
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

การศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการเลือกผูใหบริการ
บํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟาของลูกคาในจังหวัดสมุทรสาคร เปนการศึกษาถึงปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการ 7 ดาน ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานท่ี  (Place) การสงเสริม
การตลาด (Promotion) บุคลากร (People)  กระบวนการ (Process) และ ลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) ท่ีมีผลตอการเลือกผูใหบริการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟาของลูกคาในจังหวัด
สมุทรสาคร ท่ีมีการติดต้ังหมอแปลงไฟฟา ขนาด 315 KVA ข้ึนไปไวใชงาน จํานวน 270 แหง โดย
มีแนวคิดและ ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 

1. ทฤษฎีปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
2. เอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดทฤษฎท่ีีใชในการศึกษา 
ทฤษฎีปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing  Mix)  
ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ หมายถึง ตัวแปรการตลาดท่ีควบคุมได แตละตัวแปร

ของสวนประสมการตลาดบริการมีความเชื่อมโยง และสอดคลองกัน สามารถนํามาวิเคราะหเพื่อ
กําหนดตําแหนงของการบริการ และตําแหนงขององคการในตลาดธุรกิจบริการ เพื่อใหการ
ดําเนินการดานการตลาดสรางความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย และบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค
ขององคการ ท้ังนี้ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา 
(Price) สถานท่ี (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการ 
(Process)  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) (อดุลย จาตุรงคกุล, 2542 :312-443)   

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ ประกอบดวย สินคา (Goods) บริการ (Services) ความคิด (Ideas) สถานท่ี 
(Places) องคกร (Organizations) หรือบุคคล (Persons) โดยท่ีผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชนและมี
มูลคา (Utility and Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกล
ยุทธผลิตภัณฑตองคํานึงถึง ความแตกตางของผลิตภัณฑ การแขงขัน องคประกอบของผลิตภัณฑ 
ประกอบกับประโยชนพื้นฐาน การมีสินคาใหเลือก ขนาด รูปรางลักษณะ  คุณภาพสินคา การ
ออกแบบ ตราสินคา) การบริการ การรับประกัน และการรับคืน เปนตน  
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2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลตองจายสําหรับส่ิงท่ีไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูป
เงินตรา อาจหมายถึงจํานวนเงิน หรือส่ิงอ่ืนท่ีจําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑหรือบริการ 
ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ กับราคาของ
ผลิตภัณฑนั้น ๆ ถามูลคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นธุรกิจตองทําการตัดสินใจใน
เร่ืองราคาสินคาในรายการ สวนลด สวนยอมให ระยะเวลาการชําระเงิน ระยะเวลาการใหสินเช่ือ 
ตลอดจนการปรับปรุงราคา เพื่อใหเกิดมูลคาในตัวสินคาท่ีสงมอบใหลูกคามากกวาราคาสินคานั้น 
การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑ ตนทุนสินคา
และคาใชจายท่ีเกี่ยวของ รวมไปถึงภาวการณแขงขันดวยเชนเดียวกัน 

3. สถานท่ี (Place) หมายถึง กลุมของสถาบันซ่ึงเกี่ยวของกับกระบวนการที่ทําให
ผลิตภัณฑหรือบริการสามารถหาไดงายสําหรับการบริโภค จึงประกอบดวยสถาบันการตลาด และ
กิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออก
สูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย การ
ขนสง การคลัง และการเก็บรักษาสินคา ดังนั้นการตัดสินใจเกี่ยวกับเร่ืองชองทางการจัดจําหนาย จึง
เกี่ยวของกับบรรยากาศส่ิงแวดลอมในการนําเสนอบริการแกลูกคา มีผลตอการรับรูของลูกคาใน
คุณคาและประโยชนของบริการที่นําเสนอ การตัดสินใจดานสถานท่ีใหบริการในสวนแรก คือการ
เลือกทําเลที่ต้ังซ่ึงมีความสําคัญมาก เพราะทําเลท่ีต้ังท่ีเลือกเปนตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคที่จะมา
ใชบริการ ดังนั้นสถานท่ีใหบริการตองสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบริการกลุมเปาหมาย
ไดมากท่ีสุดและคํานึงถึงทําเลที่ต้ังของคูแขงขันดวย นอกจากนั้นชองทางการจัดจําหนายยังรวมถึง
บรรยากาศและการตกแตงในสถานท่ีใหบริการอีกดวย ทางเลือกของชองทางการจัดจําหนายของ
ธุรกิจบริการสามารถแบงได ดังนี้ 

3.1 การใหบริการโดยตรง เปนการใหบริการ โดยท่ีผูใหบริการใหบริการแกลูกคา
โดยตรงไมผานคนกลาง ผูขายจําหนายถึงมือผูบริโภคโดยตรง สถานท่ีใหบริการตองมีความ
สะดวกสบายในการใหบริการ เชน ท่ีต้ังอยูในเขตพื้นท่ีเดียวกันกับของลูกคา เดินทางสะดวก 
สามารถใหบริการไดอยางรวดเร็วทันเวลา 

3.2 การใหบริการโดยผานตัวแทนหรือนายหนา เปนการใหบริการโดยผานคนกลาง
ซ่ึงเปนตัวแทนของผูใหบริการหรือนายหนา ท่ีจะติดตอกับลูกคาแทนสถาบัน เชน บริษัทรับเหมา
ติดต้ังหมอแปลงไฟฟา เปนผูแนะนําบริษัทท่ีใหบริการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟา ใหแกลูกคา โดย
บริษัทท้ังคูไดรับผลประโยชนรวมกัน เปนตน 
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4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขายหรือการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใช
หนึ่งอยางหรือใชประสมประสานกันโดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน 
โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดังนี้  

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกรและ
หรือผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ เปนรูปแบบหนึ่งใน
การติดตอส่ือสารเพื่อสรางการรับรูในบริการ โดยมีวิธีการที่ทําใหลูกคามองเห็นความแตกตาง
ระหวางบริการของกิจการกับบริการของคูแขงขัน และทําใหลูกคารูจักสินคาและบริการ การ
โฆษณาเปนการติดตอส่ือสารกับลูกคาโดยไมใชบุคคล ดังนั้นนักการตลาดบริการจึงตองเลือกวิธีท่ี
เหมาะสมท่ีสุดของการโฆษณา ในการโฆษณาจะตองคํานึงถึงวัตถุประสงคในการโฆษณา การ
กําหนดงบประมาณ และการเลือกใชส่ือในการโฆษณา โดยส่ือท่ีใชอาจจะเปนหนังสือพิมพ 
โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร โฆษณาตามยานพาหนะ หรือปายโฆษณา เพื่อใหไดผลตอบรับท่ีคุมคาและ
แสดงใหเห็นถึงความเหนือกวาคูแขง  

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมในการเสนอ
ขาวสารเกี่ยวกับองคกรและหรือผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด และการจูงใจโดยใชบุคคล มี
รูปแบบการติดตอส่ือสารจากผูสงขาวสารไปยังผู รับขาวสารโดยตรง อาจเรียกวาเปนการ
ติดตอส่ือสารระหวางบุคคลโดยมีการปฏิสัมพันธระหวางผูใหบริการกับลูกคาเปนการเพิ่ม
ความสัมพันธอันดี  ผูสงขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที การขาย
โดยพนักงานขายน้ีจะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานและการจัดการหนวยงานขาย คือ
พนักงานท่ีเสนอขายสินคาตองอธิบาย และสามารถแนะนํารายละเอียดไดอยางชัดเจนสามารถทําให
ลูกคาเกิดการยอมรับในตัวสินคาหรือบริการ ชักจูงจนลูกคาตกลงใจซ้ือบริการ การเสนอขายและ
รับคําส่ังซ้ือ นอกจากนี้ยังมีพนักงานสนับสนุนการขายซ่ึงเปนพนักงานท่ีไมไดขายโดยตรง แตทํา
การสงเสริมการขายโดยอาศัยอุปกรณส่ือสารยุคใหมแทนการสงตัวบุคคลไปติดตอ  

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนเคร่ืองมือท่ีใชในระยะเวลาส้ัน ๆ 
เพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดการตอบสนองอยางรวดเร็วหรือเกิดการซ้ือสินคา-บริการมากข้ึนโดย
เคร่ืองมือท่ีใชจะรวมถึงการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค รูปแบบการสงเสริมการขาย ไดแก 

4.3.1 การกระตุนผูบริโภค คือมุงสงเสริมการขายไปยังผูบริโภคโดยตรง เชน 
สวนลดในการเปนลูกคาใหมในการใชบริการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟา สวนลดคาอะไหลในการ
ซอมบํารุงหมอแปลงไฟฟา การแจกของแถมท่ีเกี่ยวของกับระบบหมอแปลงไฟฟา การรับประกัน
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คุณภาพการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟา และการสาธิตการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟาเบ้ืองตนให
ลูกคาดู เปนตน  

4.3.2 การกระตุนคนกลาง คือมุงสงเสริมการขายไปยังคนกลางไดแกตัวแทน
จําหนาย เชน ใหคานายหนากับบริษัทรับเหมาติดต้ังหมอแปลงไฟฟา หรือ ใหสวนลดกับลูกคาท่ี
ชวยแนะนําลูกคารายใหมให เปนตน  

4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 
เชน มีการใหผลตอบแทนหรือเงินรางวัลกับพนักงานขายท่ีสามารถทํายอดขายไดตามท่ีผูใหบริการ
กําหนด  

4.4 การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation) การให
ขาวสารเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา-บริการโดยผานส่ือ ซ่ึงอาจไมตองมีการจายเงินหรือ
ตองจายเงินก็ได สวนการประชาสัมพันธหมายถึงความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง
เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกรใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการ
ประชาสัมพันธ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การตลาดโดยใชจดหมายตรง 
การตลาดโดยใชแคตตาล็อค การขายทางโทรศัพท การขายทางโทรทัศนหรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจ
ใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง 

5. บุคลากร (People) หรือพนักงาน บุคลากรถือวาเปนองคประกอบท่ีสําคัญของการ
ดําเนินธุรกิจ ดังนั้นจึงตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ ธุรกิจบริการจะตองให
ความสําคัญตอการคัดเลือกพนักงานท่ีจะเขามาทําหนาท่ีตองมีมนุษยสัมพันธ มีบุคลิกภาพและการ
แตงกายท่ีดีเพื่อสรางความนาเช่ือถือ มีความเสมอภาคในการใหบริการลูกคาเพื่อสรางความรูสึก
ประทับใจตอความสําคัญเทาเทียมกัน มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา สามารถ
สรางคานิยมใหกับบริษัท สามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาไดมากท่ีสุดเหนือคูแขงขัน สราง
ความแตกตางใหกับธุรกิจดวยการเพิ่มมูลคาใหกับสินคา-บริการ 

ขอเท็จจริงประการหนึ่งของธุรกิจบริการคือ การสรางปฏิสัมพันธระหวางลูกคากับผู
ใหบริการซ่ึงเปนบุคลากรของบริษัท ปฏิสัมพันธท่ีเกิดจากการใหบริการของบุคลากรเปนเง่ือนไข
สําคัญในการสรางความพึงพอใจหรือทําใหเกิดการยอมรับการใหบริการจากลูกคา ตัวอยางเชน 
บุคลากรตองเปนบุคคลท่ีมีความเปนกันเองกับลูกคา มีความเปนมิตร สุภาพ ความรวดเร็ว ความ
จริงใจและใหความชวยเหลือในส่ิงท่ีลูกคาตองการหรือตองไดรับจากการใหบริการ ท่ีสําคัญตองมี
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ความรูเบ้ืองตนเกี่ยวกับการใหบริการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟา คาใชจาย ข้ันตอนการทํางาน หรือ
ระยะเวลาในการดําเนินงาน ส่ิงท่ีสามารถจะทําใหบุคลากรสามารถใหบริการท่ีดีจําเปนตองอาศัย
การใหแรงจูงใจแกพนักงาน ใหความสําคัญแกพนักงาน เพื่อใหบุคลากรสามารถทํางานอยางเต็มท่ี
ตามภาระงานท่ีไดรับมอบหมายงานตลอดจนจูงใจใหพนักงานสรางการบริการที่นอกเหนือจากงาน
ท่ีรับผิดชอบเพื่อมอบการบริการท่ีดีท่ีสุดแกลูกคา ดังนั้นผูใหบริการจึงตองใหความสําคัญกับงาน
พัฒนาทรัพยากรมนุษยในการกําหนดนโยบายเกี่ยวกับการฝกฝน การใหความรู ฝกการใหบริการท่ี
มีคุณภาพแกลูกคา และพยามหลีกเล่ียงความขัดแยงกับผูรับบริการ 
 6.   กระบวนการ (Process) เปนข้ันตอนหรือวิธีการในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพ
ในการใหบริการกับลูกคารวดเร็วและนาประทับใจ ธุรกิจบริการนั้นผลิตภัณฑเปนส่ิงท่ีไมสามารถ
จับตองได ดังนั้นกระบวนการใหบริการจึงเปนเร่ืองสําคัญสําหรับธุรกิจนี้ และเปนความแตกตาง
อยางชัดเจนเมื่อเทียบกับคูแขง ตัวอยางเชน บริการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟา ลูกคามิไดคํานึง
เฉพาะวิธีการและคุณภาพของการบํารุงรักษาหมอแปลงเทานั้น ลูกคาจะไดรับบริการอยางอ่ืนท่ี
เกี่ยวของและตอเนื่องกันมา ซ่ึงจะสรางความพึงพอใจใหลูกคาได เชน ข้ันตอนการติดตอบริการ 
ข้ันตอนการตรวจสอบหมอแปลง ข้ันตอนการเสนอราคา ข้ันตอนการบํารุงรักษาแปลงหมอไฟฟา 
ข้ันตอนการแกไขปญหาเม่ือเกิดขอผิดพลาด และ ข้ันตอนการสงรายงานการบํารุงรักษาหมอแปลง 
เปนตน ข้ันตอนท้ังหมดลวนสงผลตอความรูสึกนึกคิดของลูกคาซ่ึงขอใชบริการท้ังส้ิน ดังนั้น
กระบวนการจึงรวมถึงลําดับของการใหบริการและระบบการสนับสนุนการบริการ กระบวนการจึง
ยอมรับวามีความสําคัญตอธุรกิจบริการที่สามารถสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา 

7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) หมายถึงส่ิงแวดลอมท่ีมีการใหบริการ
และปจจัยท่ีเกี่ยวของกัน การจับตองไดท่ีอํานวยความสะดวกในการปฏิบัติการและการสงมอบ
บริการ เชนเคร่ืองแบบของเจาหนาท่ีใหบริการ การตกแตงสถานท่ีใหบริการ เปนการนําเสนอส่ิงท่ี
เปนภาพลักษณ หรือส่ิงท่ีผูบริโภคสามารถสังเกตเห็นไดงายทางกายภาพและเปนส่ิงท่ีส่ือให
ผูบริโภคไดรับรูถึงภาพลักษณของบริการไดอยางชัดเจน เชน หากลูกคามาติดตองานท่ีองคการของ
เรา ท่ีบริษัทหรือสํานักงานก็ควรมีระเบียบเรียบรอย มีความสะอาดของอาคารสถานท่ี มีความ
นาเช่ือถือของตัวอาคารสถานที่ หรือหากเราไปใหบริการบํารุงรักษาหมอแปลงไฟฟาท่ีสํานักงาน
ของลูกคา ลูกคาก็อาจพิจารณาถึงความสะอาดเรียบรอยของการทํางาน และเครื่องมืออุปกรณ
บํารุงรักษาท่ีทันสมัย นอกจากน้ีลูกคายังพิจารณาถึงความนาเช่ือถือของผูใหบริการ ช่ือเสียงของผู
ใหบริการ และ การไดรับการรับรองมาตรฐาน ISO9000 เปนตน ดังนั้นธุรกิจบริการจําเปนตอง
พยายามสรางท้ังคุณภาพบริการโดยรวม และบุคลิกภาพขององคกรท่ีลูกคาสามารถมองเห็นหรือ
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สัมผัสไดจากผูใหบริการดวย เพื่อดึงดูดใจผูบริโภค และทําใหมองเห็นภาพลักษณขององคกรท่ี
เหนือคูแขงไดอยางชัดเจน 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

กมล กล่ินร่ืน (2539) ศึกษาเร่ืองการวางแผนการตลาดของหมอแปลงไฟฟาระบบ
จําหนายชนิดน้ํามัน : กรณีศึกษาบริษัทเทพารักษหมอแปลงไฟฟา จํากัด และพบวาบริษัทฯ ได
นําเอาเทคนิคการจัดทําแผนกลยุทธทางการตลาดมาเปนเคร่ืองมือในการดําเนินงาน เพื่อชวยใหเกิด
ความพรอมตอการแขงขันของการตลาดในยุคท่ีมีการแขงขันอยางรุนแรง โดยไดเก็บขอมูลจาก
ผูตอบแบบสอบถามซ่ึงเปน ผูบริหาร พนักงานขาย และวิศวกรของบริษัทฯ จํานวน 10 ราย และได
วัดระดับความคิดเห็นออกเปนคารอยละ แบงขอคิดเห็นออกเปน เห็นดวย พอใจ และไมเห็นดวย 
ตามลําดับ ซ่ึงใชทฤษฎีสวนประสมการตลาดมาวิเคราะห จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเห็นดวยตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ และบริการ โดยให ความเห็นใน
เร่ืองรูปแบบของตัวถังหมอแปลงไฟฟา เทคโนโลยีการผลิต ระยะเวลาการผลิตและคาบํารุงรักษา 
ไมเห็นดวยในดานการรับรองคุณภาพศูนยบริการ ผูตอบแบบสอบถามเห็นดวย โดยใหความสําคัญ
ตอเร่ือง ระดับราคาสินคา และปจจัยสวนประสมการตลาดชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบ
แบบสอบถามไมเห็นดวย 

วรชาติ ตันติวาจา (2545) ทําการคนควาอิสระเร่ือง การศึกษาความพึงพอใจของลูกคาท่ีมี
สวนประสมการตลาดของอุปกรณไฟฟาสําหรับอุตสาหกรรม : กรณีศึกษา หางหุนสวนจํากัด ตันติ
ออโตเมชั่น ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนชาย ปฎิบัติงานอยูในโรงงาน
อุตสาหกรรมขนาดใหญ และมีเจาของหรือผูถือหุนเปนชาวตางชาติ โดยปฎิบัติงานอยูในโรงงาน
อุตสาหกรรมท่ีประกอบการดานผลิตช้ินสวนอิเล็คทรอนิคมากที่สุด ผลการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจในสวนประสมการตลาดของหางหุนสวนจํากัด ตันติออโต
เมช่ัน ดานผลิตภัณฑในระดับปานกลางทุกปจจัยยอย สวนดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดาน
การสงเสริมการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจในระดับปานกลาง 

ธีระ จันทรวิจิตรกุล (2547) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือหมอแปลงไฟฟาของ 
โรงงานอุตสาหกรรมในอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม จากการวิเคราะหขอมูลตามปจจัยสวน
ประสมการตลาดพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูชาย มีอายุระหวาง 41-50ป มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซื้อหมอแปลง คือตองการขยายกําลังการผลิต 
เจาของกิจการ คือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจและอํานาจตัดสินใจซ้ือหมอแปลงของกิจการ
มากท่ีสุด สวนปจจัยภายนอกดานภาวะเศรษฐกิจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาไมมีผลตอการ
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ซ้ือหมอแปลงไฟฟา จากการวิเคราะหขอมูลตามปจจัยสวนประสมการตลาด พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยยอยเร่ือง ความคงทนตอการใชงานของหมอแปลงไฟฟา และ
การใหบริการหลังการขายท่ีรวดเร็ว ในระดับมากท่ีสุด สวนประสมการตลาดดานราคา พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก โดยใหความสําคัญปจจัยยอยเร่ือง ระดับราคาขาย
ของหมอแปลงไฟฟา สามารถตอรองราคาได และระยะเวลาในการชําระเงิน ในระดับมาก สวน
ประสมการตลาดดานชองทางการจําหนาย พบวา ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญในระดับ
มาก โดยใหความสําคัญปจจัยยอยเร่ือง การสงมอบหมอแปลงไฟฟาตรงตามกําหนดเวลา ความ
พรอมและความรวดเร็วในการจัดสง ความสะดวกในการติดตอประสานงานกับผูผลิต ทําเลท่ีต้ัง
ของศูนยบริการอยูใกลโรงงานของลูกคา และทําเลที่ต้ังของผูผลิตอยูใกลโรงงานของลูกคา ใน
ระดับมากสวนประสมการตลาดดานสงเสริมการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ในระดับปานกลาง แตใหความสําคัญปจจัยยอยเร่ือง ความเอาใจใสติดตามงานของพนักงานขาย 
และความรูความสามารถของพนักงานขาย ในระดับมากท่ีสุด 

สุชาติ ใจภักดี (2547) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือหมอแปลงไฟฟา ของโรงงาน
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมบางชัน และนิคมอุตสาหกรรมลาดกระบัง จํานวน 100 ตัวอยาง พบวา
ผูรับเหมาหมอแปลงไฟฟาเปนผูมีอิทธิพลมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซ้ือหมอแปลงไฟฟา โดยสวน
ใหญซ้ือหมอแปลงไฟฟา 1 เคร่ือง ขนาด 315 –630 KVA มีความพึงพอใจตอหมอแปลงไฟฟายี่หอ 
เอกรัฐมากท่ีสุด ซ่ึงมีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง ท้ังนี้ปจจัยดานผลิตภัณฑมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือหมอแปลงไฟฟามากท่ีสุด โดยเฉพาะคุณสมบัติดานการประหยัดพลังงาน และอายุการ
ใชงาน สวนปจจัยดานราคา ชองทางจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
หมอแปลงไฟฟาในระดับปานกลาง 


