
  
  

บทที่ 2 
ทฤษฎี แนวคิดและทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ 
 ในการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอร
ของรานคาตัวแทนจําหนายในศูนยการคาคอมพิวเตอร จังหวัดเชียงใหม ไดอาศัยทฤษฎีและแนวคิด
ที่เกี่ยวของ คือ แนวคิดการซื้อขององคกร (Organizational Buying) แนวคิดแบบจําลองของ
พฤติกรรมการซื้อทางธุรกิจ (Business Buying Behavior) แนวคิดปจจัยที่สําคัญที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อขององคกร (Major influences on business buying behavior) แนวคิดกระบวนการ
จัดซื้อ (Purchasing Process) และแนวคิดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
 
แนวคิดการซือ้ขององคกร (Organizational Buying) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 152) ไดอธิบายแนวคดิเกีย่วกบัการซื้อขององคกร 
(Organizational Buying) ดังนี้ 
 การซื้อขององคกร (Organizational Buying) หมายถึง กระบวนการตัดสินใจขององคกร 
โดยการกําหนดความตองการของสินคาและบริการที่ตองการซื้อ และกร็ะบุ ประเมนิ เลือกตรายี่หอ
และผูขายรายตางๆ  
 การซื้อขององคกร มีขอที่ควรพิจารณา คือ (1) องคกรไมไดซ้ือผลิตภัณฑเพื่อการบริโภค
หรืออรรถประโยชนสวนบุคคล แตตองการสินคาและบริการเพื่อใชในการผลิต การขายตอ หรือ
การใหบริการตอไป (2) บุคคลหลายคนเกี่ยวของกับการซื้อขององคกร โดยเฉพาะรายการสินคาที่
สําคัญๆ ผูตัดสินใจโดยทั่วไปจะมีหนาที่ความรับผิดชอบในองคกรและการตัดสินใจซื้อ (3) องคกร
จะกําหนดนโยบาย เงื่อนไข และความตองการเอาไว ซ่ึงผูซ้ือขององคกรจะตองระมดัระวังเกี่ยวกบั
ส่ิงที่องคกรกําหนดไว และ (4) เงื่อนไข ขอเสนอ และสัญญาซื้อขายจะตองมีขึ้นในการซื้อของ
องคกร 
 
แนวคิดแบบจําลองของพฤตกิรรมการซื้อทางธุรกิจ (Business Buying Behavior) 
 Kotler (1996: 185 อางถึงใน อดุลย จาตุรงคกุล, 2543: 168-169) ไดอธิบายแนวคิดเกีย่วกับ
แบบจําลองของพฤติกรรมการซื้อทางธุรกิจ (Business Buying Behavior) แสดงดังภาพ 1 
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สิ่งแวดลอม ปฏิกิริยาตอบจากผูซ้ือ 

ตัวกระตุน
ทางการ 
ตลาด 

ตัวกระตุน
อื่นๆ 

 

- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- ชองทาง    
การจัด
จําหนาย 
- การ 
สงเสริม
การตลาด 

 

- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- การเมือง 
- วัฒนธรรม 
- การแขงขัน 
   ฯลฯ 

 หนวยงานจัดซ้ือ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

(อิทธิพลจากองคกร) 

 
 

- การเลอืกสินคา 
- การเลือกบริการ 
- การเลือกผูจดัหา  
- ปริมาณการสั่งซ้ือ 
- จังหวะ เวลา และเงื่อนไขใน
การสงมอบสินคา 
- เงื่อนไขการใหบริการ  
- การชําระเงิน 
  ฯลฯ 

 

ภาพ 1 แสดงแบบจําลองของพฤติกรรมของผูซื้อธุรกิจ  
ที่มา: อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 168) 

 จากแบบจําลองขางบนนี้ ตัวกระตุนทางการตลาดและตัวกระตุนอื่นๆ จะกระทบหนวยงาน
จัดซื้อและทําให เกิดปฏิกิ ริยาจากผู ซ้ือ  ตัวกระตุนทางการตลาดสําหรับการซื้อทางธุรกิจ
ประกอบดวยสวนประสมการตลาด 4 ประการ (4Ps) ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชอง
ทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ในขณะที่ตัวกระตุนอ่ืนๆ 
ประกอบดวยอิทธิพลทางดานสภาพแวดลอมที่สําคัญคือ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง วัฒนธรรม 
และการแขงขัน ตัวกระตุนเหลานี้จะสอกแทรกเขาไปในองคกรและเปลี่ยนแปลงเปนการตอบสนอง
ของผูซ้ือธุรกิจในรูปของการเลือกสินคา การเลือกบริการ การเลือกผูจัดหา ปริมาณการสั่งซื้อ 
จังหวะ เวลา และเงื่อนไขในการสงมอบสินคา เงื่อนไขการใหบริการ และการชําระเงิน ดังนั้น
เพื่อที่จะออกแบบกลยุทธสวนประสมการตลาดใหมีประสิทธิภาพ นักการตลาดจะตองเขาใจวามี
อะไรเกิดขึ้นทั้งภายนอกและภายในองคกร ในการเปลี่ยนตัวกระตุนทั้งหลายใหเปนปฏิกิริยาตอบ
โดยทําการซื้อในที่สุด  
 ภายในองคกร กิจกรรมการซื้อประกอบดวย 2 สวน สวนแรกคือ ศูนยกลางการซื้อ (Buying 
Center) ซ่ึงเปนที่รวมของผูที่มีหนาที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ และสวนที่ 2 คือ กระบวนการ

ศูนยกลางการซื้อ 
 
 
 
 
 
 
 
 

อิทธิพลระหวาง
บุคคลและตัว

บุคคล 

กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ 
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ตัดสินใจซื้อ ซ่ีงแบบจําลองแสดงใหเห็นถึงศูนยกลางการซื้อและกระบวนการตดัสินใจซื้อจะไดรับ
อิทธิพลจากปจจัยภายในองคกร อิทธิพลระหวางบุคคลและตัวบุคคล รวมทั้งปจจัยจากสิ่งแวดลอม
ภายนอก 
 
แนวคิดปจจัยท่ีสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือขององคกร (Major influences on business 
buying behavior) 
 Kotler (1997: 211 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541: 158-160) ไดอธิบาย
แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยที่สําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อขององคกร (Major influences on 
business buying behavior) แสดง   ดังภาพ 2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพ 2 แสดงปจจัยที่สําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อขององคกร  

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 159) 

ปจจัยสิ่งแวดลอม 
(Environmental 

factors) 
 
-ระดบัความตองการซื้อ 
(Level of demand) 
-ภาวะเศรษฐกิจ 
(Economic outlook) 
-ตนทนุของเงิน (Cost of 
money) 
-อัตราการเปลี่ยนแปลง
ทางเทคโนโลยี (Rate of 
technological change) 
-การพัฒนาดานการเมือง
และขอหามตางๆ 
(Political and regulatory 
developments) 
-การพัฒนาของระดับ
การแขงขัน 
(Competitive 
developments) 

ปจจัยภายใน
องคกร

(Organizational 
factors) 

 
-วัตถปุระสงค 
(Objectives) 
-นโยบาย (Policy) 
-กระบวนการ 
(Procedures) 
-โครงสรางของ
องคกร 
(Organizational 
structure) 
-ระบบ (Systems) 

ปจจัยระหวาง
บุคคล

(Interpersonal 
factors) 

 
-ความสนใจ 
(Interests) 
-อํานาจ 
(Authority) 
-สถานะ (Status) 
-ความเห็นอกเห็น
ใจ (Empathy) 
-การชักชวน 
(Persuasiveness)

ปจจัยเฉพาะบุคคล 
(Individual factors) 

 
-อายุ (Age) 
-รายได (Income) 
-การศึกษา (Education) 
-ตําแหนงงาน (Job 
position) 
-บุคลิกภาพ (Personality) 
-ทัศนคติตอความเสี่ยง 
(Risk attitudes) 
-วัฒนธรรม (Culture) 

ผูซื้อ
องคกร 

(Business 
buyer) 
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 ปจจัยที่มีอิทธพิลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑขององคกรประกอบดวยปจจัย 4 กลุมใหญ 
ไดแก  

1. ปจจัยส่ิงแวดลอม (Environmental factors) เปนปจจัยภายนอกขององคกร เชน ส่ิง
แวดลอมมหภาค ระดับความตองการซื้อของลูกคา อัตราการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยี และความ
รุนแรงทางการแขงขัน เปนตน ส่ิงแวดลอมเหลานี้มอิีทธิพลอยูเบื้องหลังการควบคุมทั้งผูซ้ือและ
ผูขาย 

2. ปจจัยภายในองคกร (Organizational factors) คือ กลุมของอิทธิพลซ่ึงอยูใน
กระบวนการซื้อขององคกร โดยแตละองคกรจะกําหนดวัตถุประสงค นโยบาย กระบวนการ 
โครงสราง และระบบ เปนแนวทางในการตัดสินใจซื้อ เชน การเพิ่มความสําคัญของหนวยงาน
จัดซื้อขององคกร การซื้อแบบรวมอํานาจสําหรับสินคาราคาสูง การซื้อแบบกระจายอํานาจสําหรับ
การซ้ือสินคาราคาต่ํา การประเมินการทํางานในการจัดซ้ือ และการพัฒนาความเปนมืออาชีพของ    
ผูซ้ือ เปนตน 

3. ปจจัยระหวางบุคคล (Interpersonal factors) เปนปจจยัที่มีอิทธิพลซ่ึงอยูใน
กระบวนการซือ้ขององคกร โดยปกติศนูยกลางการซื้อขององคกร (ทีร่วมของผูที่มีหนาที่เกีย่วของ
กับการตัดสินใจซื้อ) มักมีผูเขารวมงานหลายคน แตละคนมีความสนใจ สถานะ  อํานาจ ความเหน็
อกเห็นใจ และการชักชวนที่แตกตางกัน  

4. ปจจัยเฉพาะบคุคล (Individual factors) การตัดสินใจของแตละบุคคลมีส่ิงจูงใจสวน
บุคคล มีอิทธิพลตอการรับรู การยอมรับ และความชอบในผลิตภัณฑ รวมทั้งอิทธิพลตอการเสนอ
ผลิตภัณฑของผูขาย โดยพจิารณาถึงอายุ รายได การศกึษา อาชีพ บุคลิกลักษณะ ทัศนคติที่มีตอ
ความเสี่ยง และวัฒนธรรม ผูซ้ือตางก็แสดงสไตลในการซื้อที่แตกตางกนั 
  นอกจากจะพิจารณาถึงปจจัยตางๆ ดังขางตนแลว ยังมีปจจัยที่เกี่ยวกับคุณสมบัติของผูขายที่
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ไดแก ช่ือเสียง ความมั่นคงทางการเงิน การยื่นหยุนเรื่องราคา
ประสบการณในอดีต บริการทางเทคนิค ความเชื่อมั่นในพนักงานขาย ความสะดวกในการใช ความ
พอใจของผูซ้ือ ความชํานาญในการเสนอขาย ความเชื่อมั่นในการขนสง บริการซอมแซม และ
บริการการขาย  เปนตน  ความสําคัญเกี่ยวกับคุณสมบัติแตละอยางจะแตกตางกันในแตละ
สถานการณการซื้อ  
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แนวคิดกระบวนการจัดซ้ือ (Purchasing Process) 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 12-16) ไดอธิบายแนวคดิเกีย่วกบักระบวนการจัดซื้อ (Purchasing 
Process) วา กระบวนการจัดซ้ือของฝายจัดซื้อในองคกรแบงเปน 10 กระบวนการ ไดแก 

1. การรับรูปญหา (Recognition of Need) การจัดซ้ือเร่ิมตนที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งใน
บริษัทเริ่มรับรูปญหาวาความตองการสิ่งใดสิ่งหนึ่งเกิดขึ้นแลว โดยทั่วไปก็มักจะเปนบุคคลที่ทํา
หนาที่บางอยางในแผนกที่เปนผูใชของสิ่งนั้น ฝายจัดซื้อจะทําการคาดคะเนความตองการของแผนก
ที่เปนผูใชสินคาเหลานั้นได การคาดคะเนดังกลาวจะทําใหทราบถึงขนาดของการสั่งซื้อสินคาแตละ
คร้ังที่จะนําไปใชไดอยางเพียงพอและสม่ําเสมอ ซ่ึงชวยลดใบสั่งซื้อดวนลงได  

2. การอธิบายความตองการ (Description of the Need) ฝายจัดซื้อจะตองมีความรูดีพอใน
ตัวส่ิงของที่กําลังจะสั่งซ้ือนั้น เพื่อที่จะอธิบายความตองการไดอยางเหมาะสม ฝายจัดซ้ือจะตองไม
ทําการเปลี่ยนแปลงรายการใดๆ กรณีจําเปนตองมีการเปลี่ยนแปลงก็ควรจะขอใหแผนกที่ใชส่ิงของ
นั้นทําการเปลี่ยนแปลงคําขอซื้อ 

3. การระบุคุณลักษณะเฉพาะในการสั่งซื้อ (Establishing Specifications) ฝายจัดซื้อตอง
พิจารณาวาจะซื้ออะไร (What to Buy) พิจารณาได 3 ประเด็น คือ ปริมาณที่ตองการ ราคาที่ตองการ 
และคุณลักษณะการนําไปใชงานของสิ่งของที่จะสั่งซื้อ 

4. การเลือกแหลงขาย (Selection of Sources) กระบวนการขั้นตอไป คือการเลือกแหลงที่
ขายส่ิงของที่มีคําขอซื้อมา สําหรับสินคาที่ระบุตรายี่หอหรือสินคาที่มีเจาของสิทธิบัตร (Patented 
Items) อยู แหลงขายอาจจะมีแหลงเดียว สินคาอยางอื่นอาจจะมีแหลงขายหลายแหลง ซ่ึงที่สุดเราก็
ตองเลือกเพียงแหลงเดียว เกณฑในการเลือกแหลงขายขึ้นอยูกับวาฝายจัดซ้ือเคยซื้อส่ิงของดังกลาว
มาอยางสม่ําเสมอหรือซ้ือเปนครั้งคราวเทานั้น ในกรณีแรกฝายจัดซื้ออาจจะมีแหลงขาย (Approved 
Sources) อยูกลุมหนึ่งแลวเนื่องจากเคยซื้อมาในอดีต การเลือกซื้อส่ิงของที่ตองการในปจจุบันจาก
แหลงขายที่ฝายจัดซ้ือสนใจจึงขึ้นอยูกับการพิจารณาในเรื่องราคา อยางไรก็ตาม อาจจะตองมีการ
แบงคําสั่งซื้อไปสูแหลงขายหลายแหลงเพื่อรักษาความนิยมจากแหลงอื่นเพื่อประกันความปลอดภัย
หรือเพื่อนโยบายอุดหนุนซึ่งกันและกัน  

5. การสืบราคาสินคา (Ascertaining the Price) ในระหวางกระบวนการเลือกแหลงขาย 
ฝายจัดซื้อจะตองทําการสืบขาวเกีย่วกับราคาสินคาที่ตนจะซื้อดวย ราคาเปนปจจยัสําคัญตอการเลือก
ซ้ือคร้ังสุดทาย สําหรับสิ่งของที่เคยซ้ือมาบอยๆ ในอดตีนัน้ ขาวเกี่ยวกบัราคาสินคาก็คงมีอยูแลวใน
ตามในบันทกึของฝายจัดซื้อ แตอยางไรก็ตามการซื้อส่ิงของอยางเดยีวกันจากแหลงใดแหลงหนึ่ง
นั้นเราจําเปนที่จะตองตรวจสอบจากแหลงขาวเกีย่วกับราคาที่อ่ืนเพื่อใหมั่นใจวาราคาของผูที่ขายส่ิง 
ของใหเราเปนราคาตลาด  
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6. การออกคําสั่งซื้อ (Placing the Order) การออกคําสั่งซื้อเปนงานหลักของฝายจัดซ้ือ 
คําสั่งซื้อทุกครั้งควรเปนไปในรูปลายลักษณอักษร สวนใหญใชฟอรมใบสั่งซื้อที่ผูซ้ือออกใหกบั
ผูขาย โดยปกติผูมีอํานาจเซ็นและออกใบสั่งซื้อเพื่อผูกพันเงนิคาสินคาระหวางบริษัทผูซ้ือกับผูขาย
มักจะมจีํานวนไมกี่คนในฝายจัดซื้อ 

7. การติดตามการสั่งซื้อและเรงรัด (Follow-up of the Order and Expediting) ฝายจัดซ้ือ
จะตองทําการติดตามการสั่งซื้อ เพื่อใหแนใจวาการสงของของผูขายเปนไปตามเวลาและสถานที่ที่
ตองการ 

8. การตรวจสอบใบแจงหนี้ (Checking Invoice) แผนกที่ทําหนาที่จัดซื้อควรทําการ
ตรวจสอบใบแจงหนี้ดวย เนื่องจากการรับใบแจงหนี้เปนการแจงวาผูขายไดมีการสงของที่ตองการ
ใหกับผูซ้ือแลว การตรวจสอบใบแจงหนี้มิใชตรวจยอดรวมของสินคาเทานั้น แตจะตองตรวจความ
สอดคลองกับรายละเอียดและคุณลักษณะเฉพาะตามที่ระบุอยูในใบสั่งซื้อดวย 

9. การบันทึกและเก็บเอกสาร (Maintenance of Records and Files) งานเก็บเอกสาร
เกี่ยวกับการติดตอเพื่อจัดซื้อก็เปนงานอีกอยางหนึ่งของฝายจัดซื้อ ฝายจัดซื้อทุกคนก็ตองใชเอกสาร
ในแฟมเพื่อนําทางเขาในการเจรจาซื้อกับผูขายในปจจุบัน นอกจากน้ียังใหความสําคัญตอการเลือก
แหลงขายสินคาดวย 

10. การรักษาความสัมพันธกับผูขาย (Maintenance of Vendor Relations) เปนงานสําคัญ
อยางหนึ่งของฝายจัดซื้อ ความสัมพันธเกิดจากความไวเนื้อเชื่อใจซึ่งกันและกันตลอดจนมีความ
มั่นใจตอกัน เกิดจากการติดตอซ้ือขายกันระหวางผูซ้ือและผูขายมาเปนระยะเวลานาน 
 
แนวคิดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
 Kotler (1997: 92 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541: 35-36) ไดอธิบายแนวคิด
เกี่ยวกับสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps วา สวนประสมการตลาด (Marketing 
Mix) หมายถึง    ตัวแปรทางการ ตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมาย ประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกจิ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมี
ตัวตนหรือไมมีตัวตน ผลิตภัณฑประกอบไปดวยสินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล 
การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานงึถึงปจจัยตอไปนี้ คือ ความแตกตางของผลิตภัณฑ ความ
แตกตางทางการแขงขัน องคประกอบหรอืคุณสมบัติของผลิตภัณฑ การกําหนดตําแหนงผลิตภณัฑ
การพัฒนาผลิตภัณฑ และกลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑและสายผลิตภัณฑ 
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2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา    
กลยุทธของราคาตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรูในสายตาผูบริโภค ตนทุนสินคา คาใชจายที่เกี่ยวของ   
การแขงขัน และปจจัยอ่ืนๆ 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย
สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาบันที่นํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา
ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง ในระบบชองทางการจัด
จําหนายประกอบดวยผูผลิต คนกลาง และผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอขาวสารเกี่ยวกับขอมลูระหวางผูขาย
และผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซึ่ง
อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารทางการตลาดแบบ
ประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม
กับลูกคา ผลิตภัณฑ และคูแขงขัน  เครื่องมือสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การใหขาว
และการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) และเครื่องมือสุดทาย คือ การตลาด
ทางตรง (Direct Marketing) และการตลาดออนไลน (Online Marketing) 
 
ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 ชัยสิทธิ์ ศิลมัย (2540) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อคอมพวิเตอร
สวนบุคคลของผูบริโภคในอาํเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลของการศึกษาพบวาในการตัดสินใจซื้อ
เครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลของผูบริโภคทุกอาชีพ ปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลมากกวาปจจยั
อ่ืน ปจจยัรองลงมาคือปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจยัดานการสงเสริม
การตลาด ปจจัยดานผลิตภณัฑที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อคอมพวิเตอรสวนบุคคลระดับมาก คือ 
การมีศูนยบริการซอมตางจังหวัด ปจจยัดานราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคใน
ระดับมากคือ ราคาตัวเครื่องคอมพิวเตอร คาบริการหลังการขาย ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อในระดบัมาก คือ การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อในระดบัมาก คือ การสงเสริมการขาย 
 ลอออร ธนเศรษฐกร สิทธิชัย พัฒนอางกุล และบรรจงจิต พดุงพงษ (2542) ไดทําการ 
ศึกษาถึงปจจยัที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลของประชากรในเขตกรุงเทพ 
มหานครและปริมณฑล ผลของการศึกษาพบวากลุมตวัอยางโดยรวมใหความสําคญักับการบริการ
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หลังการขาย ราคาสินคา การรับประกันสินคา และประสิทธิภาพสินคาตามลําดับ เมื่อพิจารณา
เฉพาะกลุมตวัอยางที่เปนคนทํางานที่ซ้ือเครื่อง พบวาใหความสําคัญกับราคาสินคา การบริการหลัง
การขาย ประสิทธิภาพสินคา และการรับประกันตามลําดับ ในขณะที่กลุมตัวอยางที่เปนนักศกึษา 
พบวาใหความสําคัญกับการบริการหลังการขาย การรับประกันสินคา ราคาสินคา และประสิทธิภาพ
สินคาตามลําดบั 
 สุรเชฎฐ ศิริวิวัฒนากุล (2543) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชบริการ
หลังการขายของรานคอมพิวเตอรในอําเภอเมือง จังหวดัลําปาง ผลของการศึกษาพบวาปจจยัสวน
ประสมการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการหลังการขายของรานคอมพิวเตอร ในอําเภอเมือง 
จังหวดัลําปาง ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีความสําคัญระดับมากที่สุด คือ การรับประกันสินคาหรืองาน
ซอมและคุณภาพงานซอม ปจจัยดานราคาที่มีความสําคัญระดับคอนขางมาก คือ คาอะไหลไมแพง
กวาที่อ่ืน ปจจยัดานชองทางการจัดจําหนายที่มีความสําคญัระดับคอนขางมาก คือ ความสะอาดเปน
ระเบียบเรยีบรอยภายในราน ปจจัยดานสงเสริมการตลาดที่มีความสําคัญในระดับคอนขางมาก คือ 
เพื่อนหรือคนที่รูจักแนะนํา ปจจัยดานกระบวนการทีม่ีความสําคัญในระดับคอนขางมาก คือ การ
แจงขอมูลการซอมและคาซอมที่ชัดเจน ปจจัยดานบุคลากรที่มีความสําคัญในระดับคอนขางมาก คอื 
การวิเคราะหแกไขปญหาไดถูกจุด 
 วีรธัช อรุณเจรญิพรชัย (2546) ไดทําการศึกษาปจจยัในการเลือกใชบริการหลังการขายของ
ผูใชคอมพิวเตอรในอําเภอเมอืง จังหวดัสมุทรสาคร ผลของการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการที่มีผลตอการเลือกใชบริการหลังการขายของผูใชคอมพิวเตอร ทุกปจจัยมีคาเฉลีย่
ในระดบัมาก โดยใหความสําคัญปจจัยดานผลิตภัณฑเปนอันดับแรก รองลงมา คือ ปจจัยดาน
บุคลากร ปจจัยดานกระบวนการ ปจจยัดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน
หลักฐานทางกายภาพ และปจจัยดานสงเสริมการตลาดตามลําดับ 
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