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มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร
ภาควิชาวิศวกรรมอุตสาหการ, คณะวิศวกรรมศาสตร

การสอบปลายภาค ประจํ าภาคการศึกษาที่ 2              ประจํ าปการศึกษา 2546
วันที่ : 18 กุมภาพันธ 2547 เวลา : 13.30-16.30 น.
วิชา : 226-282 การจัดการอุตสาหกรรมสมัยใหม หอง : R 300
คํ าส่ัง

1. หามนํ าตํ ารา หรือเอกสารใดๆ เขาหองสอบโดยเด็ดขาด ใหนํ าเขาไดเฉพาะกระดาษจดโนตขนาด A4 
จํ านวน 1 ใบเทานั้น

2. ขอสอบมีจํ านวน 7 หนา ทั้งหมด 12 ขอ คะแนนเต็ม 120  คะแนน คะแนนแตละขอเทากัน (10 คะแนน) 
กรุณาตรวจสอบกอนเริ่มทํ า

3. ใหทํ าในกระดาษคํ าตอบที่เตรียมใหเทานั้น ตอบนอกกระดาษคํ าตอบไมมีคะแนนให
4. เขียนชื่อ และรหัสในกระดาษคํ าตอบทุกหนากอนเริ่มทํ า เพื่อปองกันความสับสน ในกรณีกระดาษคํ าตอบ

หลุดจากฉบับ (กระดาษคํ าตอบที่ไมมีช่ือ-รหัส จะไมตรวจ)
ทุจริตในการสอบ โทษขั้นตํ่ าปรับตกในรายวิชานั้น และพักการเรียน
1 ภาคการศึกษา โทษสูงสุดใหออก
หนาที่ 1 ของ 7

ผูออกขอสอบ
อ. นิกร ศิริวงศไพศาล
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1. องคประกอบหนึ่งของการตลาด คือ การวิเคราะหเกี่ยวกับความจํ าเปน (Needs) และ ความตองการ (Wants) ของลูก
คา ใหอธิบายถึงความหมายของความจํ าเปน (Needs) และ ความตองการ (Wants)

2. แนวคิดที่มุงตลาดเปนหลัก (Market Orientation)  มีสาระใหญอยู 1 ประการ ที่เกี่ยวกับการเนนที่ตัวลูกคาเปนหลัก 
(Customer Orientation)  คือ เปนการคนหาความตองการของลูกคาเปาหมาย โดยความตองการของลูกคามี 5 
ประเภท ไดแกอะไรบาง พรอมยกตัวอยางประกอบ
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3. แนวคิดการตลาดที่มุงสังคมเปนหลัก (Societal Orientation) เกิดขึ้นเนื่องจากสาเหตุอะไร, หลักการของแนวความคิด 
คือ อะไร และ ลักษณะของแนวความคิดดานการตลาดเพื่อสังคมเปนอยางไร

4. ปจจัยหนึ่งที่มีผลตอรูปแบบของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ คือ การแผขยายนวัตกรรม (Diffusion of Innovation) ซึ่งการ
พิจารณาการแผขยายนวัตกรรมนั้น อาศัยการแบงกลุมผูบริโภคออกเปน 5 กลุม ตามอัตราการยอมรับผลิตภัณฑใหม 
ไดแกกลุมใดบาง อธิบายอยางสังเขป
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5. ในวงจรชีวิตผลิตภัณฑขั้นแนะนํ า ใหอธิบายความสัมพันธระหวางการตั้งราคาและการสงเสริมการตลาด ที่แบงเปน 4 
กลยุทธ วามีรายละเอียดเปนอยางไร

6. ในวงจรชีวิตผลิตภัณฑขั้นตกตํ่ า ทางเลือกในการกํ าหนดกลยุทธในระดับขั้นบริษัท ไดแกอะไรบาง
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7. ประเภทของผลิตภัณฑ แบงเปน 2 กลุม คือ ผลิตภัณฑบริโภค และผลิตภัณฑอุตสาหกรรม ถามวาสํ าหรับผลิตภัณฑ
อุตสาหกรรมนั้น สามารถแบงออกไดกี่ประเภท อะไรบาง อธิบายพอสังเขป

8. ขั้นตอนในการตั้งราคาผลิตภัณฑมีอะไรบาง อธิบายอยางสังเขป
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9. อธิบายชองทางในการจัดจํ าหนายสินคาอุตสาหกรรม อยางพอสังเขป

10. กระบวนการซื้อประกอบดวย 5 ขั้นตอน มีอะไรบาง อธิบายอยางสังเขป
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11. ปจจัยสํ าคัญอยางหนึ่ง ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค คือ ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) ที่
สามารถแบงพิจารณาออกเปนลักษณะใดบาง อธิบายพอสังเขป

12. รูปแบบของพฤติกรรมสํ าหรับการตลาด เพื่อใหผูบริการงานตลาดไดเขาใจวาผูซื้อสามารถแปลงอิทธิพลที่มีตอการซื้อ 
ใหเกิดการตอบสนองในการซื้อ สามารถแบงได 5 ประเภท ไดแกอะไรบาง อธิบายโดยสังเขป
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