
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

การศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการเลือกผูใหบริการ
บํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟาของลูกคาในจังหวัดสมุทรสาคร เปนการศึกษาถึงปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการ 7 ดาน ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานท่ี  (Place) การสงเสริม
การตลาด (Promotion) บุคลากร (People)  กระบวนการ (Process) และ ลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) ท่ีมีผลตอการเลือกผูใหบริการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟาของลูกคาในจังหวัด
สมุทรสาคร ท่ีมีการติดต้ังหมอแปลงไฟฟา ขนาด 315 KVA ข้ึนไปไวใชงาน จํานวน 270 แหง โดย
มีแนวคิดและ ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 

1. ทฤษฎีปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
2. เอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดทฤษฎท่ีีใชในการศึกษา 
ทฤษฎีปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing  Mix)  
ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ หมายถึง ตัวแปรการตลาดท่ีควบคุมได แตละตัวแปร

ของสวนประสมการตลาดบริการมีความเชื่อมโยง และสอดคลองกัน สามารถนํามาวิเคราะหเพื่อ
กําหนดตําแหนงของการบริการ และตําแหนงขององคการในตลาดธุรกิจบริการ เพื่อใหการ
ดําเนินการดานการตลาดสรางความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย และบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค
ขององคการ ท้ังนี้ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา 
(Price) สถานท่ี (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการ 
(Process)  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) (อดุลย จาตุรงคกุล, 2542 :312-443)   

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ ประกอบดวย สินคา (Goods) บริการ (Services) ความคิด (Ideas) สถานท่ี 
(Places) องคกร (Organizations) หรือบุคคล (Persons) โดยท่ีผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชนและมี
มูลคา (Utility and Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกล
ยุทธผลิตภัณฑตองคํานึงถึง ความแตกตางของผลิตภัณฑ การแขงขัน องคประกอบของผลิตภัณฑ 
ประกอบกับประโยชนพื้นฐาน การมีสินคาใหเลือก ขนาด รูปรางลักษณะ  คุณภาพสินคา การ
ออกแบบ ตราสินคา) การบริการ การรับประกัน และการรับคืน เปนตน  
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2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลตองจายสําหรับส่ิงท่ีไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูป
เงินตรา อาจหมายถึงจํานวนเงิน หรือส่ิงอ่ืนท่ีจําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑหรือบริการ 
ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ กับราคาของ
ผลิตภัณฑนั้น ๆ ถามูลคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นธุรกิจตองทําการตัดสินใจใน
เร่ืองราคาสินคาในรายการ สวนลด สวนยอมให ระยะเวลาการชําระเงิน ระยะเวลาการใหสินเช่ือ 
ตลอดจนการปรับปรุงราคา เพื่อใหเกิดมูลคาในตัวสินคาท่ีสงมอบใหลูกคามากกวาราคาสินคานั้น 
การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑ ตนทุนสินคา
และคาใชจายท่ีเกี่ยวของ รวมไปถึงภาวการณแขงขันดวยเชนเดียวกัน 

3. สถานท่ี (Place) หมายถึง กลุมของสถาบันซ่ึงเกี่ยวของกับกระบวนการที่ทําให
ผลิตภัณฑหรือบริการสามารถหาไดงายสําหรับการบริโภค จึงประกอบดวยสถาบันการตลาด และ
กิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออก
สูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย การ
ขนสง การคลัง และการเก็บรักษาสินคา ดังนั้นการตัดสินใจเกี่ยวกับเร่ืองชองทางการจัดจําหนาย จึง
เกี่ยวของกับบรรยากาศส่ิงแวดลอมในการนําเสนอบริการแกลูกคา มีผลตอการรับรูของลูกคาใน
คุณคาและประโยชนของบริการที่นําเสนอ การตัดสินใจดานสถานท่ีใหบริการในสวนแรก คือการ
เลือกทําเลที่ต้ังซ่ึงมีความสําคัญมาก เพราะทําเลท่ีต้ังท่ีเลือกเปนตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคที่จะมา
ใชบริการ ดังนั้นสถานท่ีใหบริการตองสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบริการกลุมเปาหมาย
ไดมากท่ีสุดและคํานึงถึงทําเลที่ต้ังของคูแขงขันดวย นอกจากนั้นชองทางการจัดจําหนายยังรวมถึง
บรรยากาศและการตกแตงในสถานท่ีใหบริการอีกดวย ทางเลือกของชองทางการจัดจําหนายของ
ธุรกิจบริการสามารถแบงได ดังนี้ 

3.1 การใหบริการโดยตรง เปนการใหบริการ โดยท่ีผูใหบริการใหบริการแกลูกคา
โดยตรงไมผานคนกลาง ผูขายจําหนายถึงมือผูบริโภคโดยตรง สถานท่ีใหบริการตองมีความ
สะดวกสบายในการใหบริการ เชน ท่ีต้ังอยูในเขตพื้นท่ีเดียวกันกับของลูกคา เดินทางสะดวก 
สามารถใหบริการไดอยางรวดเร็วทันเวลา 

3.2 การใหบริการโดยผานตัวแทนหรือนายหนา เปนการใหบริการโดยผานคนกลาง
ซ่ึงเปนตัวแทนของผูใหบริการหรือนายหนา ท่ีจะติดตอกับลูกคาแทนสถาบัน เชน บริษัทรับเหมา
ติดต้ังหมอแปลงไฟฟา เปนผูแนะนําบริษัทท่ีใหบริการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟา ใหแกลูกคา โดย
บริษัทท้ังคูไดรับผลประโยชนรวมกัน เปนตน 
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4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขายหรือการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใช
หนึ่งอยางหรือใชประสมประสานกันโดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน 
โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดังนี้  

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกรและ
หรือผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ เปนรูปแบบหนึ่งใน
การติดตอส่ือสารเพื่อสรางการรับรูในบริการ โดยมีวิธีการที่ทําใหลูกคามองเห็นความแตกตาง
ระหวางบริการของกิจการกับบริการของคูแขงขัน และทําใหลูกคารูจักสินคาและบริการ การ
โฆษณาเปนการติดตอส่ือสารกับลูกคาโดยไมใชบุคคล ดังนั้นนักการตลาดบริการจึงตองเลือกวิธีท่ี
เหมาะสมท่ีสุดของการโฆษณา ในการโฆษณาจะตองคํานึงถึงวัตถุประสงคในการโฆษณา การ
กําหนดงบประมาณ และการเลือกใชส่ือในการโฆษณา โดยส่ือท่ีใชอาจจะเปนหนังสือพิมพ 
โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร โฆษณาตามยานพาหนะ หรือปายโฆษณา เพื่อใหไดผลตอบรับท่ีคุมคาและ
แสดงใหเห็นถึงความเหนือกวาคูแขง  

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมในการเสนอ
ขาวสารเกี่ยวกับองคกรและหรือผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด และการจูงใจโดยใชบุคคล มี
รูปแบบการติดตอส่ือสารจากผูสงขาวสารไปยังผู รับขาวสารโดยตรง อาจเรียกวาเปนการ
ติดตอส่ือสารระหวางบุคคลโดยมีการปฏิสัมพันธระหวางผูใหบริการกับลูกคาเปนการเพิ่ม
ความสัมพันธอันดี  ผูสงขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที การขาย
โดยพนักงานขายน้ีจะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานและการจัดการหนวยงานขาย คือ
พนักงานท่ีเสนอขายสินคาตองอธิบาย และสามารถแนะนํารายละเอียดไดอยางชัดเจนสามารถทําให
ลูกคาเกิดการยอมรับในตัวสินคาหรือบริการ ชักจูงจนลูกคาตกลงใจซ้ือบริการ การเสนอขายและ
รับคําส่ังซ้ือ นอกจากนี้ยังมีพนักงานสนับสนุนการขายซ่ึงเปนพนักงานท่ีไมไดขายโดยตรง แตทํา
การสงเสริมการขายโดยอาศัยอุปกรณส่ือสารยุคใหมแทนการสงตัวบุคคลไปติดตอ  

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนเคร่ืองมือท่ีใชในระยะเวลาส้ัน ๆ 
เพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดการตอบสนองอยางรวดเร็วหรือเกิดการซ้ือสินคา-บริการมากข้ึนโดย
เคร่ืองมือท่ีใชจะรวมถึงการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค รูปแบบการสงเสริมการขาย ไดแก 

4.3.1 การกระตุนผูบริโภค คือมุงสงเสริมการขายไปยังผูบริโภคโดยตรง เชน 
สวนลดในการเปนลูกคาใหมในการใชบริการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟา สวนลดคาอะไหลในการ
ซอมบํารุงหมอแปลงไฟฟา การแจกของแถมท่ีเกี่ยวของกับระบบหมอแปลงไฟฟา การรับประกัน
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คุณภาพการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟา และการสาธิตการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟาเบ้ืองตนให
ลูกคาดู เปนตน  

4.3.2 การกระตุนคนกลาง คือมุงสงเสริมการขายไปยังคนกลางไดแกตัวแทน
จําหนาย เชน ใหคานายหนากับบริษัทรับเหมาติดต้ังหมอแปลงไฟฟา หรือ ใหสวนลดกับลูกคาท่ี
ชวยแนะนําลูกคารายใหมให เปนตน  

4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 
เชน มีการใหผลตอบแทนหรือเงินรางวัลกับพนักงานขายท่ีสามารถทํายอดขายไดตามท่ีผูใหบริการ
กําหนด  

4.4 การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation) การให
ขาวสารเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา-บริการโดยผานส่ือ ซ่ึงอาจไมตองมีการจายเงินหรือ
ตองจายเงินก็ได สวนการประชาสัมพันธหมายถึงความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง
เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกรใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการ
ประชาสัมพันธ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การตลาดโดยใชจดหมายตรง 
การตลาดโดยใชแคตตาล็อค การขายทางโทรศัพท การขายทางโทรทัศนหรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจ
ใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง 

5. บุคลากร (People) หรือพนักงาน บุคลากรถือวาเปนองคประกอบท่ีสําคัญของการ
ดําเนินธุรกิจ ดังนั้นจึงตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ ธุรกิจบริการจะตองให
ความสําคัญตอการคัดเลือกพนักงานท่ีจะเขามาทําหนาท่ีตองมีมนุษยสัมพันธ มีบุคลิกภาพและการ
แตงกายท่ีดีเพื่อสรางความนาเช่ือถือ มีความเสมอภาคในการใหบริการลูกคาเพื่อสรางความรูสึก
ประทับใจตอความสําคัญเทาเทียมกัน มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา สามารถ
สรางคานิยมใหกับบริษัท สามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาไดมากท่ีสุดเหนือคูแขงขัน สราง
ความแตกตางใหกับธุรกิจดวยการเพิ่มมูลคาใหกับสินคา-บริการ 

ขอเท็จจริงประการหนึ่งของธุรกิจบริการคือ การสรางปฏิสัมพันธระหวางลูกคากับผู
ใหบริการซ่ึงเปนบุคลากรของบริษัท ปฏิสัมพันธท่ีเกิดจากการใหบริการของบุคลากรเปนเง่ือนไข
สําคัญในการสรางความพึงพอใจหรือทําใหเกิดการยอมรับการใหบริการจากลูกคา ตัวอยางเชน 
บุคลากรตองเปนบุคคลท่ีมีความเปนกันเองกับลูกคา มีความเปนมิตร สุภาพ ความรวดเร็ว ความ
จริงใจและใหความชวยเหลือในส่ิงท่ีลูกคาตองการหรือตองไดรับจากการใหบริการ ท่ีสําคัญตองมี
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ความรูเบ้ืองตนเกี่ยวกับการใหบริการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟา คาใชจาย ข้ันตอนการทํางาน หรือ
ระยะเวลาในการดําเนินงาน ส่ิงท่ีสามารถจะทําใหบุคลากรสามารถใหบริการท่ีดีจําเปนตองอาศัย
การใหแรงจูงใจแกพนักงาน ใหความสําคัญแกพนักงาน เพื่อใหบุคลากรสามารถทํางานอยางเต็มท่ี
ตามภาระงานท่ีไดรับมอบหมายงานตลอดจนจูงใจใหพนักงานสรางการบริการที่นอกเหนือจากงาน
ท่ีรับผิดชอบเพื่อมอบการบริการท่ีดีท่ีสุดแกลูกคา ดังนั้นผูใหบริการจึงตองใหความสําคัญกับงาน
พัฒนาทรัพยากรมนุษยในการกําหนดนโยบายเกี่ยวกับการฝกฝน การใหความรู ฝกการใหบริการท่ี
มีคุณภาพแกลูกคา และพยามหลีกเล่ียงความขัดแยงกับผูรับบริการ 
 6.   กระบวนการ (Process) เปนข้ันตอนหรือวิธีการในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพ
ในการใหบริการกับลูกคารวดเร็วและนาประทับใจ ธุรกิจบริการนั้นผลิตภัณฑเปนส่ิงท่ีไมสามารถ
จับตองได ดังนั้นกระบวนการใหบริการจึงเปนเร่ืองสําคัญสําหรับธุรกิจนี้ และเปนความแตกตาง
อยางชัดเจนเมื่อเทียบกับคูแขง ตัวอยางเชน บริการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟา ลูกคามิไดคํานึง
เฉพาะวิธีการและคุณภาพของการบํารุงรักษาหมอแปลงเทานั้น ลูกคาจะไดรับบริการอยางอ่ืนท่ี
เกี่ยวของและตอเนื่องกันมา ซ่ึงจะสรางความพึงพอใจใหลูกคาได เชน ข้ันตอนการติดตอบริการ 
ข้ันตอนการตรวจสอบหมอแปลง ข้ันตอนการเสนอราคา ข้ันตอนการบํารุงรักษาแปลงหมอไฟฟา 
ข้ันตอนการแกไขปญหาเม่ือเกิดขอผิดพลาด และ ข้ันตอนการสงรายงานการบํารุงรักษาหมอแปลง 
เปนตน ข้ันตอนท้ังหมดลวนสงผลตอความรูสึกนึกคิดของลูกคาซ่ึงขอใชบริการท้ังส้ิน ดังนั้น
กระบวนการจึงรวมถึงลําดับของการใหบริการและระบบการสนับสนุนการบริการ กระบวนการจึง
ยอมรับวามีความสําคัญตอธุรกิจบริการที่สามารถสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา 

7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) หมายถึงส่ิงแวดลอมท่ีมีการใหบริการ
และปจจัยท่ีเกี่ยวของกัน การจับตองไดท่ีอํานวยความสะดวกในการปฏิบัติการและการสงมอบ
บริการ เชนเคร่ืองแบบของเจาหนาท่ีใหบริการ การตกแตงสถานท่ีใหบริการ เปนการนําเสนอส่ิงท่ี
เปนภาพลักษณ หรือส่ิงท่ีผูบริโภคสามารถสังเกตเห็นไดงายทางกายภาพและเปนส่ิงท่ีส่ือให
ผูบริโภคไดรับรูถึงภาพลักษณของบริการไดอยางชัดเจน เชน หากลูกคามาติดตองานท่ีองคการของ
เรา ท่ีบริษัทหรือสํานักงานก็ควรมีระเบียบเรียบรอย มีความสะอาดของอาคารสถานท่ี มีความ
นาเช่ือถือของตัวอาคารสถานที่ หรือหากเราไปใหบริการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟาท่ีสํานักงาน
ของลูกคา ลูกคาก็อาจพิจารณาถึงความสะอาดเรียบรอยของการทํางาน และเครื่องมืออุปกรณ
บํารุงรักษาท่ีทันสมัย นอกจากน้ีลูกคายังพิจารณาถึงความนาเช่ือถือของผูใหบริการ ช่ือเสียงของผู
ใหบริการ และ การไดรับการรับรองมาตรฐาน ISO9000 เปนตน ดังนั้นธุรกิจบริการจําเปนตอง
พยายามสรางท้ังคุณภาพบริการโดยรวม และบุคลิกภาพขององคกรท่ีลูกคาสามารถมองเห็นหรือ
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สัมผัสไดจากผูใหบริการดวย เพื่อดึงดูดใจผูบริโภค และทําใหมองเห็นภาพลักษณขององคกรท่ี
เหนือคูแขงไดอยางชัดเจน 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

กมล กล่ินร่ืน (2539) ศึกษาเร่ืองการวางแผนการตลาดของหมอแปลงไฟฟาระบบ
จําหนายชนิดน้ํามัน : กรณีศึกษาบริษัทเทพารักษหมอแปลงไฟฟา จํากัด และพบวาบริษัทฯ ได
นําเอาเทคนิคการจัดทําแผนกลยุทธทางการตลาดมาเปนเคร่ืองมือในการดําเนินงาน เพื่อชวยใหเกิด
ความพรอมตอการแขงขันของการตลาดในยุคท่ีมีการแขงขันอยางรุนแรง โดยไดเก็บขอมูลจาก
ผูตอบแบบสอบถามซ่ึงเปน ผูบริหาร พนักงานขาย และวิศวกรของบริษัทฯ จํานวน 10 ราย และได
วัดระดับความคิดเห็นออกเปนคารอยละ แบงขอคิดเห็นออกเปน เห็นดวย พอใจ และไมเห็นดวย 
ตามลําดับ ซ่ึงใชทฤษฎีสวนประสมการตลาดมาวิเคราะห จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเห็นดวยตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ และบริการ โดยให ความเห็นใน
เร่ืองรูปแบบของตัวถังหมอแปลงไฟฟา เทคโนโลยีการผลิต ระยะเวลาการผลิตและคาบํารุงรักษา 
ไมเห็นดวยในดานการรับรองคุณภาพศูนยบริการ ผูตอบแบบสอบถามเห็นดวย โดยใหความสําคัญ
ตอเร่ือง ระดับราคาสินคา และปจจัยสวนประสมการตลาดชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบ
แบบสอบถามไมเห็นดวย 

วรชาติ ตันติวาจา (2545) ทําการคนควาอิสระเร่ือง การศึกษาความพึงพอใจของลูกคาท่ีมี
สวนประสมการตลาดของอุปกรณไฟฟาสําหรับอุตสาหกรรม : กรณีศึกษา หางหุนสวนจํากัด ตันติ
ออโตเมชั่น ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนชาย ปฎิบัติงานอยูในโรงงาน
อุตสาหกรรมขนาดใหญ และมีเจาของหรือผูถือหุนเปนชาวตางชาติ โดยปฎิบัติงานอยูในโรงงาน
อุตสาหกรรมท่ีประกอบการดานผลิตช้ินสวนอิเล็คทรอนิคมากที่สุด ผลการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจในสวนประสมการตลาดของหางหุนสวนจํากัด ตันติออโต
เมช่ัน ดานผลิตภัณฑในระดับปานกลางทุกปจจัยยอย สวนดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดาน
การสงเสริมการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจในระดับปานกลาง 

ธีระ จันทรวิจิตรกุล (2547) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือหมอแปลงไฟฟาของ 
โรงงานอุตสาหกรรมในอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม จากการวิเคราะหขอมูลตามปจจัยสวน
ประสมการตลาดพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูชาย มีอายุระหวาง 41-50ป มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อหมอแปลง คือตองการขยายกําลังการผลิต 
เจาของกิจการ คือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจและอํานาจตัดสินใจซ้ือหมอแปลงของกิจการ
มากท่ีสุด สวนปจจัยภายนอกดานภาวะเศรษฐกิจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาไมมีผลตอการ
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ซ้ือหมอแปลงไฟฟา จากการวิเคราะหขอมูลตามปจจัยสวนประสมการตลาด พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยเร่ือง ความคงทนตอการใชงานของหมอแปลงไฟฟา และ
การใหบริการหลังการขายท่ีรวดเร็ว ในระดับมากท่ีสุด สวนประสมการตลาดดานราคา พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก โดยใหความสําคัญปจจัยยอยเร่ือง ระดับราคาขาย
ของหมอแปลงไฟฟา สามารถตอรองราคาได และระยะเวลาในการชําระเงิน ในระดับมาก สวน
ประสมการตลาดดานชองทางการจําหนาย พบวา ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญในระดับ
มาก โดยใหความสําคัญปจจัยยอยเร่ือง การสงมอบหมอแปลงไฟฟาตรงตามกําหนดเวลา ความ
พรอมและความรวดเร็วในการจัดสง ความสะดวกในการติดตอประสานงานกับผูผลิต ทําเลท่ีต้ัง
ของศูนยบริการอยูใกลโรงงานของลูกคา และทําเลที่ต้ังของผูผลิตอยูใกลโรงงานของลูกคา ใน
ระดับมากสวนประสมการตลาดดานสงเสริมการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ในระดับปานกลาง แตใหความสําคัญปจจัยยอยเร่ือง ความเอาใจใสติดตามงานของพนักงานขาย 
และความรูความสามารถของพนักงานขาย ในระดับมากท่ีสุด 

สุชาติ ใจภักดี (2547) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือหมอแปลงไฟฟา ของโรงงาน
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมบางชัน และนิคมอุตสาหกรรมลาดกระบัง จํานวน 100 ตัวอยาง พบวา
ผูรับเหมาหมอแปลงไฟฟาเปนผูมีอิทธิพลมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซ้ือหมอแปลงไฟฟา โดยสวน
ใหญซ้ือหมอแปลงไฟฟา 1 เคร่ือง ขนาด 315 –630 KVA มีความพึงพอใจตอหมอแปลงไฟฟายี่หอ 
เอกรัฐมากท่ีสุด ซ่ึงมีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง ท้ังนี้ปจจัยดานผลิตภัณฑมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือหมอแปลงไฟฟามากท่ีสุด โดยเฉพาะคุณสมบัติดานการประหยัดพลังงาน และอายุการ
ใชงาน สวนปจจัยดานราคา ชองทางจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
หมอแปลงไฟฟาในระดับปานกลาง 


