
 
บทท่ี 2 

 แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกน้ําเอนกประสงค รถยนต 
ติดต้ังเครนกระเชาซอมไฟฟา รถยนตบรรทุกขยะของหนวยงานองคกรปกครองสวนทองถ่ินใน
จังหวัดเชียงใหม มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของดังนี้ 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี  

1. ทฤษฎีตลาดองคการ 
     ตลาดองคการ(Organizational market) หรือผูซ้ือองคการ(Organizational buyer) 

ประกอบดวยบุคคลหรือองคการที่ซ้ือสินคาหรือบริการไปเพื่อใชในบริษัท( ศิริวรรณ  เสรีรัตน และ
คณะฯ : 2546,  227-228)  กลาวคือเพื่อใชในกระบวนการผลิต การจัดจําหนายหรือเพื่อขายตอหรือ
หมายถึงกลุมบุคคลและ(หรือ) องคการที่ ซ้ือผลิตภัณฑ เพื่อการผลิต การอุตสาหกรรม การ
ใหบริการ การดําเนินงานของกิจการ หรือเพื่อการขายตอ การซ้ือขององคการ(Organizational 
buying) เปนกระบวนการตัดสินใจขององคการที่ต้ังข้ึนเพื่อกําหนดลักษณะความตองการในการซ้ือ
ผลิตภัณฑและบริการ การบงช้ี การประเมินผลและเลือกตราสินคา ตลอดจนการพิจารณาผูเสนอ
ขายสินคาตางๆ   
 การซ้ือขององคการมีขอท่ีควรพิจารณา คือ (1)องคการไมไดซ้ือผลิตภัณฑเพื่อการ
บริโภค หรือ อรรถประโยชนสวนบุคคล แตตองการสินคาและบริการเพื่อใชในการผลิต การขาย
ตอ หรือการใหบริการตอไป (2)มีบุคคลหลายคนเกี่ยวของกับการซ้ือในองคการโดยเฉพาะรายการ
สินคาท่ีสําคัญๆ ผูตัดสินใจโดยท่ัวไปมีความรับผิดชอบในองคการและการตัดสินใจซ้ือ (3 องคการ
จะกําหนดนโยบาย เง่ือนไข และความตองการเอาไว ซ่ึงผูซ้ือขององคการจะตองระมัดระวังเกี่ยวกับ
ส่ิงท่ีองคการกําหนดไว (4)ในตลาดองคการจะมีการกําหนดเง่ือนไขขอเสนอและสัญญาซ้ือขาย แต
ในตลาดผูบริโภคไมจําเปนตองมี  

ประเด็นสําคัญในการวิเคราะหตลาดองคการและพฤติกรรมการซ้ือขององคการ 
เพื่อใหเขาใจตลาดองคการเราจะใชโครงสรางของคําถามเชนเดียวกับตลาดผูบริโภค เพื่อใหทราบ
ถึงผูซ้ือในตลาด ส่ิงท่ีถูกซ้ือ วัตถุประสงคในการซ้ือ องคการที่เกี่ยวของในการซ้ือ โอกาสในการซ้ือ  
ชองทางหรือแหลงในการซ้ือ  และข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ และวิธีการดําเนินการซ้ือ คําถามเพ่ือ
หาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคดังตอไปนี้ 
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ตาราง 2.1  ตลาดองคการและพฤติกรรมการซ้ือขององคการ 
คําถาม คําตอบท่ีตองการทราบ 

1. ใครอยูในตลาด (Who is in the market?) 
 
 
2. ผูซื้อตัดสินใจซ้ืออะไร (What buying 

decision do buyers make?) 
3. ทําไมจึงซ้ือ (Why do buyers buy?) หรือ 

ผูซื้อสินคาธุรกิจตองการอะไร (What are 
business buyers seeking?) 

4. ผูซื้อซ้ือเม่ือใด (When do buyers buy?) 
5. ใครมีสวนรวมในกระบวนการซ้ือ (Who 

participates in the buying process?) 
6. ปจจัยสําคัญอะไรท่ีมีอิทธิพลตอผูซื้อ 

(What are the major influences on 
buyer?) 

7. ผูซื้อสินคาตัดสินใจซ้ืออยางไร (How do 
buyers make their buying decisions?) 

 

1. ผูประกอบอุตสาหกรรม คนกลาง สวน
ราชการ ลักษณะตลาดอุตสาหกรรมและ
การจัดประเภทผูประกอบอุตสาหกรรม  

2. สินคาอุตสาหกรรม 
 
3. เห ตุผลในการ ซ้ือและลั กษณะการ

ตัดสินใจซ้ือ 
 
4. โอกาสในการซ้ือ 
5. บทบาทของบุคคลในการซ้ือสินคา 
 
6. ปจจัยสิ่งแวดลอม  องคการ  ระหวาง

บุคคล และเฉพาะบุคคล 
 
7. กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 
 

    
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือขององคการ 

ประกอบดวย 5 ข้ันตอน (อรชร มณีสงฆ, 2549: 221-225) ดังนี้  
1. การรับรูปญหา(Problem Recognition) มีผลสืบเนื่องจากส่ิงเราท้ังจากภายนอกและ

ภายในบริษัทมากระตุนใหบุคลากรผูปฏิบัติงานท่ีตาง ๆ เกิดความตองการท่ีจําเปนตองสนองตอบ 
เชน ตองการพฒันาผลิตภัณฑใหทันสมัย ตองการลดตนทุนเปนตน การรับรูปญหาจะชวยให
องคการสามารถกําหนดถึงส่ิงท่ีตองการ และลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑได ดงันี ้

- การอธิบายความตองการทั่วไป (General Need Description) เปนข้ันตอนท่ีผูยอมรับ
ปญหาแสดงถึงลักษณะผลิตภัณฑท่ีอยากไดออกมาใหปรากฏถาผลิตภัณฑนั้นเปนผลิตภัณฑ
มาตรฐานอยูแลวอาจแถลงตอฝายจัดซ้ือใหดําเนินการไดทันที แตถาเปนผลิตภัณฑท่ีไมได
มาตรฐาน  อาจตองปรึกษากับผูเช่ียวชาญ  เพื่อกําหนดคุณสมบัติท่ัวไปออกมากอน 

- การกําหนดลักษณะจําเพาะของผลิตภัณฑ (Product Specification) เปนข้ันตอนใน
การกําหนดลักษณะเฉพาะทางเทคนิคของผลิตภัณฑท่ีอยากได  มักใชวิธีท่ีเรียกวา การวิเคราะห
มูลคาผลิตภัณฑ (Product Value Analysis) ซ่ึงดําเนินการโดยกลุมวิศวกรของบริษัท    
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2. การเสาะหาขอมูล (Information Search) การเสาะหาขอมูล ไดแกการแสวงหาผูขาย 
(Supplier Search) หลังจากองคการสามารถกําหนดลักษณะจําเพาะของผลิตภัณฑท่ีอยากไดเสร็จ
แลวทางฝายผูซ้ือจะแสวงหาผูขายท่ีมีคุณสมบัติเหมาะสมท่ีสุดท่ีจะทําการติดตอซ้ือขายดวย  วิธีการ
อาจเร่ิมตนดวยการรวบรวมรายช่ือผูขายจากนามสงเคราะห(Directory) หรือจากการสอบถามบริษัท
อ่ืน ๆ ท่ีรูจักแลวนํามากล่ันกรองอีกช้ันหนึ่งดวยเกณฑตางๆ กันในบางคร้ังฝายผูซ้ืออาจถึงกลับ
ออกไปเยี่ยมชมโรงงาน อุปกรณ การผลิต ตลอดจนบุคลากรของฝายผูขายท่ีผานการกล่ันกรองข้ัน
แรก  จนในท่ีสุดฝายผูซ้ือจะมีรายช่ือฝายผูขายท่ีมีคุณสมบัติเหมาะสมอยูเพียงเจ็ดแปดรายเพื่อ
ดําเนินการตอไป 

3. การประเมินทางเลือก (Product Supplier Evaluation) หลังจากท่ีไดรายช่ือผูขายท่ีมี
คุณสมบัติเหมาะสมมาจํานวนหนึ่งแลวฝายผูซ้ือจะแจงใหผูขายเหลานั้นทําขอเสนอสงมาเพ่ือ
พิจารณา  ผูขายบางรายอาจสงเพียงบัญชีรายการผลิตภัณฑ(Catalogue) มาใหหรือบางรายอาจสง
เพียงพนักงานขายมาพบเทานั้น  แตถาผลิตภัณฑท่ีจะซ้ือมีความซับซอนหรือมีราคาสูงทางฝายผูซ้ือ
มักจะขอใหผูขายทําขอเสนอเปนลายลักษณอักษรหรือขอใหมีการแถลงขอเสนออยางเปนทางการ 
(Formal Presentation) 

4. การตัดสินใจซ้ือ(Purchase) การตัดสินใจซ้ือจะเปนข้ันตอนท่ีเกีย่วของกับการ
คัดเลือกผูขายและการกําหนดเง่ือนไขตาง ๆ ของการซ้ือใหเปนแบบอยางของการซ้ือคร้ังตอๆไปใน
ข้ันตอนนี้ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือของฝายผูซ้ือจะศึกษาขอเสนอของผูขายรายตางๆท่ีไดมา
โดยใชวิธีท่ีเรียกวา การวิเคราะหผูขาย ซ่ึงหมายถึง การประมาณคาผูขายในประเด็นเกีย่วกับคุณภาพ
ผลิตภัณฑท่ีผูขายรายนั้นผลิต บริการที่ผูขายรายนัน้มีใหลูกคาและราคาเปนตน เม่ือวเิคราะหผูขาย
เสร็จแลว  ฝายผูซ้ืออาจใชวิธีเชิญผูขายท่ีมีขอเสนอดีท่ีสุดเพียงส่ีหารายมาเจรจาตอรองราคาและ
ปรับแกเง่ือนไขบางอยางกอนท่ีจะทําการตัดสินใจเลือกข้ันสุดทาย หลังจากคัดเลือกผูขายไดแลว  
ฝายผูซ้ือจะจัดทําใบส่ังซ้ืออยางเปนทางการใหแกผูขายโดยในใบส่ังซ้ือจะแสดงลักษณะจําเพาะทาง
เทคนิคปริมาณท่ีตองการกําหนดเวลาในการสงมอบ เง่ือนไขในการคืนผลิตภัณฑ การรับประกัน 
และอ่ืน ๆ  

5. การประเมินผลหลังการซ้ือ(Post-purchase Evaluation) หลังจากท่ีไดซ้ือผลิตภัณฑ
มาใชแลวผูซ้ือจะทําการตรวจสอบความสามารถของผูขายเปรียบเทียบกับขอเสนอที่ผูขายไดเสนอ
มาและทําสัญญาเปนขอตกลงกันไววาตรงกันหรือไม  ฝายผูซ้ืออาจทําไดโดยการสอบถามผูใช
สุดทายวาผลิตภัณฑท่ีซ้ือมาเปนอยางไรหรือใชวิธีประมาณคาผูขายโดยอาศัยเกณฑตางๆทํานอง
เดียวกับการคัดเลือกผูขายหรือใชวิธีรวบรวมมูลคาความเสียหายท่ีเกิดข้ึนเนื่องจากความบกพรอง
ของผูขายเอาไว  เม่ือมูลคาความเสียหายนี้สูงถึงระดับท่ีกําหนดไวจะถือวาผูขายไรสมรรถนะ 
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การตัดสินใจซ้ือขององคการตามสถานะการณตาง ๆ  
 ในการศึกษาคร้ังนี้ไดแบงสถานการณการซ้ือขององคการออกเปน 3 ประเภท ไดแก 
(อรชร มณีสงฆ, 2549: 225-226)    

1. การซ้ือซํ้าแบบธรรมดา(The Straight Rebuy)  หมายถึงสถานการณท่ีผูซ้ือเคยซ้ือ
ผลิตภัณฑนัน้ ๆ มาแลวและตองการซ้ือซํ้าอีกโดยไมประสงคจะดัดแปลงอะไรท้ังส้ิน 

2. การซ้ือซํ้าแบบดัดแปลง  (Modified Rebuy)  หมายถึงสถานการณท่ีผูซ้ือเคยซ้ือ
ผลิตภัณฑนั้นๆมาแลว และตองการซ้ือซํ้าอีก แตการซ้ือคร้ังใหมนี้ประสงคจะเปล่ียนแปลงอะไร
บางอยางใหเหมาะสมยิ่งข้ึนในสวนท่ีเกี่ยวกับลักษณะจําเพาะของผลิตภัณฑ ราคา กําหนดเวลาสง
มอบหรือเง่ือนไขการคาคืนการซ้ือซํ้าแบบดัดแปลงนี้มักจะมีผูมีสวนรวมในการตัดสินใจเพิ่ม ข้ึน
จากเดิมท้ังทางฝายผูซ้ือและฝายผูขาย 

3.  การซ้ือแบบเปนภารกิจใหม (New Tasks of New buy)  หมายถึง  การซ้ือผลิตภัณฑ
ท่ียังไมเคยซ้ือมากอนเลย  เชน  การวาจางผูรับเหมาใหกอสรางโรงงานแหงใหม  การซื้อระบบ
คอมพิวเตอรเขามาใชงาน เปนตน 

 
ผูมีอิทธิพลในการซ้ือขององคการ 

  การตัดสินใจซ้ือขององคการในการซ้ือแบบเปนภารกิจใหม (New buy)  จะเกี่ยวของกับ
ศูนยกลางการซ้ือ(Buying Center)(อรชร มณีสงฆ, 2549: 226-227) ซ่ึงไดแกหนวยงานท่ีทําหนาท่ี
เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือขององคการในดานตางๆไดแก 

1. บทบาทในศูนยกลางการซ้ือ(Roles in the Buying Center)  
หนวยตัดสินใจซ้ือขององคการ หรือศูนยกลางการซ้ือหรือฝายจัดซ้ือประกอบดวยกลุมบุคคลท่ีมี
สวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซ้ือโดยมีเปาหมายในการซ้ือ และความเส่ียงในการตัดสินใจซ้ือ
รวมกัน 

2. ผูใช(Users) เปนบุคคลขององคการซ่ึงใชสินคาหรือบริการ  
3. ผูมีอิทธิพล(Influential) เปนบุคคลขององคการซ่ึงมีอิทธิพลทางตรงหรือ 

ทางออมในการตัดสินใจซ้ือผูมีอิทธิพลจะกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑและจัดหาขอมูลเพื่อ
ประเมินผลทางเลือกตาง ๆ เขาอาจจะเปนเจาหนาท่ีเทคนิคของบริษัทก็ได 

4. ผูซ้ือ(Buyer) ผูซ้ือเปนผูท่ีทําการซ้ือสินคา ผูซ้ือจะเลือกผูขาย จัดระยะเวลาการ 
ซ้ือกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑและเง่ือนไขการซ้ือ 

5. ผูตัดสินใจ(Deciders) เปนบุคคลขององคการซ่ึงมีอํานาจอยางเปนทางการ 
หรือไมเปนทางการท่ีจะตัดสินใจซ้ือข้ันสุดทายจากผูขายรายใดรายหนึ่ง   
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6. ผูอนุมัติ(Approves) เปนบุคคลท่ีอนุมัติการตัดสินใจซ้ือและการเบิกจายเงิน   
ผูอนุมัติจะมีอํานาจสูงกวาผูตัดสินใจซ้ือ 

7. ผูควบคุมดูแล(Gate keepers)  ผูควบคุมคือบุคคลขององคการ  ซ่ึงทําหนาท่ี 
ควบคุมขอมูลตาง ๆ ท่ีจะเขามายังศูนยกลางการซ้ือ โดยจะเปนผูรวบรวมขอมูลท่ีตองการจาก
พนักงานขายโฆษณาบทความท่ีเกี่ยวของใหกับศูนยกลางการซ้ือเพื่อใชในการตัดสินใจตอไป 

8. ความขัดแยงกันในศูนยกลางการซ้ือ(Conflict in Buying Center) เนื่องจากใน 
ศูนยกลางการซ้ือจะประกอบไปดวยบุคคลท่ีมีบทบาทตอขบวนการตัดสินใจซ้ือมากกวา1 คนจึง
อาจกอใหเกิดความขัดแยงข้ึนมาไดเนื่องจากแตละฝายมีความคิดเห็นท่ีแตกตางกันจึงเปนหนาท่ีของ
ผูจัดการระดับบริหาร (Top Manager)ท่ีจะเขามาแกไขปญหาเมื่อเกิดขอขัดแยงท่ีไมสามารถตกลง
กันได 

2. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
    ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (ธนวรรณ  แสงสุวรรณ, 2547  :  อางอิงจาก Kotler, 
2003 )สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได สามารถ
ใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือดังตอไปนี้ 

          1. ผลิตภัณฑ(Product)  หมายถึงสินคาหรือบริการที่บริษัทนําเสนอใหกับลูกคา ไดแก 
รถยนตบรรทุกน้ําเอนกประสงค รถยนตติดต้ังเครนกระเชาซอมไฟฟาและรถยนตบรรทุกขยะโดย 
คุณลักษณะของสินคามีระดับคุณภาพอุปกรณประกอบ การรับประกัน สายการผลิต ตรายี่หอ 
สนองตอบความตองการของลูกคาไดอยางท่ีลูกคาตองการ 

           2. ราคา(Price) หมายถึงส่ิงท่ีกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียนสินคาหรือบริการในรูป 
แบบของเงินตรา  ราคาของสินคาและบริการ รวมท้ังเง่ือนไขตางๆท่ีเกี่ยวของกับการชําระเงินท่ี
บริษัทกําหนดข้ึนไดแกราคาท่ียึดหยุนได ระดับราคา เง่ือนไขการชําระเงิน ความแตกตางของราคา
จากคูแขง สวนลดราคาสวนยอมใหท่ีลูกคาพึงพอใจ 

          3. การจัดจําหนาย(Place หรือ Distribution)   หมายถึงกิจกรรมการนําสินคา รถยนต 
บรรทุกน้ําเอนกประสงค รถยนตติดต้ังเครนกระเชาซอมไฟฟาและรถยนตบรรทุกขยะออกสูตลาด
หนวยงานองคกรปกครองสวนทองถ่ินกับการจัดจําหนายและการสนับสนุนการจัดจําหนายและ
การกระจายสินคา เพื่อทําใหสินคาและบริการพรอมสําหรับการจําหนาย ไดแกจํานวนและประเภท
ของชองทางมีมากพอในการระหวางลูกคากับทางทางบริษัท ทําเลท่ีต้ังของบริษัทสะดวกในการ
ติดตอ การขนสงและการจัดจําหนาย 
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           4. การสงเสริมการตลาด(Promotion) หมายถึงการส่ือสารระหวางบริษัทผูจําหนายและ 
หนวยงานองคกรปกครองสวนทองถ่ินโดยมีวัตถุประสงค เพื่อแจงขาวสารและชักจูงใหเกิดทัศนะ
คติ  และพฤติกรรมการซ้ือ  ซ่ึงประกอบดวยการโฆษณาผานส่ือตางๆ การจัดการสงเสริมการขาย
อยางตอเนื่องโดยใชบุคคลากรของทางบริษัทจําหนาย การสงเสริมการขาย การใหขาวสาร และการ
ประชาสัมพันธ ใหกับลูกคาหนวยงานองคกรปกครองสวนทองถ่ิน ใหเขาถึงสินคารถยนตบรรทุก
น้ําเอนกประสงค รถยนตติดต้ังเครนกระเชาซอมไฟฟาและรถยนตบรรทุกขยะของทางบริษัท            
 
2.2 ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
   ธวัช ชัยแกว(2545)ไดศึกษาเร่ืองปญหาการจัดซ้ือจัดจางขององคกรปกครองสวน
ทองถ่ินในจังหวัดเชียงใหม ในการประมูลงานจัดซ้ือจัดจาง ต้ังแตข้ันตอนการประกาศสอบราคา
จนถึงข้ันตอนการเปดซองสอบราคาแจงช่ือผูชนะการประมูล การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเชิง
คุณภาพใชกลุมตัวอยางคือนักกฎหมาย นักการเมืองทองถ่ินขาราชการประจําและผูรับเหมากอสราง 
ขององคกรปกครองสวนทองถ่ินในจังหวัดเชียงใหม ชวงป พ.ศ. 2549 จํานวน 30 คน ผลการศึกษา
ทําใหพบวา การบังคับใชกฎหมาย พ.ร.บ.วาดวยความผิดเกี่ยวกับการเสนอราคาตอหนวยงานของ
รัฐ พ.ศ. 2542 ไดบัญญัติข้ึนเพื่อเปนการปราบปรามและลงโทษผูท่ีมีสวนเกี่ยวของกับการเสนอ
ราคาตอหนวยงานของรัฐโดยทุจริต (ฮ้ัวประมูล) แตพบวายังไมมีมาตรการใดๆ ท่ีจะสามารถ
ปองกันการฮ้ัวได จึงทําใหเกิดปญหาในการจัดซ้ือจัดจางขององคกรปกครองสวนทองถ่ินในจังหวัด
เชียงใหม คือ การเจรจาหรือการตกลงกันกอนการประมูล เพื่อใหเกิดการสมยอมราคาหรือฮ้ัว
ประมูล และอิทธิพลของนักการเมือง อิทธิพลของผูรับเหมาและการพึ่งพาเจาหนาท่ีรัฐ ซ่ึงมี
ผลประโยชนชวยเหลือซ่ึงกันและกันในการจัดซ้ือจัดจาง  
 นอกจากนี้ยังพบอีกวา ขาราชการการเมือง ขาราชการประจําหรือเจาหนาท่ีท่ีเกี่ยวของ 
และผูรับเหมากอสราง มีความรูเกี่ยวกับกฎหมาย พ.ร.บ. วาดวยความผิดเกี่ยวกับการเสนอราคาตอ
หนวยงานของรัฐ พ.ศ. 2542 นอย และกฎหมายดังกลาวมีบทลงโทษท่ีรุนแรงสําหรับเจาหนาท่ีของ
รัฐเทานั้น แตไมมีบทลงโทษรุนแรงตอขาราชการการเมือง และผูรับเหมากอสราง ซ่ึงสามารถหลบ
เล่ียงได  

ธีระ จันทรวิจิตรกุล (2547) ไดศึกษาเร่ือง  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือหมอแปลง
ไฟฟาของโรงงานอุตสาหกรรมในอําเภอสามพราน  จังหวัดนครปฐม ผลการศึกษาพบวา เหตุผล
สําคัญในการตัดสินใจซ้ือหมอแปลง คือ ตองการขยายกําลังการผลิต เจาของกิจการ คือ บุคคลท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจและอํานาจตัดสินใจซ้ือหมอแปลงไฟฟาของกิจการจํานวนมากท่ีสุด สวน
ปจจัยภายนอกดานภาวะเศรษฐกิจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาไมมีผลตอการซ้ือหมอแปลง
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ไฟฟา สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานผลิตภัณฑ
ในระดับมากท่ีสุด เร่ืองความคงทนตอการใชงานและการใหบริการหลังการขาย ดานราคาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก เร่ืองระดับราคาขายสามารถตอรองราคาได และ
ระยะเวลาในการชําระเงิน ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ
มาก เร่ือง การสงมอบตรงตามกําหนดเวลา ความพรอมความรวดเร็วในการสง ความสะดวกในการ
ติดตอประสานงานกับผูผลิต ทําเลท่ีต้ังและศูนยบริการใกลกับโรงงานลูกคา ดานการสงเสริม
การตลาด ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญ ในระดับมากท่ีสุดเร่ือง การเอาใจใสติดตามและ
ความรูความสามารถของพนักงานขาย  
  กุสุมา อภิวรรธกุล (2546) ไดศึกษาเร่ือง  ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตของผูประกอบการอูซอมรถยนตในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผล
การศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูประกอบการที่มีคาเฉล่ีย
สูงสุดไดแก การมีพนักงานท่ีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดรวดเร็วตามท่ีลูกคา
ตองการ รองลงมาคือ คุณภาพการใชงานอยูในระดับดี และการมีพนักงานท่ีไววางใจได ทํางานดวย
ความถูกตองสมํ่าเสมอ สรางความไววางใจใหแกลูกคา ปจจัยดานราคา ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือของผูประกอบการที่มีคาเฉล่ียสูงสุด ไดแกการใหขอมูลราคาของสินคาแตละประเภท รองลงมา
คือระยะเวลาการใหสินเช่ือ และราคาสินคาถูกกวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือของผูประกอบการท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก การมีสินคาพรอมสําหรับการขายอยู
เสมอ รองลงมาคือ สามารถส่ังซ้ือทางโทรศัพทได และมีความรวดเร็วในการจัดสงสินคา ปจจัยดาน
สงเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูประกอบการทีมีคาเฉล่ียสูงสุด ไดแก การ
ชักชวนจากผูประกอบการอูซอมรถยนต รองลงมาคือ การจัดโปรโมช่ัน (ลด แลก แจก แถม) และ
การใหของสมนาคุณตอนส้ินป 

 


