
  
  

บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 การคนควาแบบอิสระนี้ มีวตัถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอร และปญหาการจัดซ้ือผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคาตัวแทน
จําหนายในศูนยการคาคอมพวิเตอร จังหวัดเชียงใหม  
 ประชากรที่ใชศึกษาในครั้งนี้ ไดแก รานคาตัวแทนจําหนายคอมพิวเตอรซ่ึงจําหนายสินคา
ชุดพีซีคอมพิวเตอร ภายในศูนยการคาคอมพิวเตอรของจังหวัดเชียงใหม 5 แหง คือ ซีเอ็ม 
คอมพิวเตอร คอมพิวเตอรพลาซา ไอคอนสแควร คอมพิวเตอรซิตี้ และพันธุทิพยพลาซา (สาขา
เชียงใหม) โดยจะไมรวมรานคาประเภทอื่นในศูนยการคา ไดแก รานหนังสือ รานขายอาหาร รานคา
ที่จําหนายเฉพาะแผนโปรแกรมคอมพิวเตอร เทป วีซีดี ดีวีดี โทรศัพทมือถือ ฯลฯ โดยไมได
จําหนายสินคาชุดพีซีคอมพิวเตอร ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือรวบรวมขอมูลจากรานคากลุม
ตัวอยางจํานวน 74 ราย ดวยวิธีการแบบโควตา (Quota Sampling) โดยแบงขนาดตัวอยางที่จะใชใน
การเก็บขอมูลในลักษณะเปนสัดสวนแยกตามศูนยการคาคอมพิวเตอรแตละแหง นําขอมูลที่ไดมา
ประมวลผล และสถิติที่ใชในการศึกษา ไดแก ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 รานคากลุมตัวอยางสวนใหญ มีรูปแบบของกิจการแบบบริษัทจํากัด ระยะเวลาดําเนิน
กิจการอยูในชวง 6-10 ป ประเภทลูกคาสวนใหญของกิจการเปนผูซ้ือตามบาน ผูที่ทําหนาที่จัดซ้ือ
เปนเจาของกิจการ ส่ังซื้อผานแหลงขายที่เปนบริษัทคาสงในกรุงเทพฯ มีสาขาในจังหวัดเชียงใหม 
ส่ังซื้อผานบริษัทคาสงจํานวนมากกวา 5 ราย มียอดสั่งซื้อโดยเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 300,000 บาท 
และมีความถี่ในการสั่งซื้อทุก 2-5 วันทําการ     
 
สรุปผลการศึกษา 
 1.  ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของ
รานคาตัวแทนจําหนายในศูนยการคาคอมพิวเตอร จังหวัดเชียงใหม 
 ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
คอมพิวเตอรของรานคากลุมตัวอยางโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยผลิตภัณฑมีผลตอการ
ตัดสินใจในระดับมาก สวนปจจัยราคา ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยการสงเสริม
การตลาดมีผลตอการตัดสินใจในระดับปานกลาง 
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 1.1 ปจจัยผลิตภัณฑ 
 ปจจัยผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคากลุมตัวอยางโดย
รวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยที่มีผลในระดับมาก ไดแก สินคาไดรับการบรรจุหีบหอเปนอยางดี 
เงื่อนไขการรับประกันของสินคา ยี่หอที่บริษัทคาสงจําหนายมีศูนยซอมประจําสาขาเชียงใหม 
บริษัทคาสงมีระบบการใหบริการลูกคาที่รวดเร็ว บริษัทคาสงมีความตรงตอเวลาในการสงมอบ
สินคา ชื่อเสียงของบริษัทคาสง และบริษัทคาสงจําหนายสินคายี่หอที่มีช่ือเสียง 
 1.2 ปจจัยราคา 
 ปจจัยราคามีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคากลุมตัวอยางโดย
รวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยที่มีผลในระดับมาก ไดแก ราคาสินคาถูกกวาบริษัทคาสงอื่น 
ราคาของสินคาเปนราคาตลาดในขณะนั้น สามารถตอรองราคาได และใหเครดิตในการชําระเงิน 
 1.3 ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย 
 ปจจัยชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคา
กลุมตัวอยางโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยที่มีผลในระดับมาก ไดแก บริษัทคาสงมีสาขา
ในจังหวัดเชียงใหม และบริษัทคาสงมีคลังสินคาอยูในจังหวัดเชียงใหม 
 1.4 ปจจัยการสงเสริมการตลาด 
 ปจจัยการสงเสรมิการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคากลุม
ตัวอยางโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยที่มีผลในระดับมาก ไดแก มีการลดราคาสินคาตาม
เทศกาลหรือโอกาส ฝายขายของบริษัทคาสงมีความชํานาญในตัวสินคา ฝายขายของบริษัทคาสง
ตอบขอซักถามไดรวดเร็ว และฝายขายของบริษัทคาสงติดตามแกปญหาใหกับรานคาไดรวดเร็ว  
 
 2.  ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของ
รานคาตัวแทนจําหนายในศูนยการคาคอมพิวเตอร จังหวัดเชียงใหม จําแนกตามระยะเวลาดําเนิน
กิจการ แหลงขายที่ใชในการสั่งซ้ือ จํานวนบริษัทคาสงท่ีใชในการสั่งซ้ือ ยอดสั่งซื้อโดยเฉลี่ยตอ
เดือน และความถี่ในการสั่งซื้อ 
 2.1 ปจจัยผลิตภัณฑ 
 จําแนกตามระยะเวลาดําเนินกิจการ 
 ปจจัยผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางที่มีระยะเวลาดําเนินกิจการ   
2-5 ป โดยรวมอยูในระดับมาก โดยเงื่อนไขการรับประกันของสินคา และสินคาไดรับการบรรจุ  
หีบหอเปนอยางดี มีผลมากตอการตัดสินใจ 
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 ระยะเวลาดําเนินกิจการ 6-10 ป โดยรวมอยูในระดับมาก โดยยี่หอที่บริษัทคาสงจําหนายมี
ศูนยซอมประจําสาขาเชียงใหม มีผลมากตอการตัดสินใจ 
 จําแนกตามแหลงขายที่ใชในการสั่งซื้อ 
 ปจจัยผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางที่ส่ังซื้อผานแหลงขายที่เปน
บริษัทคาสงในกรุงเทพฯ มีสาขาในจังหวัดเชียงใหม โดยรวมอยูในระดับมาก โดยเงื่อนไขการ
รับประกันของสินคา มีผลมากตอการตัดสินใจ 
 จําแนกตามจํานวนบริษัทคาสงที่ใชในการสั่งซื้อ 
 ปจจัยผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางที่ส่ังซื้อผานบริษัทคาสง 4-5 
ราย โดยรวมอยูในระดับมาก โดยสินคาไดรับการบรรจุหีบหอเปนอยางดี มีผลมากตอการตัดสินใจ 
 ส่ังซื้อผานบริษัทคาสงมากกวา 5 ราย โดยรวมอยูในระดับมาก โดยเงื่อนไขการรับประกัน
ของสินคา สินคาไดรับการบรรจุหีบหอเปนอยางดี และบริษัทคาสงมีระบบการใหบริการลูกคาที่
รวดเร็ว มผีลมากตอการตัดสินใจ 
 จําแนกตามยอดสั่งซื้อโดยเฉลี่ยตอเดือน 
 ปจจัยผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางที่มียอดส่ังซ้ือโดยเฉลี่ยตอ
เดือนอยูในชวง 200,001-300,000 บาทโดยรวมอยูในระดับมาก โดยสินคาไดรับการบรรจุหีบหอ
เปนอยางดี มีผลมากตอการตัดสินใจ 
 ยอดส่ังซ้ือโดยเฉล่ียตอเดือนมากกวา  300,000 บาท โดยรวมอยูในระดับมาก โดยเงื่อนไข
การรับประกันของสินคา มีผลมากตอการตัดสินใจ 
 จําแนกตามความถี่ในการสั่งซื้อ 
 ปจจัยผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางที่มีความถี่ในการสั่งซื้อทุกวัน
ทําการโดยรวมอยูในระดับมาก โดยเงื่อนไขการรับประกันของสินคา มีผลมากตอการตัดสินใจ 
 ความถี่ในการสั่งซื้อทุก 2-5 วันทําการ โดยรวมอยูในระดับมาก โดยสินคาไดรับการบรรจุ
หีบหอเปนอยางดี มีผลมากตอการตัดสินใจ 
 2.2 ปจจัยราคา 
 จําแนกตามระยะเวลาดําเนินกิจการ 
 ปจจัยราคามีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางที่มีระยะเวลาดําเนินกิจการ 2-5 ป 
โดยรวมอยูในระดับมาก โดยราคาสินคาถูกกวาบริษัทคาสงอื่น มีผลมากตอการตัดสนิใจ 
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 จําแนกตามแหลงขายที่ใชในการสั่งซื้อ 
 ปจจัยราคามีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางที่ส่ังซ้ือผานแหลงขายที่เปนบริษัท
คาสงในจังหวัดอื่นๆ โดยรวมอยูในระดับมาก โดยราคาสินคาถูกกวาบริษัทคาสงอื่น สามารถ
ตอรองราคาได ราคาของสินคาเปนราคาตลาดในขณะนั้น และใหเครดิตในการชําระเงิน มีผลมาก
ตอการตัดสินใจ 
 จําแนกตามจํานวนบริษัทคาสงที่ใชในการสั่งซื้อ 
 ปจจัยราคามีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางที่ส่ังซื้อผานบริษัทคาสง 1 ราย
โดยรวมอยูในระดับมาก โดยราคาสินคาถูกกวาบริษัทคาสงอื่น สามารถตอรองราคาได ใหเครดิตใน
การชําระเงิน ชําระเงินแบบผอนเปนงวดได และชําระเงินผานบัตรเครดิตได มีผลมากตอการ
ตัดสินใจ 
 ส่ังซื้อผานบริษัทคาสงมากกวา 5 ราย โดยรวมอยูในระดับมาก โดยราคาสินคาถูกกวา
บริษัทคาสงอื่น มีผลมากตอการตัดสินใจ 
 จําแนกตามยอดสั่งซื้อโดยเฉลี่ยตอเดือน 
 ปจจัยราคามีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางที่มียอดสั่งซ้ือโดยเฉลี่ยตอเดือน
มากกวา  300,000 บาทโดยรวมอยูในระดับมาก โดยราคาสินคาถูกกวาบริษัทคาสงอื่น มีผลมากตอ
การตัดสินใจ 
 จําแนกตามความถี่ในการสั่งซ้ือ 
 ปจจัยราคามีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางโดยรวมอยูในระดับปานกลางทุก
ปจจัย 
 2.3 ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย 
 จําแนกตามระยะเวลาดําเนินกิจการ 
 ปจจัยชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางที่มีระยะเวลา
ดําเนินกิจการ 2-5 ป โดยรวมอยูในระดับมาก โดยบริษัทคาสงมีสาขาในจังหวัดเชียงใหม และ
บริษัทคาสงมีคลังสินคาอยูในจังหวัดเชียงใหม มีผลมากตอการตัดสินใจ 
 จําแนกตามแหลงขายที่ใชในการสั่งซื้อ 
 ปจจัยชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลางทุกปจจัย 
 จําแนกตามจํานวนบริษัทคาสงท่ีใชในการสั่งซื้อ 
 ปจจัยชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลางและนอย  
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 จําแนกตามยอดสั่งซื้อโดยเฉลี่ยตอเดือน 
 ปจจัยชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางที่มียอดสั่งซื้อ
โดยเฉล่ียตอเดือนมากกวา  300,000 บาทโดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับมาก โดยบริษัทคาสงมีสาขาใน
จังหวัดเชียงใหม มีผลมากตอการตัดสินใจ 
 จําแนกตามความถี่ในการสั่งซื้อ 
 ปจจัยชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางที่มีความถีใ่นการ
ส่ังซื้อเกือบทุกวันทําการ โดยรวมอยูในระดับมาก โดยบริษัทคาสงมีสาขาในจังหวัดเชียงใหม มีผล
มากตอการตัดสินใจ 
 2.4 ปจจัยการสงเสริมการตลาด 
 จําแนกตามระยะเวลาดําเนินกิจการ 
 ปจจัยการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางที่มีระยะเวลา
ดําเนินกิจการ 2-5 ป โดยรวมอยูในระดับมาก โดยการลดราคาสินคาตามเทศกาลหรือโอกาส       
ฝายขายของบริษัทคาสงมีความชํานาญในตัวสินคา และฝายขายของบริษัทคาสงติดตามแกปญหา
ใหกับรานคาไดรวดเร็ว มีผลมากตอการตัดสินใจ 
 จําแนกตามแหลงขายที่ใชในการสั่งซื้อ 
 ปจจัยการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลางทุกปจจัย 
 จําแนกตามจํานวนบริษัทคาสงท่ีใชในการสั่งซื้อ 
 ปจจัยการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลางและนอย  
 จําแนกตามยอดสั่งซื้อโดยเฉลี่ยตอเดือน 
 ปจจัยการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลางทุกปจจัย 
 จําแนกตามความถี่ในการสั่งซื้อ 
 ปจจัยการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจของรานคากลุมตัวอยางโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลางทุกปจจัย 
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 3. ปญหาการจัดซ้ือของรานคาตัวแทนจําหนายในศูนยการคาคอมพิวเตอร จังหวัด
เชียงใหม 
 ปญหาการจัดซื้อของรานคากลุมตัวอยางโดยรวมอยูในระดับนอย โดยปญหาความเขมงวด
ในเรื่องเงื่อนไขการชําระเงิน และไดรับสินคาลาชาเกินกําหนดที่ตกลงไว เปนปญหาที่พบในระดับ
ปานกลาง  
 
อภิปรายผล  
 การศึกษาถึงปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอร
ของรานคาตัวแทนจําหนายในศูนยการคาคอมพิวเตอร จังหวัดเชียงใหม อภิปรายผลโดยใชแนวคิด
รูปแบบจําลองของพฤติกรรมการซื้อทางธุรกิจ (Business Buying Behavior) Kotler (1996: 185 อาง
ถึงใน อดุลย จาตุรงคกุล, 2543: 168-169) และแนวคิดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
Kotler (1997: 92 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541: 35-36) ไดดังนี้   
 ผลการศึกษาพบวาสิ่งแวดลอมที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคา
ตัวแทนจําหนายในศูนยการคาคอมพิวเตอร จังหวัดเชียงใหม เกิดจากตัวกระตุนทางดานการตลาด
และตัวกระตุนอื่นๆ เปนไปตามรูปแบบจําลองของพฤติกรรมการซื้อทางธุรกิจ โดยตัวกระตุนทาง
การตลาดทุกตัวมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคาตัวแทนจําหนาย ซ่ึง
ตัวกระตุนทางการตลาดที่มีอิทธิพลมากที่สุดลําดับแรกคือปจจัยผลิตภัณฑ  รองลงมาคือ ปจจัยราคา 
ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยการสงเสริมการตลาดตามลําดับ 
 ปจจัยผลิตภณัฑ มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคาตัวแทนจาํหนาย
ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของวีรธัช อรุณเจริญพรชัย (2546)  สุรเชฎฐ ศิริวิวัฒนากลุ 
(2543) และชัยสิทธิ์ ศิลมัย (2540) ที่พบวาปจจัยผลิตภณัฑมีผลตอการตัดสินใจซื้อในระดับมาก โดย
ปจจัยผลิตภณัฑที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ สินคาไดรับการบรรจุหีบหอเปนอยางด ี ซ่ึง
ไมสอดคลองกับการศึกษาของชัยสิทธิ์ ศิลมัย (2540) ที่พบวาปจจัยผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือมากที่สุด คือ การมีศูนยบริการซอมตางจังหวดั อยางไรก็ตาม ทั้ง 2 ปจจัยคือ ปจจัยสินคาไดรับ
การบรรจุหีบหอเปนอยางด ี และปจจยัการมีศูนยบริการซอมตางจังหวดั มีผลตอการตัดสินใจซื้ออยู
ในระดบัมากเชนเดียวกนั 
 ปจจัยราคา มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคาตัวแทนจําหนายใน
ระดับปานกลาง ซ่ึงไมสอดคลองกับการศึกษาของวีรธัช อรุณเจริญพรชัย (2546)   สุรเชฎฐ ศิริวิ
วัฒนากุล (2543) และชัยสิทธิ์ ศิลมัย (2540) ที่พบวาปจจยัราคามีผลตอการตัดสินใจซือ้ในระดับมาก 
โดยปจจยัราคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ ราคาสินคาถูกกวาบริษัทคาสงอื่น ซ่ึงไม
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สอดคลองกับการศึกษาของชัยสิทธิ์ ศิลมัย (2540) ที่พบวาปจจยัราคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมาก
ที่สุด คือ ราคาตัวเครื่องคอมพิวเตอรและคาบริการหลังการขาย อยางไรก็ตาม ทั้ง 2 ปจจัยคือ ปจจัย
ราคาสินคาถูกกวาบริษัทคาสงอื่น และปจจัยราคาตวัเครื่องคอมพิวเตอรและคาบริการหลังการขาย  
มีผลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากเชนเดียวกนั 
 ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคา
ตัวแทนจําหนายในระดับปานกลาง ซ่ึงไมสอดคลองกับการศึกษาของวีรธัช อรุณเจริญพรชัย (2546) 
และ ชัยสิทธิ์ ศิลมัย (2540) ที่พบวาปจจัยชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจซื้อในระดับ
มาก รวมถึงไมสอดคลองกับการศึกษาของสุรเชฎฐ ศิริวิวัฒนากุล (2543) ที่พบวาปจจัยชองทางการ
จัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจซื้อในระดับคอนขางมาก โดยปจจัยชองทางการจัดจําหนายที่มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ บริษัทคาสงมีสาขาในจังหวัดเชียงใหม ซ่ึงไมสอดคลองกับ
การศึกษาของชัยสิทธิ์  ศิลมัย (2540) ที่พบวาปจจัยชองทางการจัดจําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
มากที่สุด  คือ  การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง ซ่ึงการศึกษารานคาตัวแทนจําหนายของผูศึกษา 
และการศึกษาผูบริโภคคนสุดทายของชัยสิทธิ์ ศิลมัย (2540)  ยอมมีความแตกตางกันในเรื่องของ
ปจจัยชองทางการจัดจําหนายบางประการ เนื่องจากอยูคนละระดับในชองทางการจัดจําหนายของ
ธุรกิจคอมพิวเตอร  อยางไรก็ตาม ทั้ง 2 ปจจัยคือ ปจจัยบริษัทคาสงมีสาขาในจังหวัดเชียงใหม และ
ปจจัยการเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง มีผลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากเชนเดียวกัน 
  ปจจัยการสงเสริมการตลาด มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคา
ตัวแทนจําหนายในระดับปานกลาง ซ่ึงไมสอดคลองกับการศึกษาของวีรธัช อรุณเจริญพรชัย (2546) 
และชัยสิทธิ์ ศิลมัย (2540) ที่พบวาปจจัยการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อในระดับมาก 
รวมถึงไมสอดคลองกับการศึกษาของสุรเชฎฐ ศิริวิวัฒนากุล (2543)  ที่พบวาปจจัยการสงเสริม
การตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อในระดับคอนขางมาก  โดยปจจัยการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ มีการลดราคาสินคาตามเทศกาลหรือโอกาส ซ่ึงสอดคลองกับ
การศึกษาของชัยสิทธิ์ ศิลมัย (2540) ที่พบวาปจจัยการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
มากที่สุด  คือ  การสงเสริมการขาย เนื่องจากการลดราคาสินคาตามเทศกาลหรือโอกาสเปนวิธีหนึ่ง
ของการสงเสริมการขาย อยางไรก็ตาม ทั้ง 2 ปจจัยคือ ปจจัยมีการลดราคาสินคาตามเทศกาลหรือ
โอกาส และปจจัยการสงเสริมการขาย มีผลตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากเชนเดียวกัน 
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 การศึกษาถึงปญหาการจัดซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคาตัวแทนจําหนายใน
ศูนยการคาคอมพิวเตอร จังหวัดเชียงใหม   อภิปรายผลโดยใชแนวคิดกระบวนการจัดซื้อ 
(Purchasing Process) (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543: 12-16) ไดดังนี้  
 ในขั้นตอนการเลือกแหลงขาย (Selection of Sources) และขั้นตอนการสืบราคาสินคา 
(Ascertaining the Price)   ปญหาที่พบในระดับปานกลาง ไดแก ความเขมงวดในเรื่องเงื่อนไขการ
ชําระเงิน ในขณะที่ปญหาที่พบในระดับนอย ไดแก การติดตอกับฝายขายของบริษัทคาสงทําไดไม
สะดวก   ฝายขายของบริษัทคาสงมีความรูทางเทคนิคเกี่ยวกับสินคาไมเพียงพอ และฝายขายของ
บริษัทคาสงใชเวลานานในการเช็คขอมูลสินคา  
 ในขั้นตอนการออกคําสั่งซื้อ (Placing the Order) ปญหาที่พบ ไดแก ขั้นตอนการรับ    
คําสั่งซื้อของบริษัทคาสงมีมาก ซ่ึงเปนปญหาที่พบในระดบันอย 
 ในขั้นตอนการติดตามการสั่งซ้ือและเรงรัด (Follow-up of the Order and Expediting)  
ปญหาที่พบในระดับปานกลาง ไดแก ไดรับสินคาลาชาเกินกําหนดที่ตกลงไว  ในขณะที่ปญหาที่พบ
ในระดับนอย ไดแก การติดตามสถานะการสั่งซื้อทําไดไมสะดวก  สินคาที่ไดรับการสงมอบไมตรง
ตามที่ส่ังซื้อ   สินคาที่ไดรับการสงมอบไดรับไมครบตามจํานวนที่ส่ังซื้อ   สินคาที่ไดรับการสงมอบ
ไดรับเกินจํานวนที่ส่ังซื้อ       การบรรจุหีบหอสินคาไมมิดชิด    ผลิตภัณฑเกิดการชํารุดเสียหาย
เนื่องจากการขนสง    รานคาตองไปรับสินคาที่บริษัทคาสงเอง     เงื่อนไขการรับประกันสินคามีการ
เปล่ียนแปลงไป   เงื่อนไขการชําระเงินที่เปล่ียนแปลงไปจากที่ไดตกลงกัน บริษัทคาสงเปลี่ยนแปลง
ราคาสินคาหลังจากที่รานคาออกคําสั่งซื้อไปแลว     บริษัทคาสงเปลี่ยนแปลงรุนของสินคาที่จะสง
มอบหลังจากที่รานคาออกคําสั่งซื้อไปแลว     บริษัทคาสงเปลี่ยนแปลง Part Number ของสินคาที่จะ
สงมอบหลังจากที่รานคาออกคําสั่งซื้อไปแลว   และขั้นตอนการสงสินคาออกจากบริษัทคาสงมีมาก  
 ในขั้นตอนการตรวจสอบใบแจงหนี้ (Checking Invoice) ปญหาที่พบ ไดแก ใบแจงหนี้ที่
ออกจากบริษทัคาสงมีรายละเอียดไมตรงกับสินคาที่ไดรับการสงมอบ และใบแจงหนี้ที่ออกจาก
บริษัทคาสงมีรายละเอียดไมตรงกับรายการสินคาในคําสั่งซื้อ ซ่ึงทั้งสองปญหาเปนปญหาที่พบใน
ระดับนอย  
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ขอเสนอแนะ 
 ขอเสนอแนะทั่วไป   
 จากผลการศึกษาในเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
คอมพิวเตอรของรานคาตัวแทนจําหนายในศูนยการคาคอมพิวเตอร จังหวัดเชียงใหม ผูศึกษามี
ขอเสนอแนะ ดังนี้ 

 1. ปจจัยผลิตภัณฑ  
 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจมากที่สุดคือ สินคาไดรับการบรรจุหีบหอเปนอยางดี เปนเรื่อง
ที่มีความสําคัญมาก เนื่องจากรานคาตัวแทนจําหนายตองนําสินคาไปจําหนายตอยังลูกคาของกิจการ
ในสภาพที่สมบูรณและพรอมใชงาน ดังนั้นบริษัทคาสงจะตองมีความละเอียดรอบคอบในการ
ตรวจเช็คคุณภาพของสินคาใหมั่นใจเสียกอน หลังจากนั้นจึงนําสินคาบรรจุลงหีบหอหรือบรรจุ
ภัณฑตามขั้นตอนของบริษัท ซ่ึงหากบริษัทคาสงไดรับการรับรองระบบคุณภาพ เชน ระบบคุณภาพ 
ISO 9001 เปนตน ก็จะทําใหขั้นตอนการบรรจุหีบหอหรือบรรจุภัณฑสามารถสรางมั่นใจในเรื่อง
ของคุณภาพไดมากขึ้น นอกจากนี้หากบริษัทคาสงมีบริการสงมอบสินคาถึงรานคาตัวแทนจําหนาย 
ไมวาจะดวยบริษัทคาสงเองหรือผานบริษัทขนสงก็ตาม บริษัทคาสงจะตองเขมงวดในเรื่องของการ
ขนสงใหมากขึ้น เพื่อไมใหสินคาเกิดการชํารุดหรือเสียหายอันเนื่องมาจากการขนสง 

 2. ปจจัยราคา  
 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจมากที่สุดคือ ราคาสินคาถูกกวาบริษัทคาสงอื่น ซ่ึงเกณฑการ
กําหนดราคาสินคาของบริษัทคาสงอาจขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการ เชน ราคาสินคาที่บริษัทผูผลิต
คอมพิวเตอรขายใหกับบริษัทคาสง การกําหนดราคาสงควบคุมโดยบริษัทผูผลิตคอมพิวเตอร 
นโยบายดานการจัดซ้ือของบริษัทคาสง และนโยบายดานการตลาดและการขายของบริษัทคาสง 
เปนตน และเนื่องจากราคาของสินคาที่รานคาตัวแทนจําหนายสั่งซื้อจากบริษัทคาสงเปนตนทุนของ
สินคาที่จะนําไปจําหนายตอยังลูกคาของกิจการ การที่บริษัทคาสงสามารถจําหนายสินคาในราคาที่
ต่ํากวาบริษัทคาสงอื่นๆได จึงเปนปจจัยที่มีความสําคัญ ดังนั้น บริษัทคาสงควรใชกลยุทธทางดาน
การสงเสริมการตลาดควบคูกับการกําหนดราคาขายของสินคาใหมากขึ้น เพราะบางครั้งอาจไม
สามารถจําหนายในราคาที่ต่ํากวาคูแขงได โดยอาจใชวิธีสงเสริมการขายอยางอื่น เชน การให     
ของแถม และการสะสมยอดสั่งซื้อเพื่อรับของรางวัล  เปนตน เพื่อสรางแรงจูงใจใหกับรานคา
ตัวแทนจําหนาย นอกจากนี้บริษัทคาสงควรตระหนักในเรื่องคุณภาพของการใหบริการควบคูไปกับ
นโยบายเรื่องราคา เพราะปจจุบันลูกคาไมไดตัดสินใจจะซื้อสินคาเพียงเพราะราคาถูกกวาที่อ่ืนๆ 
เทานั้น แตจะมองปจจัยอ่ืนๆ ประกอบการตัดสินใจดวย 
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 นอกจากนี้ พบวา รานคากลุมตัวอยางที่ส่ังซื้อผานบริษัทคาสงในกรุงเทพฯ ไมมีสาขาใน
จังหวัดเชียงใหม       ส่ังซื้อผานบริษัทคาสงในจังหวัดอื่นๆ (นอกเหนือจากกรุงเทพฯ และเชียงใหม)  
และส่ังซื้อผานบริษัทคาสง 1 ราย    ปจจัยราคามีผลตอการตัดสินใจมากกวาปจจัยสวนประสม
การตลาดอื่นๆ    มีขอเสนอแนะคือ บริษัทคาสงควรตระหนักในเรื่องของการกําหนดราคาขายสินคา
ใหไมสูงกวาบริษัทคาสงอื่น    เขมงวดในเรื่องการสงมอบสินคาใหตรงตอเวลามากยิ่งขึ้น (เนื่องจาก
บริษัทคาสงไมไดอยูในจังหวัดเชียงใหม ทําใหตองใชเวลาในการขนสงสินคามากขึ้น)    เพื่อให
รานคาเกิดความเชื่อมั่นและมีพฤติกรรมการซื้อซํ้ากับบริษัทคาสงเดิม โดยไมจําเปนตองสรรหา
แหลงขายใหมเพื่อใชในการสั่งซื้อคร้ังตอๆไป 

 3. ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย    
 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจมากที่สุดคือ บริษัทคาสงมีสาขาในจังหวัดเชียงใหม ปจจุบัน
รานคาตัวแทนจําหนายตองการความสะดวกสบายในเรื่องการสั่งสินคา และการสงมอบสินคาที่
รวดเร็วมากขึ้น แตเนื่องจากกระบวนการทํางานของบริษัทคาสงเองที่งานบางสวนของสาขายอยที่
เชียงใหมตองไดรับการอนุมติจากสาขาใหญที่กรุงเทพฯ ทําใหเกิดปญหาความลาชาในการอนุมัติ
คําสั่งซื้อสงผลใหสงมอบสินคาไดลาชา ดังนั้นเพื่อใหระบบการบริหารงานนั้นมีความคลองตัว และ
สามารถปดการขายกับรานคาตัวแทนจําหนายใหสามารถสงมอบสินคาไดทันเวลา บริษัทคาสงที่มี
สาขาใหญในกรุงเทพฯ และมีสาขาในจังหวัดเชียงใหมดวย ควรจะใหอํานาจการตัดสนิใจกับบริษัท
สาขามากขึ้นภายใตกรอบของนโยบายบริษัทตามความเหมาะสม อยางไรก็ตาม เมื่อมีคําส่ังซ้ือจาก
รานคาตัวแทนจําหนายในลักษณะกรณีพิเศษหรือเกิดปญหาขึ้นในกระบวนการสั่งซ้ือที่ตอง
แกปญหาอยางเรงดวน บริษัทสาขาจะสามารถบริหารจัดการไดเองหรือตองขออนุมัติกับสาขาใหญ 
ก็ควรพิจารณาเปนกรณีๆไป โดยคํานึงถึงนโยบายของบริษัทเปนลําดับแรก หลังจากนั้นอาจ
พิจารณาถึงปจจัยอ่ืนๆ ประกอบ เชน ปริมาณการสั่งซ้ือ, เงื่อนไขการชําระเงิน และความนาเชื่อถือ
ของรานคาตัวแทนจําหนาย เปนตน 
 นอกจากนี้ พบวา รานคากลุมตัวอยางที่มียอดสั่งซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรต่ํากวาหรือ
เทากับ 100,000 บาท ปจจัยชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจมากกวาปจจัยสวนประสม
การตลาดอื่นๆ แสดงใหเห็นวาทางรานคาตองการชองทางการสั่งซ้ือที่สะดวก แมจะมียอดสั่งซื้อที่
ไมมากก็ตาม มีขอเสนอแนะคือ บริษัทคาสงควรเพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหเขาถึงรานคาในกลุม
นี้มากขึ้น เชน หากบริษัทคาสงอยูในจังหวัดเชียงใหม ก็อาจใหพนักงานฝายขายไปนําเสนอ
โปรโมชั่นสินคาที่รานคาโดยตรง และสามารถทําการสั่งซื้อไดทันที เปนตน    ทั้งนี้ก็เพื่อจูงใจให
รานคามีการสั่งซื้ออยางตอเนื่องและสม่ําเสมอ และมียอดสั่งซื้อที่เพิ่มมากขึ้น 
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 4. ปจจัยการสงเสริมการตลาด  
 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ มีการลดราคาสินคาตามเทศกาลหรือโอกาส 
ซ่ึงเปนปจจัยที่สอดคลองกับปจจัยราคาที่รานคาตัวแทนจําหนายมีความตองการราคาสินคาที่ถูกกวา
บริษัทคาสงอื่น แมวาจากผลการศึกษาพบวา ปจจัยการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อใน
ระดับนอยกวาปจจัยสวนประสมการตลาดอื่นๆ ก็ตาม แตบริษัทคาสงก็ควรจะใหความสําคัญใน
ลําดับตนๆ เพราะปจจัยการสงเสริมการตลาดจะชวยกระตุนยอดขายและสรางความเชื่อมั่นใหกับ
รานคาตัวแทนจําหนายได ซ่ึงนอกจากการลดราคาสินคาตามเทศกาลหรือโอกาสแลว บริษัทคาสงก็
สามารถเลือกวิธีสงเสริมการขายอื่นๆ ได ซ่ึงกลยุทธการสงเสริมการตลาดควรมีเปนระยะๆ ตาม
โอกาสและสภาวะตลาดคอมพิวเตอรในขณะนั้น 

 5. ปญหาการจัดซ้ือ 
 จากผลการศึกษา แมปญหาการจัดซื้อท่ีพบโดยรวมจะอยูในระดับนอย แตบริษัทคาสงตอง
ใหความสําคัญและเรงหาวิธีปองกัน ไมใหปญหาเกิดขึ้นซํ้าอีก สําหรับปญหาความเขมงวดในเรื่อง
เงื่อนไขการชําระเงิน ซ่ึงเปนปญหาที่พบมากที่สุด  มีขอแนะนํา คือ ใหพนักงานฝายขายของบริษัท
คาสงไปเยี่ยมรานคาของลูกคามากขึ้นเพื่อรับทราบถึงปญหา  ความตองการ สรางความสัมพันธอันดี
กับรานคา รวมถึงอาจพิจารณาในเรื่องของเงื่อนไขการชําระเงินใหยืดหยุนไดมากขึ้น เชน การให
จํานวนวันเครดิตในการสั่งซื้อสินคาเพิ่มจาก 15 วัน เปน 30 วัน เปนตน ทั้งนี้จะขึ้นอยูกับความ
นาเชื่อถือของรานคาตัวแทนจําหนาย ซ่ึงจะเปนประเด็นสําคัญในการพิจารณาเรื่องเครดิตการ    
ชําระเงิน 
 
 ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาครั้งตอไป  
 จากการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอร
ของรานคาตัวแทนจําหนายในศูนยการคาคอมพิวเตอร จังหวัดเชียงใหม มีขอเสนอแนะดังนี้ 
 1. ผูศึกษาพบวารานคาตัวแทนจําหนายในศูนยการคาคอมพิวเตอรเปนกลุมลูกคาที่มี
ความสําคัญของบริษัทคาสงและบริษัทผูผลิตสินคาคอมพิวเตอรมาก เนื่องจากมีการสั่งซื้อสินคามา
จําหนายตอยังลูกคาของกิจการอยางตอเนื่องและคอนขางสม่ําเสมอ ดังนั้นหากมีผูสนใจศึกษาใน
เร่ืองพฤติกรรมการจัดซ้ือของรานคาตัวแทนจําหนายในศูนยการคาคอมพิวเตอรอยางเจาะลึก ก็จะ
เปนการดี ผลการศึกษาที่ไดจะเปนประโยชนตอทั้งบริษัทคาสงและบริษัทผูผลิตสินคาคอมพิวเตอร 
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 2. จากการศึกษาในครั้งนี้ ผูศึกษาไดศึกษาเฉพาะผลิตภัณฑคอมพิวเตอรที่เปนสินคาชุดพีซี
คอมพิวเตอรหรือคอมพิวเตอรสวนบุคคลเทานั้น  การศึกษาผลิตภัณฑคอมพิวเตอรประเภทอื่นๆ 
เชน อุปกรณฮารดแวรประเภทตอพวง อุปกรณฮารดแวรประเภทเครือขาย และโปรแกรมซอฟทแวร 
เปนตน ก็มีความนาสนใจเชนเดียวกัน  เพราะผลิตภัณฑคอมพิวเตอรทุกประเภทมีกลุมผูซ้ือ
เปาหมายที่แตกตางกันไป ตลาดคอมพิวเตอรยังคงเติบโตอยางตอเนื่อง โดยผูสนใจอาจศึกษารานคา
ตัวแทนจําหนายที่อยูนอกศูนยการคาคอมพิวเตอร   รานคาตัวแทนจําหนายที่อยูในหางสรรพสินคา 
หรือรานคาตัวแทนจําหนายในจังหวัดอื่นๆ ก็ได ทั้งนี้ ผลการวิจัยลวนเปนประโยชนตอทั้งบริษัท  
คาสงและบริษัทผูผลิตสินคาคอมพิวเตอร 
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