
 
บทที ่2 

ทฤษฎ ีแนวคดิ และทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออะไหล่รถยนต์ของผู ้
ประกอบ การอู่ซ่อมรถยนต์ในจงัหวดัสมุทรสาคร ประกอบด้วยทฤษฏี แนวคิด และทบทวน
วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งมีดงัน้ี 
 
ทฤษฏีและแนวคดิทีเ่กีย่วข้อง 

ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Elements) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมได ้ซ่ึงใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือ
ต่อไปน้ี Kotler (อา้งอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) คือ ส่ิงใดๆ ท่ีตอ้งการนาํเสนอต่อตลาดเพื่อสนองความจาํเป็นหรือ
ความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึง
ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร หรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การ
กาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

 1.1   ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) หรือความแตกต่าง
ทางดา้นการแข่งขนั (Competitive Differentiation) หมายถึง คุณสมบติัทางดา้นผลิตภณัฑ ์และ
คุณสมบติัอ่ืนๆท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั ประกอบดว้ย 

   1.1.1  ความแตกต่างดา้นบริการ (Service Differentiation) เป็นการสร้าง
ความแตกต่างกนัดา้นการบริการท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั และลูกคา้พึงพอใจ หรือผลิตภณัฑค์วบ ซ่ึง
ประกอบดว้ย การติดตั้ง การขนส่ง การฝึกอบรมลูกคา้ บริการให้คาํแนะนาํลูกคา้ การซ่อมแซม 
และบริการอ่ืนๆ 

   1.1.2  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) เป็น
กิจกรรมการออกแบบลกัษณะต่างๆของผลิตภณัฑ ์หรือบริษทั ใหแ้ตกต่างจากคู่แข่งขนั 

   1.1.3 ความแตกต่างดา้นบุคลากร (Personnel Differentiation) เป็นการ
สร้างความแตกต่างกนัในคุณสมบติัของบุคลากรโดยการจา้งและฝึกพนกังานท่ีดีกวา่คู่แข่งขนั 
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   1.1.4 ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ (Image Differentiation) เป็นการ
สร้างความแตกต่างกนัดา้นความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์

 1.2 พิจารณาจากองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบห่อ ตราสินคา้ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ระดบั 
คือ 

   1.2.1 ผลิตภณัฑห์ลกั (Core Component) หมายถึง ประโยชน์พื้นฐาน
สาํหรับผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้โดยตรง 

   1.2.2 รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์(Tangible Component) หมายถึง ลกัษณะ
ทางกายภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสั หรือรับรู้ได ้ซ่ึงเป็นส่วนท่ีเสริมผลิตภณัฑ์ให้ทาํหน้าท่ี
สมบูรณ์หรือเชิญชวนให้ใชย้ิ่งข้ึน เช่น คุณภาพ (Quality) รูปร่างลกัษณะ (Feature) เช่น สี กล่ิน 
และรสชาด รูปแบบ (Style) การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) และตราสินคา้ (Brand) 

   1.2.3 ผลิตภณัฑค์วบ (Augmented Product) หมายถึง บริการท่ีผูซ้ื้อจะ
ไดรั้บควบคู่ไปกบัการซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ย บริการก่อนและหลงัการขาย 

   1.2.4 ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected Product) หมายถึง กลุ่มของ
คุณสมบติัและเง่ือนไขท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัวา่จะไดรั้บ และใชเ้ป็นขอ้ตกลงเม่ือมีการซ้ือสินคา้ 

2. ราคา (Price) คือ คุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของผูบ้ริโภค 
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้จากการเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา
สินคา้ ดังนั้นการกาํหนดราคาของสินคา้ตอ้งคาํนึงถึง คุณค่าของผลิตภณัฑ์ ตน้ทุนสินคา้ การ
แข่งขนัการตลาด และปัจจยัอ่ืนๆ ซ่ึงจะช่วยใหส้ามารถจาํหน่ายสินคา้ได ้

นโยบายและกลยทุธ์ดา้นราคา (Price Policies and Strategies) มีดงัน้ี 
 2.1  นโยบายการให้ส่วนลด (Discount) ส่วนลด คือ ส่วนท่ีลดให้จากราคาท่ี

กาํหนดไวใ้นรายการเพ่ือใหผู้ซ้ื้อกระทาํหนา้ท่ีทางการตลาดบางอยา่งท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูข้าย 
 2.2 กลยทุธ์การตั้งราคาเพื่อส่งเสริมการตลาด (Promotion Pricing) เป็นกลยทุธ์

การตั้งราคาเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคใหซ้ื้อสินคา้ของพ่อคา้ปลีกมากข้ึน ไดแ้ก่ การตั้งราคาล่อใจ การตั้ง
ราคาในเทศกาลพิเศษ การขายแบบคิดดอกเบ้ียตํ่า และสญัญาการรับประกนั 

 2.3 นโยบายระดบัราคา (The Level of Prices Policy) ผูผ้ลิตกาํหนดราคาของ
สินคา้จาํแนกตามตาํแหน่งสินคา้ของธุรกิจ เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั ผูผ้ลิตอาจตั้งราคา ณ 
ระดบัราคาท่ีเท่ากนั ตํ่ากวา่ หรือสูงกวา่ระดบัราคาตลาด 

 2.4 นโยบายราคาเดียว (One Price Policy) หมายถึง การท่ีผูผ้ลิตคิดราคาสินคา้
ชนิดหน่ึงสาํหรับผูซ้ื้อทุกรายในราคาเดียวกนั ภายใตส้ถานการณ์ท่ีเหมือนกนั นโยบายราคาเดียว
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สามารถเปล่ียนแปลงได ้ซ่ึงเม่ือเปล่ียนแปลงแลว้ก็ตอ้งยดึหลกัการคิดราคาดงักล่าวกบัผูซ้ื้อทุกราย
เหมือนกนั 

 2.5 กลยทุธ์การลดราคา (Mark Down) เป็นวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิมท่ี
กาํหนดไว ้เน่ืองจากราคาท่ีกาํหนดาํวไ้ม่จาํเป็นตอ้งเปล่ียนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวะการ
แข่งขนั และส่ิงแวดลอ้มอ่ืนๆ ท่ีเปล่ียนแปลงไป 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย
สถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ ์และบริการจากองคก์รไปยงัตลาดสถาบนัท่ีนาํ
ผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย คือสถาบนัตลาด ส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย
สินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั 

การจดัจาํหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
 3.1  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี

ผลิตภณัฑ์และกรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง 
ผูบ้ริโภค หรือ ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

 3.2  การกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย การขนส่ง (Transportation) 
การเก็บรักษา (Storage) คลงัสินคา้ (Warehousing) และการบริหารสินคา้คงคลงัคงเหลือ 
(Inventory Management)  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้าย
เพื่อใหเ้กิดความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ   

การส่ือสารอาจใชพ้นกังาน หรือใชเ้คร่ืองมือท่ีมีหลากหลายประเภท ดงัน้ี 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ร 

ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิดท่ีตอ้งการ และจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ กลยุทธ์ในการ
โฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา และกลยทุธ์ส่ือ 

 4.2 การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้
ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย และการจดัการหน่วยงานขายโดยพนกังาน 

 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริม
การตลาดท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวและการ
ประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ย 
หรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ  
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   4.3.1 การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
   4.3.2 การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายมุ่งสู่คนกลาง 
   4.3.3 การกระตุ้นพนักงานขาย  เรียกว่า การส่งเสริมการขายมุ่งสู่

พนกังานขาย 
 4.4  การใหข่้าว และการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การให้

ข่าวเป็นการเสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์รให้เกิดกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง  

 4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing or Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการ
ตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆท่ีนกัการตลาดใชใ้นการส่งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรง
กบัผูซ้ื้อ และทาํให้เกิดการตอบสนองในทนัที เช่น การขายทางโทรศพัท ์การขายโดยใชจ้ดหมาย
ตรง และการขายโดยใชแ้คตตาลอ๊ก เป็นตน้ 

ในส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ประการ ท่ีกล่าวมาแลว้ มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ด
และมีความสาํคญัเท่ากนั นกัการตลาดจะตอ้งทาํการตดัสินใจในองคป์ระกอบทั้ง 4 ประการพร้อม
กนัไป และตอ้งปรับปรุงส่วนประสมการตลาดเหล◌่าน้ีใหส้อดคลอ้งกบัสภาวการณ์ทางการตลาด
ท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ทั้งน้ีเพื่อจะทาํใหลู้กคา้ไดรั้บความพอใจมากท่ีสุด นัน่คือ นาํผลิตภณัฑท่ี์
เหมาะสม (Right Product) ออกจาํหน่ายในช่องทางท่ีเหมาะสม (Right Place) โดยวิธีการส่งเสริม
การตลาดท่ีดี (Right Promotion) และจาํหน่ายในราคาท่ีเหมาะสม (Right Price) 
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แนวคดิพฤติกรรมผู้บริโภคองค์กร 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือขององคก์รธุรกิจของ Phillip Kotler (อา้งอิง

ในธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2551:287-312) มีอยู ่4 ประการคือ 
 

ปัจจัยส่ิงแวดล้อม         
(Enviornmental 

Factors) ปัจจัยระหว่าง       

ระดบัความตอ้งการซ้ือ บุคคล ปัจจัยเฉพาะบุคคล     

(Level of demand) 
(Interpersonal 

Factors) (Individual Factors) 
ปัจจัยภายใน

องค์กร   

ภาวะเศรษฐกิจ ความสนใจ อาย ุ(Age) 
(Organizational 

Factors)  

(Economic outlook) (Interests) รายได ้(Income) วตัถุประสงค ์  

อตัราดอกเบ้ีย อาํนาจ การศึกษา (Objectives) ผู้ซ้ือ 

(Interest Rate) (Authority) (Education) นโยบาย (Policies) (สินค้าธุรกจิ) 

การเปล่ียนแปลงทาง สถานะ (Status) ตาํแหน่งงาน  (Job กระบวนการ (Business Buyers) 

เทคโนโลย ี ความเห็นอกเห็น Position) (Procedures)  

(Technological change) ใจ (Empathy) บุคลิกภาพ โครงสร้างองคก์ร   

การพฒันาดา้นการเมือง การชกัชวน (Personality) (Organizational)   

และกฎหมาย (Persuasiveness) ความเส่ียง (Risk ระบบ(Systems)   

(Political and Regulatory วฒันธรรม Attitudes) ความเส่ียง (Risk   

Development) (Culture)  Attitudes)   

การพฒันาการแข่งขนั        

(Competitive          

Development)         

          

ท่ีมา  :  ธนวรรณ  แสงสุวรรณและคณะ (2551)     

 
1. ปัจจยัดา้นสถานการณ์และส่ิงแวดลอ้ม (Environmental Factors) เป็นปัจจยั

ภายนอกองค์กร ได้แก่ระดับความต้องการใช้บริการของลูกค้า ส่ิงแวดล้อมสังคม และทาง
เศรษฐกิจ อตัราดอกเบ้ีย การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยี การเปล่ียนแปลงทางการเมือง และขอ้
ห้ามต่างๆ ตลอดจนการแข่งขนัในทางธุรกิจ ปัจจยัส่ิงแวดลอ้มน้ีเป็นปัจจยัท่ีควบคุมไม่ไดห้รือ
ควบคุมไดย้าก 
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2. ปัจจยัภายในองคก์ร (Organizational Factors) ไดแ้ก่ วตัถุประสงค ์นโยบาย 
กระบวนการทาํงาน โครงสร้างและระบบต่างๆ ปัจจยัภายในเหล่าน้ีมีอิทธิพลในกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือขององคก์ร 

3. ปัจจยัระหวา่งบุคคล (Interpersonel Factors) เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในกระบวน 
การซ้ือ ศูนยก์ลางการซ้ือจะเก่ียวขอ้งกบักลุ่มบุคคลท่ีต่างมีสถานะ มีอาํนาจ มีความเห็นอกเห็นใจ 
และมีลกัษณะการชกัชวนท่ีแตกต่างกนั ผูใ้หบ้ริการมีหนา้ท่ีทาํความเขา้ใจกบัปัจจยัระหว่างบุคคล
ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในกระบวนการตดัสินใจซ้ือทั้งฝ่ายผูรั้บบริการและผูใ้หบ้ริการ 

4. ปัจจยัส่วนบุคคล (Individual Factors) เป็นลกัษณะของบุคคลในการจกัซ้ือได ้
แก่ อาย ุรายได ้การศึกษา ตาํแหน่งงานและบุคลิกภาพ ปัจจยัเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ของแต่ละบุคคล ซ่ึงจะใหก้ารยอมรับและความพึงพอใจในการใหบ้ริการ 
 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
  กุสุมา อภิวรรธกกุล (2546) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออะไหล่รถยนตข์องผูป้ระกอบการอู่ซ่อมรถยนตใ์นอาํเภอเมืองจงัหวดั
เชียงใหม่เก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูป้ระกอบการอู่ซ่อมรถยนตใ์นอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ซ่ึงมี
ทั้งหมด 90 แห่ง โดยใชแ้บบสอบถาม นาํขอ้มูลมาวิเคราะห์โดยใช ้ค่าความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean) พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นชาย มีอายรุะหว่าง 31-
40 ปี มีสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ส่วนใหญ่มีตาํแหน่งเป็นเจา้ของ
กิจการ/ผูจ้ดัการ รายไดต่้อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท สถานประกอบการส่วนใหญ่
เป็นแบบบริษทัจาํกดัเปิดดาํเนินการมากกว่า 20 ปีมีทุนจดทะเบียนนอ้ยกว่า 1 ลา้นบาท เคร่ืองจกัร
ท่ีใชส่้วนใหญ่นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 50 แรงมา้ มีพนกังานนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10 คนและมียอดซ้ือ
อะไหล่ต่อเดือนมากกว่า 100,000 บาท ด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการพบวา่ ในดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก โดยปัจจยัยอ่ย
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ มีพนักงานท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดร้วดเร็วตามท่ี
ลูกคา้ตอ้งการ ดา้นราคาอยู่ในระดบัความสําคญัมาก โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การให้
ขอ้มูลราคาของสินคา้แต่ละประเภท ดา้นการจดัจาํหน่ายอยู่ในระดบัความสาํคญัมาก โดยปัจจยั
ย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การมีสินค้าพร้อมสําหรับการขายอยู่เสมอ ส่วนด้านการส่งเสริม
การตลาดอยู่ในระดบัความสําคญัปานกลาง โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การชกัชวนจาก
ผูป้ระกอบการอู่ซ่อมรถยนตอ่ื์น 
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ณภาภชั เจริญพฤกษาชาติ (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัหล่อล่ืนจาก บริษทั ปตท. จาํกดั (มหาชน) ของกิจการเรือประมงใน
จงัหวดัสมุทรปราการ สมุทรสาคร และสมุทรสงครามเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก เจา้ของเรือประมง
ขนาด 200-500 ตนักรอสข้ึนไป ในจงัหวดัสมุทรปราการ สมุทรสาครและสมุทรสงคราม จาํนวน
ทั้งหมด 49 ราย ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ีมีผูย้นิดีใหข้อ้มูลจาํนวน 30 ราย โดยใชแ้บบสอบถามและ มี
การประมวลผลโดยใชค่้าความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean) พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นชาย มีอายใุนช่วง 40-49 ปี มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี  เป็น
สมาชิกสมาคมประมงจงัหวดั และเรือประมงส่วนใหญ่เป็นเคร่ืองยนตข์นาด 500 แรงมา้ข้ึนไป 
ดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัหล่อล่ืนของ ปตท.พบว่า ใน
ด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับความสําคัญมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การรักษา
เคร่ืองยนตไ์ดดี้ ดา้นราคาอยู่ในระดบัความสําคญัมาก โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ราคา
นํ้ามนัหล่อล่ืน ดา้นการจดัจาํหน่ายอยูใ่นระดบัความสาํคญันอ้ย โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ 
สามารถติดต่อกบัผูแ้ทนจาํหน่ายไดส้ะดวกเช่นทางโทรศพัท ์ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่น
ระดับความสําคญัน้อย โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ เร่ืองการแถมฟรีผลิตภณัฑ์เม่ือซ้ือ
จาํนวนมาก สําหรับปัญหาท่ีมีต่อการตัดสินใจซ้ือท่ีเกิดข้ึนจากปัจจัยด้านต่างๆคือ คุณภาพ
ผลิตภณัฑ์ไม่ไดม้าตรฐาน เม่ือเปรียบเทียบราคากบัยี่ห้ออ่ืนแลว้ ปตท.ราคาไม่ถูกกว่ายี่ห้ออ่ืน 
ผูแ้ทนจาํหน่ายก็ไม่ค่อยเอาใจใส่และไม่มีความสมํ่าเสมอในการเยี่ยมเยียนไม่มีเจา้หนา้ท่ีเทคนิค
จากปตท.ไปตรวจเยีย่ม  
  วรากร ดาํไทร (2550) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก
อุปกรณ์สวิทซ์เกียร์เพื่อใช้ในระบบไฟฟ้าระดับแรงดันปานกลางของวิศวกรไฟฟ้าใน
กรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก แบบสอบถาม โดยเก็บขอ้มูลจากผูมี้อาํนาจในการ
ตดัสินใจเลือกอุปกรณ์สวิทซ์เกียร์เพ่ือใชใ้นระบบไฟฟ้าระดบัแรงดนัปานกลางของวิศวกรไฟฟ้า
ในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 62 ราย วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชค่้าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 26-35 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มีประสบการณ์ในการทาํทาํงาน 15 ปีข้ึนไป และมีตาํแหน่งในองคก์รเป็นผูจ้ดัการดา้น
วิศวกรรม โดยทาํงานดา้นออกแบบมากท่ีสุด โดยผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจคือเจา้ของโครงการ
และมีผูมี้ส่วนร่วมในองคก์รในการตดัสินใจจาํนวน 2-3 คน ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกอุปกรณ์สวิทซ์เกียร์เพ่ือใชใ้นระบบไฟฟ้าระดบัแรงดนัปานกลางของวิศวกรไฟฟ้า
ในกรุงเทพมหานครพบวา่ ในดา้นปัจจยัเฉพาะบุคคลอยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ี
มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การยอมรับและความน่าเช่ือถือในสวิทซ์เกียร์ยี่ห้อนั้นๆ ในดา้นปัจจยัระหว่าง
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บุคคลอยู่ในระดบัความสาํคญัมาก โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ความน่าสนใจในเง่ือนไข
หรือคุณภาพต่ออุปกรณ์สวิทซ์เกียร์ ในดา้นปัจจยัภายในองคก์รอยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก โดย
ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ กระบวนการตัดสินใจเลือกขององค์กรและในด้านปัจจัย
ส่ิงแวดลอ้มอยู่ในระดบัความสาํคญันอ้ย โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือระดบัความตอ้งการ
ซ้ือสินคา้ของลูกคา้ ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑอ์ยู่ในระดบัความสาํคญั
มาก โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ คุณภาพผลิตภณัฑ์ไดม้าตรฐาน ดา้นราคาอยู่ในระดบั
ความสาํคญัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ราคาอุปกรณ์สวิทซ์เกียร์ ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายอยู่ในระดับความสําคญัมาก โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ มีความยืดหยุ่นของ
ระยะเวลาการส่งสินคา้ตามความเร่งด่วน ดา้นการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัความสาํคญัมาก 
โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ พนักงานขายสามารถแนะนาํสินคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้ง สําหรับ
ปัญหาท่ีมีต่อการเลือกซ้ือสวิทซ์เกียร์ เพื่อใชใ้นระบบไฟฟ้าระดบัแรงดนัปานกลางของวิศวกร
ไฟฟ้าในกรุงเทพมหานครท่ีพบลาํดบัแรกดา้นผลิตภณัฑ ์คือ รูปแบบไม่สามารถต่อขยายไดเ้ม่ือ
ลูกคา้ตอ้งการโหลดไฟฟ้าในอนาคตมากข้ึน ดา้นราคา คือราคาอุปกรณ์สวิทซ์แพง ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย คือไม่มีสินคา้พร้อมขายตลอดเวลา ดา้นส่งเสริมการตลาด คือไม่มีการจดัฝึกอบรม
ใหค้วามรู้แก่ลูกคา้ฟรีหรือมีแต่ไม่ละเอียด 
  


