม เพื่อสรา้งแรงจูงใจใหก้บัผูบ้รโิภคและช่วยเพิม่ยอดขายให้

ได้มากขึ้น อาทิ การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงาน ขาย และการส่งเสริมการขาย เป็นต้น 5) ด้านบุคลากร 

(Personal) หมายถงึ กลยุทธ์ทีเ่กี่ยวกบับุคลากรในองค์กรธุรกจิ ทีท่ําหน้าที ่รบัผดิชอบในการตดิต่อแสวงหาลูกคา้ มี

การปฏิสมัพนัธ์กบัลูกค้าโดยตรง การเสนอขาย เพื่อกระตุ้นให้ลูกค้า เกิดความตัง้ใจและตดัสนิใจซื้อ เป็นผู้ที่มสี่วน

เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ทัง้หมด ซึ่งรวมถึงบุคลากรที่ให้บริการหลังการขายด้วย 6) ด้านกระบวนการขายสินค้า 
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(Process) หมายถงึ กจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัขัน้ตอนระเบยีบวธิกีารในด้านการขายสนิค้าหรอืบรกิารที่นําเสนอให้กบั

ผูบ้รโิภค ทัง้นี้ กระบวนการต้องมคีวามชดัเจน เพื่อให้พนักงานทุกคน เกดิความเขา้ใจตรงกนั ปฏบิตัใิห้เป็นไปตาม

เป้าหมายและในทศิทางเดยีวกนั 7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึ สว่นประกอบขององคก์ร

ทีลู่กคา้ สามารถสมัผสัไดเ้ป็นรปูธรรมดว้ยภาพลกัษณ์ทีด่ ีเช่น อาคารสถานทีม่คีวามสะอาดและมกีารตกแต่งทีส่วยงาม 

ทําเลทีต่ัง้มคีวามเหมาะสม มอุีปกรณ์เครื่องมอืเครื่องใชท้ีท่นัสมยั ทําใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ และความแปลกใหม่

แตกต่างไปจากคู่แข่งรายอื่น 8) ดา้นผลติภาพและคุณภาพ (Productivity and Quality) หมายถงึ ตวัชี้วดัความสําเรจ็

ของการทํางานทีเ่น้นทัง้ปรมิาณและคุณภาพ โดยมปัีจจยัอื่นๆ เขา้มาเกีย่วขอ้ง เช่น คุณภาพของผลผลติ เวลาทีใ่ชใ้น

การผลติ  

ภาพลกัษณ์องคก์ร หมายถงึ วจิติร อาวะกุล (2542: 42) กล่าววา่ “ภาพลกัษณ์” คอื ภาพของบุคคล สถาบนั หรอืองคก์ร

ทีเ่กดิขึน้ในจติใจของผูค้น ซึ่งอาจเป็นดา้นบวกหรอืลบ ขึน้อยู่กบัความเหน็ของคนส่วนมาก ภาพลกัษณ์ทีด่สีรา้งความ

น่าเชื่อถือและความนิยม ภาพลกัษณ์ที่ไม่ดีอาจส่งผลเสียต่อการดําเนินงาน LeBlanc & Nguyen (1996) แบ่งกลุ่ม

ภาพลกัษณ์องค์กรเป็น 3 แบบ ได้แก่ 1) เอกลกัษณ์เฉพาะขององค์กร (Corporative Identity) ความเกี่ยวข้องกับ

รูปลกัษณ์ต่างๆ ของบรษิทั เช่น ชื่อเสยีง ระดบัราคา ภาพรวมการบรกิาร และตราสนิคา้ ทีส่ามารถสงัเกตไดง้่าย ซึ่ง

นําไปเป็นสิ่งเทียบเคียงกันได้ระหว่างบริษัท 2) ชื่อเสียง (Corporate Reputation) การดําเนินธุรกิจอย่างยาวนาน

จนกระทัง่ไดร้บัชื่อเสยีง ทีส่ามารถนําไปสู่การการนัตแีละเป็นหลกัประกนัคุณภาพ ชื่อเสยีงนี้จะเป็นสิง่ทีช่่วยสรา้งความ

น่าเชื่อถือให้แก่ลูกค้าหรือผู้บริโภคได้ 3) ภาวะแวดล้อมทางกายภาพ (Corporate Physical Environment) ในการ

ดาํเนินธุรกจิ ถอืวา่เป็นสิง่ทีใ่ชใ้นการสือ่สารระหว่างลูกคา้และบรษิทัผูผ้ลติสนิคา้ และภาวะแวดลอ้มทางกายภาพจะเป็น

สิง่กระตุน้แรงจงูใจทีจ่ะใหส้นิคา้และบรกิารออกมาสูส่ายตาของลกูคา้ไดอ้ยา่งมคีุณภาพ 

กระบวนการตดัสนิใจซื้อ หมายถงึ Orji and Goodhope (2013) เสนอแนวคดิ กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค 

(5-Stage of Customer Buying Decision Process) เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยที่เป็นตัวกําหนดพฤติกรรมการซื้อของ

ผู้บริโภค ซึ่งมี 5 ขัน้ตอน ดังนี้ 1) การรับรู้ความต้องการ หรือการรับรู้ปัญหา (Need Recognition or Problem 

Recognition) เมือ่ผูซ้ือ้รบัรูถ้งึความแตกต่างระหวา่งสถานะทีป่รารถนา และสถานะทีเ่ป็นจรงิ ทาํใหเ้กดิความตอ้งการใน

สนิคา้และในบางครัง้บุคคลมปัีญหาหรอืความตอ้งการแต่ยงัไมไ่ดร้บัรูถ้งึ ดงันัน้นักการตลาดอาจจะใชพ้นักงานขายการ

โฆษณาและบรรจุภณัฑเ์พื่อช่วยกระตุน้การรบัรูถ้งึความตอ้งการหรอืปัญหา 2) ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มูล (Information 

Search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอผูบ้รโิภคจะดําเนินการกบัสิง่ทีอ่ยู่ใกลท้ีสุ่ดเพื่อใหเ้กดิความพอใจทนัท ีเมื่อ

ผู้บรโิภครบัรู้ปัญหา คอื เกิดความต้องการผลติภณัฑ์ในขัน้ที่หนึ่งแล้วในขัน้ตอนนี้จะเป็นการค้นหาขอ้มูลจากแหล่ง

ต่างๆ 3) ขัน้ตอนการประเมนิทางเลอืก (Evaluation of alternative) ผู้บรโิภคอาจใช้เกณฑ์เหล่านี้จดัลําดบัตรายี่ห้อ

ต่างๆ ในกลุ่มทางเลอืกทีพ่จิารณา อย่างไรกต็าม ในบางครัง้การใชเ้กณฑด์งักล่าวอาจไม่เพยีงพอต่อการตดัสนิใจเลอืก

ซือ้สนิคา้ ในกรณีนี้ ผูบ้รโิภคจาํเป็นตอ้งแสวงหาขอ้มลูเพิม่เตมิเพือ่ประกอบการตดัสนิใจ 4) การตดัสนิใจซือ้ (Purchase 

Decision) จากการประเมนิผลทางเลอืก จะช่วยใหผู้บ้รโิภคกําหนดความพอใจระหว่างผลติภณัฑต่์างๆ ทีเ่ป็นทางเลอืก 

โดยจะเลือกสิ่งที่ชอบมากที่สุดและปัจจัยต่างๆ ที่เกิดขึ้น กระบวนการที่เกิดขึ้นระหว่างการประเมินพฤติกรรม  

5) พฤตกิรรมหลงัการซื้อ (Post Purchase Behavior) ผูบ้รโิภคจะเริม่ทําการประเมนิผลติภณัฑ์ว่า ผลติภณัฑส์ามารถ

ทาํหน้าทีไ่ดต้ามระดบัทีค่าดหวงัหรอืไม่ เกณฑต่์างๆ ทีใ่ชใ้นขัน้ประเมนิ ทางเลอืกถูกนํามาใชอ้กีครัง้ในขัน้นี้ผลทีไ่ดใ้น

ขัน้นี้อาจเป็นไดท้ัง้ความพอใจ (Satisfaction) และความไมพ่อใจ (Dissatisfaction) 

สมมติฐานการวิจยั 

1) ส่วนประสมทางการตลาด (8Ps) ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑพ์ลาสตกิ UpCycling ของบรษิทั พทีที ี

โกลบอล เคมคิอล จาํกดั (มหาชน)  

2) ภาพลกัษณ์องคก์รทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑพ์ลาสตกิ UpCycling ของบรษิทั พทีที ีโกลบอล 

เคมคิอล จาํกดั (มหาชน)  
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กรอบแนวคิดการวิจยั 

ตวัแปรตน้  ตวัแปรตาม 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ   

1) ดา้นผลติภณัฑ ์   

2) ดา้นราคา    

3) ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย   กระบวนการตดัสนิใจซือ้ 

ผลติภณัฑพ์ลาสตกิ UpCycling 

1) การรบัรูถ้งึความตอ้งการ 

2) การคน้หาขอ้มลู 

3) การประเมนิผลทางเลอืก 

4) การตดัสนิใจซือ้  

5) พฤตกิรรมหลงัจากการซือ้ 

Orji and Goodhope (2013) 

4) ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด   

5) ดา้นบุคลากร  

6) ดา้นกระบวนการขายสนิคา้  

7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

8) ดา้นผลติภาพและคุณภาพ 

Kotler (2003) 

 

  

ภาพลกัษณ์องคก์ร   

1) เอกลกัษณ์ขององคก์ร 

2) ชือ่เสยีง 

3) สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

Kotler (2000), Wood (2001), LeBlanc & Nguyen (1996) 

  

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

การศกึษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์พลาสตกิ UpCycling ของบรษิทั พทีที ี 

โกลบอล เคมคิอล จาํกดั (มหาชน) เป็นการวจิยั เชงิปรมิาณ (Quantitative) โดยสบืคน้ขอ้มลูแบบทุตยิภูม ิ(Secondary 

Data) ในการทบทวนแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และใชว้ธิกีารวจิยัเชงิพรรณนา (Descriptive Research) 

และใชเ้ทคนิคการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู เกีย่วกบัปัจจยัสว่น

ประสมทางการตลาด 8Ps และภาพลักษณ์องค์กรที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์พลาสติก 

UpCycling จากกลุ่มตวัอย่าง จํานวน 400 คน และนําแบบสอบถามทีร่วบรวมมาไดนํ้ามาวเิคราะห์ขอ้มูล โดยใชส้ถติิ

เชงิพรรณนาประกอบด้วย ค่าร้อยละ ค่าความถี่ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบวเิคราะห์ความ

ถดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression Analysis) โดยมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 มาใชใ้นการวเิคราะห ์ผูศ้กึษาใช้

วธิกีารสุ่มตวัอย่างโดยไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Non Probability Sampling) มวีธิกีารแจกแบบสอบถามโดยการเลอืกกลุ่ม

ตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืกเกบ็ขอ้มูลจากผูท้ีซ่ื้อผลติภณัฑพ์ลาสตกิ UpCycling โดยไม่

จาํกดัเพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  

 

ผลการวิจยั 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 52.00 

มอีายุอยู่ในช่วง 31-40 ปี มากที่สุด คดิเป็นร้อยละ 43.50 มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรมีากที่สุด โดยคดิเป็นร้อยละ 

49.80 มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน ตํ่ากว่า 30,000 บาท มากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 50.30 สถานภาพ โสดมากทีสุ่ด คดิเป็น

ร้อยละ 68.50 ประกอบอาชพีพนักงานเอกชนมากที่สุด คดิเป็นร้อยละ 49.50 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
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(รอ้ยละ 64) มอีายอุยูร่ะหวา่ง 26-30 ปี (รอ้ยละ 34) มรีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี(รอ้ยละ 52) และมรีายไดเ้ฉลีย่

ต่อเดอืน 15,001-20,000 บาท (รอ้ยละ 50)  

จากตารางที ่1 ผลการวเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาด (8Ps) ทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์

พลาสตกิ UpCycling ของบรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จาํกดั (มหาชน) พบวา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (8Ps) 

ที่มอีิทธิพลต่อกระบวนการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑ์พลาสติก UpCycling ของบรษิัท พทีีท ีโกลบอล เคมคิอล จํากดั 

(มหาชน) (Y1) คอื ดา้นผลติภณัฑ์ (X1) ดา้นราคา (X2) ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย (X3) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

(X4) ด้านบุคลากร (X5) ด้านกระบวนการขายสนิค้า (X6) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (X7) ด้านผลติภาพและคุณภาพ 

(X8) ซึ่งสามารถทํานายกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์พลาสตกิ UpCycling ของบรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล 

จาํกดั (มหาชน) (Y1) ไดร้อ้ยละ 65.40 (R2 มคี่าเท่ากบั 0.654) ส่วนอกีรอ้ยละ 34.60 เกดิจากอทิธพิลของตวัแปรอื่นๆ 

ที่ไม่ได้นํามาพจิารณาในการวจิยัครัง้นี้ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (8Ps) มคีวามสมัพนัธ์กบักระบวนการ

ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์พลาสตกิ UpCycling ของบรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จํากดั (มหาชน) ในทศิทางเดยีวกนั 

ระดบัสงูมาก (R มคีา่เท่ากบั 0.831) 

จากตารางที ่2 ผลการวเิคราะห ์ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์รทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑพ์ลาสตกิ 

UpCycling ของบรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จํากดั (มหาชน) พบว่า ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์องค์กรที่มอีทิธพิลต่อ

กระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑพ์ลาสตกิ UpCycling ของบรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จํากดั (มหาชน) (Y1) คอื 

ด้านเอกลักษณ์องค์กร (X1) ด้านชื่อเสียง (X2) และด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (X3) ซึ่งสามารถทํานาย

กระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑพ์ลาสตกิ UpCycling ของบรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จํากดั (มหาชน) (Y1) ได้

รอ้ยละ 69.10 (R2 มคี่าเท่ากบั 0.691) ส่วนอกีรอ้ยละ 30.90 เกดิจากอทิธพิลของตวัแปรอื่นๆ ทีไ่ม่ไดนํ้ามาพจิารณาใน

การวจิยัครัง้นี้ และปัจจยัภาพลกัษณ์องคก์ร มคีวามสมัพนัธก์บักระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑพ์ลาสตกิ UpCycling 

ของบรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จาํกดั (มหาชน) ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัสงูมาก (R มคีา่เท่ากบั 0.733) 

 

ตารางท่ี 1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (8Ps) ที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์พลาสติก 

UpCycling ของบรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จาํกดั (มหาชน) 

ปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดบริการ (8Ps) 

Unstandard-

ized (b) 

Std. Error 

(SE) 

Standard- 

ized (β) 
t Sig. 

คา่คงที ่(Constant) 0.497 0.146  3.407 <0.001 

ดา้นผลติภณัฑ ์(X1) 0.226 0.037 0.248 6.141 <0.001* 

ดา้นราคา (X2) -0.111 0.033 -0.126 -3.399 <0.001* 

ดา้นการจดัจาํหน่าย (X3) 0.066 0.039 0.074 1.688 0.92 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (X4) 0.180 0.042 0.220 4.277 <0.001* 

ดา้นบุคลากร (X5) 0.087 0.043 0.097 2.019 0.044* 

ดา้นกระบวนการขายสนิคา้ (X6) 0.015 0.044 0.015 0.328 0.743 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X7) 0.160 0.047 0.161 3.414 <0.001* 

ดา้นผลติภาพและคุณภาพ (X8) 0.253 0.044 0.259 5.706 <0.001* 

R = 0.813, R2 = 0.661, Adjusted R2 = 0.654, SE = 0.368 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตารางท่ี 2 ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องค์กรทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์พลาสตกิ UpCycling ของ

บรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จาํกดั (มหาชน)  

ภาพลกัษณ์องคก์ร 
Unstandard-

ized (b) 

Std. Error 

(SE) 

Standard- 

ized (β) 
t Sig. 

คา่คงที ่(Constant) 0.678 0.120  5.670 <0.001 

ดา้นเอกลกัษณ์องคก์ร (X1) 0.249 0.038 0.261 6.608 <0.001* 

ดา้นชือ่เสยีง (X2) 0.234 0.034 0.299 6.926 <0.001* 

ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

(X3) 

0.344 0.042 0.372 8.114 <0.001* 

R = 0.833, R2 = 0.693, Adjusted R2 = 0.691, SE = 0.348 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (8Ps) และภาพลักษณ์องค์กรที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

พลาสตกิ UpCycling ของบรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จาํกดั (มหาชน) สามารถอภปิรายผลได ้ดงันี้ 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (8Ps) ที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซื้อ

ผลติภณัฑ์พลาสติก UpCycling ของบรษิัท พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จํากดั (มหาชน) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (8Ps) ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้น

ผลติภาพและคุณภาพ มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑพ์ลาสตกิ UpCycling ของบรษิทั พทีที ีโกลบอล 

เคมิคอล จํากัด (มหาชน) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้าน

กระบวนการขายสนิค้าไม่มอีทิธพิล เมื่อเปรยีบเทยีบกบัการศกึษาของ รชยา รงัสยิานนท์ (2564) ศกึษาปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด (8P’s) ที่ใช้ในการตัดสินใจมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้งานโมบายแบงค์กิ้งของ

ธนาคารกรุงไทย จํากดั (มหาชน) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (8P’s) ทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจมผีลต่อความพงึ

พอใจในการใชง้านโมบายแบงก์กิ้งของธนาคารกรุงไทย จํากดั (มหาชน) อยู่ในระดบัสงูและจากการทดสอบสมมตฐิาน 

พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (8P’s) ทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจมผีลต่อความพงึพอใจในการใชง้านโมบายแบงก์กิ้ง

ของธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน)  

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ภาพลกัษณ์องค์กรที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์พลาสติก 

UpCycling ของบรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จาํกดั (มหาชน) พบว่า ภาพลกัษณ์องคก์ร ดา้นเอกลกัษณ์องคก์ร ดา้น

ชื่อเสยีง ดา้นสภาพแวดล้อมทางกายภาพ มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์พลาสตกิ UpCycling ของ

บรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จํากดั (มหาชน) อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมื่อเปรยีบเทยีบกบัการศกึษา

ของ Amali et al. (2021) พบว่า ภาพลกัษณ์ของแบรนด์มอีิทธิพลต่อการดึงดูดความสนใจของลูกค้า Hamzah and 

Shaari (2023) พบว่า ปัจจยัทีส่าํคญัอกีหนึ่งปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์UpCycling คอื กลยุทธ์และการ

ดาํเนินธุรกจิทีด่ ีซึง่เป็นส่วนหนึ่งทีม่าจากภาพลกัษณ์ขององคก์ร หากภาพลกัษณ์ขององคก์รดจีะส่งเสรมิว่ากลยุทธแ์ละ

การดาํเนินธุรกจิทีผู่บ้รโิภคไดร้บัทราบขอ้มลูนัน้น่าเชือ่ถอืและจะยิง่สรา้งความเชือ่มัน่ต่อผูบ้รโิภคไดเ้ป็นอยา่งมาก 

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั 

จากผลการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (8Ps) และภาพลกัษณ์องคก์รทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ

ผลติภณัฑพ์ลาสตกิ UpCycling ของบรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จาํกดั (มหาชน) ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงันี้ 

ส่วนประสมทางการตลาด (8Ps): ดา้นผลติภณัฑ ์ควรทาํใหผ้ลติภณัฑ ์UpCycling มคีวามแขง็แรง ทนทานใหเ้ทยีบเท่า 

สนิค้าพลาสติกปกติ เพื่อให้ผู้บรโิภคมัน่ใจในตวัสนิค้าเพราะยอมรบัให้เป็นวงกว้างได้ในอนาคต ด้านราคา ผู้ผลติ/
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จาํหน่ายควรแสดงราคาสนิคา้อย่างชดัเจน ทาํใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจ และตอ้งมรีาคาสมเหตุสมผลกบัคุณภาพของ

สนิค้า ด้านการส่งเสรมิการตลาด ควรมกีารจดัทําโปรโมชัน่ให้มากขึน้ รวมไปถงึการมบีรกิารจดัส่งสนิค้าให้ฟร ีเพื่อ

ดงึดูดให้คนมารู้จกัสนิค้าและตดัสนิใจซื้อสนิค้า ด้านบุคลากร ควรเพิม่จํานวนบุคลากร เพื่อให้คําแนะนําที่มคีวามรู้

เกีย่วกบัสนิคา้อยา่งเพยีงพอดา้นลกัษณะทางกายภาพ ควรตัง้อยูใ่นสถานทีแ่ละสภาพแวดลอ้มทีเ่หมาะสมสาํหรบัลูกคา้

ทีส่ญัจรผ่านไปมา ดา้นผลติภาพและคุณภาพ ควรรกัษามาตรฐานและคุณภาพใหด้ยีิง่ๆ ขึน้ไป เนื่องจากผูบ้รโิภคให้

การยอมรบัดา้นผลติภาพและคุณภาพอยูแ่ลว้ 

ภาพลกัษณ์องคก์ร:ดา้นเอกลกัษณ์ขององค์กร ควรชูประเดน็ดา้นนวตักรรมใหม่จากต่างประเทศหรอืจากนักวจิยัไทย 

มาประยุกตใ์ชใ้นการผลติสนิคา้ ดา้นชื่อเสยีงขององคก์ร จาํเป็นตอ้งมกีารสรา้งภาพลกัษณ์องคก์รผ่านสื่อทีห่ลากหลาย

และครอบคลุมเขตต่างจงัหวดั สง่เสรมิใหเ้กดิ Brand Awareness ต่อลกูคา้ ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพขององคก์ร 

ควรโฆษณาและการประชาสมัพนัธใ์หบุ้คคลทัว่ไปไดท้ราบถงึจุดยนืของสนิคา้รกัษ์สิง่แวดลอ้มไดม้ากยิง่ขึน้ไป 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

1) ควรจํากดัขอบเขตในการศกึษาให้ชดัเจนยิง่ขึ้นโดยการกําหนดเป็นจงัหวดั เช่น กรุงเทพมหานคร เนื่องจากผล

การศึกษา ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายเรื่องร้านค้ามีหลากหลายสาขา ได้คะแนนเฉลี่ยตํ่า จึงแนะนําให้เป็นที่ 

กรุงเทพมหานคร เนื่องจากลกูคา้มกีาํลงัซือ้และความตะหนกัดา้นสิง่แวดลอ้มมากกวา่ต่างจงัหวดั 

2) ควรศกึษาตวัแปรต้นทีเ่ป็นนวตักรรมขององค์กรเพิม่เตมิ โดยนําเสนอเป็นทําการศกึษาการศกึษาส่วนประสมทาง

การตลาดและนวตักรรมขององค์กรทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑพ์ลาสตกิ UpCycling ของบรษิทั  

พทีที ีโกลบอล เคมคิอล จาํกดั (มหาชน) เพือ่นํามาวางแผนกลยุทธแ์ละพฒันาธุรกจิของบรษิทั พทีที ีโกลบอล เคมคิอล 

จาํกดั (มหาชน) ไดอ้ยา่งเทีย่งตรงและแมน่ยาํทีส่ดุ 
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