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บทคัดย่อ 
วตัถุประสงคข์องการศึกษาคร้ังน้ี เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการสั่งซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรและส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร เพ่ือศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้
และส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจักร เพ่ือก าหนดกลยุทธ์
ส าหรับเป็นแนวทางในการเพ่ิมรายไดข้องบริษทั วิธีการศึกษาโดยการสัมภาษณ์ลูกคา้ของบริษทัทั้งหมด ซ่ึงมีจ านวน 
8 ราย จากการสัมภาษณ์ พบวา่ ปัจจยัในการเลือกผูผ้ลิตช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร คือ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพดี 
ราคาเหมาะสม และมีการจดัส่งท่ีตรงเวลา มีการใหบ้ริการท่ีดี ความสามารถในการแข่งขนัของบริษทั เอบีซี มีจุดแขง็ 
ผลิตภณัฑคุ์ณภาพดี จดัส่งงานไดต้รงเวลา มีการติดต่อส่ือสารและการบริการหลงัการขายท่ีดี จุดอ่อน คือ ดา้นตน้ทุน 
ขั้นตอนการท างาน ดา้นนวตักรรม งานบางชนิดท่ีไม่สามารถผลิตไดเ้องในบริษทัท าให้มีราคาสูง ควรปรับปรุง
จุดอ่อน และศึกษาโดยจดัท าแบบสอบถามผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร
ของผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมอิเลก็ทรอนิกส์ ในพ้ืนท่ีจงัหวดัปทุมธานี พระนครศรีอยธุยา และสมุทรสาคร จ านวน 
160 ราย ใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูล จากค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพ่ืออธิบายขอ้มูลของกลุ่ม
ตวัอยา่ง การวิเคราะห์ขอ้มูลตวัแปรตน้ ตวัแปรตาม โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  
โดยขอ้มูลพ้ืนฐานของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 111 คน (คิดเป็นร้อยละ 69.37) ประสบการณ์
ท างานนอ้ยกวา่ 5 ปี จ านวน 55 ราย (คิดเป็นร้อยละ 34.38) หน่วยงานท่ีรับผิดชอบฝ่ายวิศวกรรมจ านวน 83 ราย (คิด
เป็นร้อยละ 51.88) ธุรกิจขนาดใหญ่จ านวน 130 ราย (คิดเป็นร้อยละ 81.25) ผลการศึกษาจากการจดัท าแบบสอบถาม 
พบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร
ไม่แตกต่างกนั ประสบการณ์ท างานและหน่วยงานท่ีรับผิดชอบท่ีแตกต่างส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนั  ธุรกิจท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นส่งเสริมการตลาดและดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่
เคร่ืองจกัรไม่แตกต่างกนั ธุรกิจท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วน
อุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนั ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร ช้ินส่วนอุปกรณ์
อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีซ้ือมากท่ีสุด เพ่ือเป็นอะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีใชใ้นการผลิต จ านวน 46 ราย (คิดเป็นร้อยละ 28.75)  
วตัถุประสงค์ในการซ้ือเพ่ือเป็นช้ินส่วนเคร่ืองจกัร จ านวน 93 ราย  ความถ่ีในการซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่
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เคร่ืองจกัร นอ้ยกวา่ 10 คร้ังต่อเดือน จ านวน 96 ราย (คิดเป็นร้อยละ 60)  ค่าเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์
อะไหล่เคร่ืองจกัร จ านวน 10,000-50,000 บาท จ านวน 82 ราย (คิดเป็นร้อยละ 51.25) ส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม (Mean=4.31) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรมากท่ีสุด 
รองลงมาดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม (Mean=4.10) ดา้นราคาโดยรวม (Mean=4.07) ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 
(Mean=3.87) ตามล าดับ และส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมทุกด้านมีค่าเฉล่ียความเห็นอยู่ในระดับมาก 
(Mean=4.08)  
ค าส าคัญ: ส่วนประสมทางการตลาด, พฤติกรรม, อะไหล่เคร่ืองจกัร 

 
ABSTRACT 

The objective of this study is to study the behavior in purchasing equipment, spare parts, machinery and 
marketing mix, to study the customer information and marketing mix, which has an effect on the ordering of spare 
parts, machinery, to articulate strategies for guidelines to increase company's revenue. The study method is to 
interview all of the company's clients, consisting of 8 clients. The interview results show that the factors in 
selecting a manufacturer of spare parts for machinery are the qualities of the product and on-time deliveries with 
good service. The strength in the competitiveness of ABC: the quality of products, on-time deliveries, reasonable 
prices, good relationship and after-sales service, the weakness is cost, work procedure in terms of innovation, 
outsource work causes the high price. The weaknesses should be improved and analyzed by conducting a 
questionnaire for 160 personnel who are involved in making purchasing decision of equipment, spare parts, 
machinery of electronic industry entrepreneurs in Pathum Thani, Phra Nakhon Si Ayutthaya and Samut Sakhon 
Province, using data analysis from frequency values, percentage values, means, standard deviations to explicate the 
sample data, data analysis of primary variables and dependent variables, by analyzing one-way variance (One-Way 
ANOVA). The results of the study from the questionnaire shows primary data illustrates that most of the sample 
groups were male with a total of 111 persons (69.37 percent). While there were also a total of 55 persons (34.38 
percent) whose work experience is less than 5 years. It also includes 83 persons (51.88 percent) in engineering 
sectors as well as 130 large businesses, equivalent to 81.25 percent. The findings of the study indicated that 
different sexes and marketing mix does not have an impact on the choice to acquire equipment, spare parts, 
machinery. However, work experience, responsible department, as well as marketing mix all have an impact on the 
choice to purchase equipment, spare parts, machinery. Different business, marketing mix in terms of the product, 
place, as well as the promotion do not have an effect on the choice to acquire equipment, spare parts, machinery. 
Different business and marketing mix in terms of the price has an impact on the choice to acquire equipment, spare 
parts, machinery. The data on purchasing behavior of equipment, spare parts, machinery and information about the 
most purchased machines for machinery used in production, shows a total of 46 cases (28.75 percent). The 
objective of purchasing parts of machinery accounts for 93. In 96 scenarios, the frequency of purchasing spare parts 
for machines is fewer than 10 times per month (accounting to 60 percent). The average cost of ordering equipment 
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spare parts is 10,000-50,000 baht each case, which represents 82 cases (51.25 percent). The marketing mix in terms 
of Overall Place (Mean = 4.31) has the highest influence on purchasing decision of machine parts, followed by the 
Overall Product (Mean = 4.10), Overall Price (Mean = 4.07), Overall marketing promotion (Mean = 3.87), 
respectively, and the overall marketing mix in all aspects has a high level of opinion (Mean = 4.08). 
Keywords: Marketing Mix, Behavior, Spare Parts 
 
1. บทน า 

บริษทั เอบีซี จ ากดั เป็นผูรั้บผลิตช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรตามค าสั่งซ้ือ ให้แก่ผูผ้ลิตในโรงงาน
อุตสาหกรรมอิเลก็ทรอนิกส์ รวมทั้งผลิตภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้ในรูปแบบ Original Equipment Manufacturing 
(OEM) ผา่นการด าเนินงานจากทีมงานท่ีมีทกัษะ ความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นและมีมาตรฐานในการผลิตใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีมี
คุณภาพสูง บริษทั เอบีซี จ ากดั มีแนวโนม้ยอดขายลดลงอยา่งต่อเน่ืองตั้งแต่ปี 2561 จนถึงปี 2563 ซ่ึงจะท าให้เกิด
ปัญหาในการด าเนินธุรกิจ ความสามารถในการแข่งขนั และการเจริญเติบโตของบริษทัต่อไปในอนาคต รวมทั้งปัญหา
ทางการตลาดท่ีกลุ่มลูกคา้ของบริษทัคือโรงงานอุตสาหกรรม ซ่ึงเป็นผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์ช้ินส่วนอิเล็กทรอนิกส์ เป็น
อุตสาหกรรมท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วไม่วา่จะเป็นดา้นเทคโนโลยีหรือรูปแบบผลิตภณัฑ ์ ท าให้ทางบริษทั
จะตอ้งมีการปรับเปล่ียนการผลิตไปตามความตอ้งการของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ประกอบกบัปัญหาในดา้นตลาดท่ีมี
คู่แข่งจ านวนมาก มีการแข่งขนัดา้นราคาท่ีสูง ส่งผลต่อ ยอดขาย ผลก าไรและศกัยภาพในการแข่งขนัของบริษทั 

ดงันั้นผูว้ิจยั จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการสั่งซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร ศึกษาขอ้มูล
ทัว่ไปของลูกคา้และส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร เพ่ือ
เป็นแนวทางในการในการแกปั้ญหา เพ่ิมความสามารถในการแข่งขนั และเพ่ือเป็นแนวทางในการเพ่ิมรายไดข้อง
บริษทั เอบีซี จ ากดั 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการจดัหาจดัซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค เพ่ือตอบสนองความ

ตอ้งการ 
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือและใชข้องผูบ้ริโภค โดยมีการศึกษา

พฤติกรรมผูบ้ริโภค  ดงัน้ี  1) กลุ่มตลาดเป้าหมาย โดยศึกษาลกัษณะกลุ่มเป้าหมายทางดา้น ประชากรศาสตร์ 
ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา พฤติกรรมศาสตร์ 2) ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีคุณสมบติั องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ และ
ความแตกต่างเหนือคู่แข่งขนั 3) ศึกษาวตัถุประสงคท่ี์ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 4) ศึกษาบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ 5) ศึกษาโอกาสในการซ้ือของผูบ้ริโภค 6) ศึกษาช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ 7) 
ผูบ้ริโภคมีขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยา่งไร 
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ปัจจัยทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมผู้บริโภค 
ปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดความตอ้งการและส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมี 4 ปัจจยัหลกั ดงัน้ี 
1) ปัจจยัทางวฒันธรรม 
2) ปัจจยัทางสังคม 
3) ปัจจยัส่วนบุคคล 
4) ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา 

แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด คือ ส่วนประกอบส าคญัในการด าเนินงานทางการตลาดท่ีใชเ้พ่ือวางกลยทุธ์ทาง

การตลาดขององคก์ร ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 1.ผลิตภณัฑ ์(Product) 2.ราคา (Price) 3.การจดัจ าหน่าย 
(Place) 4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือ เรียกวา่ 4’Ps 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) คือ หวัใจของส่วนประสมทางการตลาด เป็นส่ิงท่ีธุรกิจเสนอขายใหก้บัลกูคา้  
2. ราคา (Price) คือ มูลค่าทางการเงินท่ีลูกค้าตอ้งจ่ายเพ่ือให้ได้มาซ่ึงผลิตภณัฑ์ การก าหนดราคามี

ความส าคญัอย่างมาก ผูป้ระกอบการตอ้งรู้วิธีการก าหนดราคา โดยตอ้งค านึงถึงตน้ทุน ค่าใชจ่้าย ปัจจยัอ่ืน ๆ และ
คุณค่าท่ีลกูคา้ยอมรับ  

3. การจดัจ าหน่าย (Place) เป็นช่องทางการน าผลิตภณัฑ์หรือบริการให้ถึงมือลูกคา้ โดยช่องทางการจดั
จ าหน่าย ตอ้งใหสิ้นคา้ถึงมือลกูคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วทนัท่วงที มีความสะดวกในการขนส่งใหถึ้งมือลกูคา้ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการให้ลูกคา้ทราบถึงผลิตภณัฑ์ขององค์กร โดยท าการ
ประชาสัมพนัธ์ กระตุน้ใหล้กูคา้ตอ้งการซ้ือสินคา้  
 
งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

ปรีชา วรารัตน์ไชย (2562) ไดศึ้กษากลยทุธ์การตลาดธุรกิจเคร่ืองด่ืมเพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน อันดับหน่ึง ได้แก่ การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) รองลงมาไดแ้ก่ การเป็นผูน้ าดา้นราคา ช่องทางการจ าหน่าย (Place) และการเป็นผูน้ าดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Product) ตามล าดบั 

สุวิทย ์อินเขียน (2559) ไดศึ้กษากลยุทธ์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความส าเร็จของผูป้ระกอบธุรกิจผลิตช้ินส่วน
เคร่ืองจกัรในจงัหวดัสมุทรปราการ พบวา่ กลยทุธ์ทุกกลยทุธ์ ไดแ้ก่ กลยทุธ์โดยภาพรวม กลยทุธ์สร้างความแตกต่าง 
กลยุทธ์ปรับปรุงสินคา้และบริการ กลยุทธ์ตน้ทุนต ่า กลยุทธ์สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และกลยุทธ์นวตักรรม มี
ความสัมพนัธ์กบัความส าเร็จของผูป้ระกอบธุรกิจผลิตดา้นกระบวนการภายในไปในทิศทางเดียวกนั 

พงศพ์ิช ยงประพฒัน์ (2558) ไดศึ้กษา ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้าง 
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ และราคาถกูกวา่ร้านอ่ืน ในระดบัมากท่ีสุด 

กานต์ ไทยสีหราช และศกัร์ระภีร์ วรวฒันะปริญญา (2560) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อยอดขาย
เคร่ืองจกัรและช้ินส่วนอะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีลดลงของบริษทัแห่งหน่ึงในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 
พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองจกัรและช้ินส่วนอะไหล่เคร่ืองจกัร ในภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญั
มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น ดา้นท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมาก ไดแ้ก่ ดา้นบุคคล เป็นอนัดบั 1  
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กรอบแนวคดิการวิจัย 
   ตวัแปรตน้        ตวัแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

รูปท่ี 1 กรอบแนวคิดการวจิยั 
 
2.วตัถุประสงค์ของงานวจิัย 

1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการสั่งซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรและส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร 

2) เพ่ือศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้และส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วน
อุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร 

3) เพ่ือก าหนดกลยทุธ์เป็นแนวทางในการเพ่ิมรายไดข้องบริษทั เอบีซี จ ากดั 
 
3. การด าเนินการวจิัย 
การศึกษาการวจิยัเชิงคุณภาพ  

การศึกษาคร้ังน้ีมีการเก็บขอ้มูลจากลูกคา้ของบริษทัทั้งหมด โดยลูกคา้ของบริษทัมีจ านวน 8 องคก์ร จึง
สัมภาษณ์ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร 8 ราย ใชว้ิธีสัมภาษณ์เชิงลึก (In-
depth Interview) สัมภาษณ์โดยใชค้  าถามปลายเปิด ท่ีมีการจดัเตรียมไวล่้วงหนา้ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์
มาท าการวิเคราะห์โดยการจดักลุ่มขอ้มูล (Coding) จากค าถามขอ้เดียวกนัใหอ้ยูใ่นประเด็นเดียวกนั ในการสัมภาษณ์
เชิงลึกในคร้ังน้ีผูว้ิจยัท าการสัมภาษณ์และเกบ็ขอ้มูลดว้ยตนเอง โดยท าจดหมายแจง้ขออนุญาตลูกคา้เพื่อขอสัมภาษณ์
เชิงลึก ท าการสัมภาษณ์ลูกคา้แบบตวัต่อตวั โดยขออนุญาตบนัทึกเสียงเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เพื่อน ามา
วเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 
 

การตดัสินใจซ้ืออะไหล่
เคร่ืองจกัร 

ส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจสั่งซ้ือช้ินส่วน
อะไหล่เคร่ืองจกัร 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
เพศ 

ประสบการณ์ท างาน 
หน่วยงานท่ีรับผิดชอบ 

ขนาดธุรกิจ 
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การศึกษาการวจิยัเชิงปริมาณ  
ประชากรและกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร คือ ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรของ
ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมอิเลก็ทรอนิกส์ ในพ้ืนท่ีจงัหวดัปทุมธานี พระนครศรีอยธุยา และสมุทรสาคร จ านวน 160 
คน ค านวณหากลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของ Taro Yamane โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% และมีค่าความคลาด
เคล่ือนท่ี 5% หรือ 0.05 
การเกบ็รวบรวมขอ้มูล  

โดยการส่งแบบสอบถามให้กบัผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ ในพ้ืนท่ีจงัหวดัปทุมธานี 
พระนครศรีอยธุยา และสมุทรสาคร โดยรับคืนภายใน 2 สัปดาห์ เม่ือไดรั้บแบบสอบถามผูว้ิจยัท าการตรวจสอบความ
ถกูตอ้ง ท าการวเิคราะห์และรวบรวมขอ้มูลทั้งหมดท่ีได ้  

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา คือ แบบสอบถาม ประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอะไหล่เคร่ืองจกัร 
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร 
ส่วนท่ี 4 ความเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ  
การวเิคราะห์ขอ้มูล  

1) แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ดา้นเพศ  ประสบการณ์ท างาน 
หน่วยงานท่ีรับผิดชอบ และ ขนาดธุรกิจ ใชก้ารแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ และใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว (One-Way ANOVA) เพ่ือเปรียบเทียบวา่ปัจจยัดา้นเพศ ประสบการณ์ท างาน หน่วยงานท่ีรับผิดชอบ และขนาด
ธุรกิจกบัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนัหรือไม่  

2) แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอะไหล่เคร่ืองจกัรใชก้ารแจกแจงความถ่ี ค่า
ร้อยละ  

3) ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร 
ใชส้ถิติค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

4) ความเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ รวบรวมเพ่ือศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ
และส่วนประสมทางการตลาด 
 
4. ผลการวจิัย 
ผลการสัมภาษณ์ลูกค้า  

จากการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสัมภาษณ์ลูกคา้ของ บริษทั เอบีซี จ ากดั พบว่า ปัจจยัในการเลือกผูผ้ลิต
ช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร คือ การรับประกนัสินคา้ ท างานตรงตามแบบท่ีตอ้งการ สามารถให้บริการงาน
เร่งด่วนได ้ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพท่ีดี จดัส่งไดต้ามก าหนด การบริการท่ีดีและมีราคาถูกกว่ารายอ่ืน ๆ ท าให้สามารถ
ประหยดัตน้ทุนได ้มีราคาท่ีเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ ถา้บริษทัมีการให้บริการและท างานไดดี้ มีประสบการณ์ท่ีดีกบั
ผูข้าย เม่ือมีงานลูกคา้ยงัคงเลือกผูข้ายรายเดิม ปัจจยัท่ีจะแนะน าผูผ้ลิตช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรใหก้บับุคคล
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อ่ืน คือ ผูข้ายสามารถท างานไดต้ามแบบท่ีตอ้งการ การให้บริการท่ีดี มีก าลงัการผลิตเพียงพอ มีเคร่ืองจกัรท่ีสามารถ
ท างานไดห้ลากหลาย ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพดี จดัส่งตรงเวลา ราคามีความเหมาะสม ความรวดเร็วในการตอบกลบั มี
เคร่ืองจกัรครบ และมีความสามารถท างานท่ีมีความละเอียดสูงได ้มีบริการหลงัการขายท่ีดี มีการแกปั้ญหางานไดท้นัที 
ผลการสัมภาษณ์ลูกคา้เก่ียวกบัราคาของบริษทั เอบีซี จ ากดั พบว่า ราคาของบริษทัมีความเหมาะสม เป็นการเสนอ
ราคาตามราคาตลาด เพราะ มีการคุยรายละเอียดงานก่อนท่ีจะมีการเสนอราคา ถา้มีการเทียบราคากบัรายอ่ืน ทางเอบีซี 
สามารถท างานไดใ้นราคาไม่สูงมาก ผลการสัมภาษณ์ลูกคา้เก่ียวกบัความสามารถในการแข่งขนัของบริษทั เอบีซี 
จ ากดั พบว่า การท างานของบริษทัอยูใ่นเกณฑ์ดี มีความสามารถท่ีจะแข่งขนัในทอ้งตลาดได ้ถา้บริษทัตอ้งการเพ่ิม
ความสามารถในการแข่งขนัตอ้งท าระบบ ISO ความสะอาดและความเป็นระเบียบในโรงงาน การท่ีบริษทัมีธุรกิจ
ขนาดเลก็ก็สามารถหาลูกคา้เพ่ิมและมีความสามารถในการแข่งขนัท่ีดีได ้เม่ือมีการรับงานมาสามารถใหผู้รั้บจา้งช่วง
ผลิตต่อได ้การมีโรงงานขนาดเล็ก มีขอ้ดีท่ีค่าใชจ่้ายไม่สูงและสามารถท าก าไรไดจึ้งท าให้ธุรกิจด าเนินไปไดด้ว้ยดี 
บริษทัสามารถท างานไดเ้ร็ว บริการไดดี้ ในบางคร้ังงานท่ีมีความยากทางบริษทัเอบีซี ไม่สามารถท าได ้ทางบริษทัก็มี
การบอกลกูคา้อยา่งชดัเจน บริษทัมีจุดแขง็ คุณภาพดี ตรงเวลา ราคาถกู มีการติดต่อส่ือสารและการบริการหลงัการขาย
ท่ีดี จุดอ่อน คือ ด้านตน้ทุน ขั้นตอนการท างาน ด้านนวตักรรม งานท่ีไม่สามารถผลิตได้เอง ท าให้ราคาสูง ควร
ปรับปรุงจุดอ่อน สามารถท างานดีกว่าผูผ้ลิตรายอ่ืน งานของบริษทัเอบีซี สามารถประกอบกนัไดดี้ มีท่ีผิดพลาดบา้ง
สามารถแกไ้ขงานไดต้ามเวลาท่ีตอ้งการ ผลการสัมภาษณ์ลูกคา้เก่ียวกบัการบริการของผูข้ายท่ีสร้างความประทบัใจ 
คือ การตรงต่อเวลา มีความรับผิดชอบ มีการตอบกลบัลูกคา้ท่ีรวดเร็ว มีการจดัส่งไดเ้ร็วกวา่ก าหนด มีการส่ือสารและ
สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง มีการวางแผนการผลิตให้สามารถท างานให้ลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว เช่น การ
ปรับปรุงขั้นตอนการผลิต ให้ท างานไดเ้ร็วข้ึน มีการเพ่ิมการท างานล่วงเวลาของพนกังาน มีคุณภาพท่ีดี ราคาถูกกว่า
รายอ่ืน ในกรณีท่ีจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการเล่ือนก าหนดส่งงานตอ้งมีการส่ือสารและแจง้ให้ลูกคา้รับรู้ขอ้มูลอยา่งต่อเน่ือง 
ถึงปัญหาการเล่ือนก าหนดส่งเกิดจากสาเหตุใด เพ่ือสร้างความมัน่ใจให้กบัลูกคา้ มีความรับผิดชอบในงานท่ีมีปัญหา 
เม่ืองานมีปัญหาสามารถมีการประสานงานเพ่ือแกปั้ญหา มีการรับประกนั และเปล่ียนงานใหม่ให้ได ้มีความสามารถ
ในการท างานเร่งด่วนได ้ 
ผลการศึกษาจาการจัดท าแบบสอบถาม 
ข้อมูลพืน้ฐานของกลุ่มตวัอย่าง 
  ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 111 ราย (คิดเป็นร้อยละ 69.37) ประสบการณ์ท างานนอ้ยกวา่ 5 ปี จ านวน 55 
ราย (คิดเป็นร้อยละ 34.38) หน่วยงานท่ีรับผิดชอบฝ่ายวิศวกรรมจ านวน 83 ราย (คิดเป็นร้อยละ 51.88) ธุรกิจขนาด
ใหญ่จ านวน 130 ราย (คิดเป็นร้อยละ 81.25) 
ข้อมูลพฤตกิรรมการซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจักร  

ช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีซ้ือมากท่ีสุด เพ่ือเป็นอะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีใชใ้นการผลิต จ านวน 46 ราย 
(คิดเป็นร้อยละ 28.75)  วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพ่ือเป็นช้ินส่วนเคร่ืองจกัร จ านวน 93 ราย  ความถ่ีในการซ้ือช้ินส่วน
อุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร นอ้ยกวา่ 10 คร้ังต่อเดือน จ านวน 96 ราย (คิดเป็นร้อยละ 60)  ค่าเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือ
ช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร จ านวน 10,000-50,000 บาท จ านวน 82 ราย (คิดเป็นร้อยละ 51.25) 
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ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจักร 
ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่ พบว่า ส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์สินคา้ตรงตามแบบท่ีตอ้งการ (4.29) เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์
อะไหล่เคร่ืองจกัรของลูกคา้มากท่ีสุด รองลงมาช้ินงานสามารถประกอบกนัไดต้ามแบบ (4.24) สินคา้มีความคงทน
สามารถใชง้านไดน้าน (4.17) ช้ินงานสามารถใชไ้ดก้บัอุปกรณ์เคร่ืองมืออ่ืน ๆ ไดดี้ (3.94) ช้ินงานมีผิวงานสวยน่าใช้
งาน (3.84) ตามล าดบั 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ราคาเหมาะสมกบัปริมาณงาน (4.20) เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรของลูกคา้มากท่ีสุด รองลงมาราคาเหมาะสมกบัคุณภาพช้ินงาน (4.14) มีการแจง้
ราคาท่ีชดัเจนกบัลกูคา้ (4.11) สามารถต่อรองราคาได ้(3.96) มีราคาถกูกวา่เม่ือเทียบกบัรายอ่ืน (3.94) ตามล าดบั 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด พนกังานขายสามารถแนะน าดา้นเทคนิคกบัลูกคา้ได ้
(4.04) เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรของลูกคา้มากท่ีสุด รองลงมาใหส่้วนลด
ลูกคา้ท่ีมีการสั่งผลิตเป็นจ านวนมาก (3.87) มีการบริหารการตลาดทางตรงรูปแบบส่งอีเมลน าเสนอสินคา้ของบริษทั
ให้ลูกคา้ไดรั้บข่าวสารอย่างต่อเน่ือง (3.86) มีการโฆษณาเพื่อให้ลูกคา้ทราบถึงสินคา้ของบริษทั  (3.80) มีการ
ประชาสัมพนัธ์ใหค้วามรู้เก่ียวกบัสินคา้ของบริษทัในรูปแบบวดีีโอ (3.73) ตามล าดบั 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มีการจดัส่งท่ีตรงเวลา (4.43) เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรของลูกคา้มากท่ีสุด รองลงมามีการจดัส่งสินคา้ไดค้รบถว้นถูกตอ้ง (4.42) เขา้ไป
ใหบ้ริการท่ีบริษทัของลูกคา้ไดต้รงตามนดัหมาย (4.35) มีการจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็ว (4.24) ท าเล
ท่ีตั้งสามารถใหบ้ริการงานเร่งด่วนกบัลกูคา้ได ้(4.11) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 1 ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่ 

ปัจจยัท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ Mean SD ระดบั
ความเห็น 

อนัดบั 

1. ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม 
2. ดา้นราคาโดยรวม 
3. ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม  
4. ดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวม 
5. โดยรวมทุกดา้น 

4.10 
4.07 
3.87 
4.31 
4.08 

0.568 
0.591 
0.603 
0.552 
0.457 

มาก  
มาก 
มาก 

มากท่ีสุด 
มาก 

2 
3 
4 
1 
- 

จากตาราง พบวา่ ส่วนประสมทางการดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวม (4.31) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วน
อุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรมากท่ีสุด รองลงมาดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม (4.10) ดา้นราคาโดยรวม (4.07) ดา้นการส่งเสริม
การตลาดโดยรวม (3.87) ตามล าดบั และส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมทุกดา้นมีค่าเฉล่ียความเห็นอยูใ่นระดบั
มาก (4.08) 

ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  เพื่อเปรียบเทียบขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ ประสบการณ์ท างาน หน่วยงานท่ีรับผิดชอบ ขนาดธุรกิจกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
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ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรของผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมอิเลก็ทรอนิกส์ ในพ้ืนท่ี
จงัหวดัปทุมธานี พระนครศรีอยธุยา และสมุทรสาคร ดงัน้ี  

1) ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
เพศท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่

เคร่ืองจกัรไม่แตกต่างกนั  
ประสบการณ์ท างานท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วน

อุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนั โดยผูท่ี้มีประสบการณ์มากกวา่ 15 ปีสูงกวา่ผูมี้ประสบการณ์การท างาน 11-15 
ปี และ 5-10 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

หน่วยงานท่ีรับผิดชอบท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนั โดยฝ่ายจดัซ้ือสูงกวา่ฝ่ายผลิตและฝ่ายวิศวกรรม อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

ขนาดธุรกิจท่ีแตกต่างกันส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วน
อุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรไม่แตกต่างกนั 

2) ดา้นราคา  
เพศท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่

เคร่ืองจกัรไม่แตกต่างกนั  
ประสบการณ์ท างานท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วน

อุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนั โดยผูท่ี้มีประสบการณ์มากกวา่ 15 ปีสูงกวา่ผูมี้ประสบการณ์การท างาน 11-15 
ปี และ 5-10 ปี และนอ้ยกวา่ 5 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

หน่วยงานท่ีรับผิดชอบท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วน
อุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนั โดยฝ่ายจดัซ้ือสูงกว่าฝ่ายผลิต ฝ่ายซ่อมบ ารุง ฝ่ายวิศวกรรมและฝ่ายอ่ืน ๆ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ธุรกิจท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่
เคร่ืองจกัรแตกต่างกนั โดยบริษทัขนาดเลก็มากกวา่บริษทัขนาดใหญ่ และ บริษทัขนาดกลางมากกวา่บริษทัขนาดใหญ่ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

3) ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
เพศท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วน

อุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรไม่แตกต่างกนั  
ประสบการณ์ท างานท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนั โดยผูท่ี้มีประสบการณ์ 11-15 ปีสูงกวา่ผูมี้ประสบการณ์การท างาน 
5-10 ปี และ ผูท่ี้มีประสบการณ์ท างานมากกวา่ 15 ปีสูงกวา่ผูมี้ประสบการณ์การท างาน 11-15 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  
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หน่วยงานท่ีรับผิดชอบท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลการตดัสินใจ
ซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนั โดยฝ่ายจดัซ้ือสูงกวา่ฝ่ายผลิตและฝ่ายซ่อมบ ารุง อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ธุรกิจท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วน
อุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรไม่แตกต่างกนั 

4) ดา้นการจดัจ าหน่าย 
เพศท่ีแตกต่างกันส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์

อะไหล่เคร่ืองจกัรไม่แตกต่างกนั  
ประสบการณ์ท างานท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนั โดยผูท่ี้มีประสบการณ์มากกว่า 15 ปีสูงกว่าผูมี้ประสบการณ์การ
ท างานนอ้ยกวา่ 5 ปี และ ผูท่ี้มีประสบการณ์ท างาน 11-15 ปี สูงกวา่ผูมี้ประสบการณ์การท างานนอ้ยกวา่ 5 ปี และ 5-
10 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

หน่วยงานท่ีรับผิดชอบท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดดา้นดา้นการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนั โดยฝ่ายจดัซ้ือสูงกวา่ฝ่ายผลิตและฝ่ายซ่อมบ ารุง อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ขนาดธุรกิจท่ีแตกต่างกนัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วน
อุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรไม่แตกต่างกนั 

 
ตารางท่ี 2 สรุปความสัมพนัธ์ปัจจัยส่วนบุคคลกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วน
อุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรจากการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 

ส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัส่วนบุคคล 
เพศ ประสบการณ์

ท างาน 
หน่วยงานท่ี
รับผดิชอบ 

ขนาดธุรกิจ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Products) 
2. ดา้นราคา (Price) 
3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
4. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) 

- 
- 
- 
- 

* 
* 
* 
* 

* 
* 
* 
* 

- 
* 
- 
- 

หมายเหตุ : * แสดงความสัมพนัธ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางพบว่าเพศท่ีแตกต่างกันส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์

อะไหล่เคร่ืองจกัรไม่แตกต่างกนั 
 ประสบการณ์ท างานท่ีแตกต่างกนั ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์
อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนัทั้งทางดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย  
 หน่วยงานรับผิดชอบท่ีแตกต่างกนั ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์
อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนัทั้งทางดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย  
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 ขนาดธุรกิจท่ีแตกต่างกัน ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่
เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนัทางดา้นราคา 
ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอืน่ ๆ จากผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ปัจจยัหลกัของการจดัซ้ือ คือ ราคา คุณภาพ การจดัส่ง การบริการหลงัการขาย และการติดต่อส่ือสาร  การ
ท างานท่ีเร่งด่วนได ้งานมีคุณภาพ สร้างความประทบัใจใหก้บัลกูคา้ งานตรงตามแบบและมีความถกูตอ้ง 
 
5.การอภิปรายผล 

จากทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดความตอ้งการและส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค
คือ ปัจจยัส่วนบุคคล ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นประสบการณ์ท างาน หน่วยงานท่ีรับผิดชอบ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะวา่ปัจจยัส่วนบุคคลต่างมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ เช่น อายแุละอาชีพท่ีแตกต่างกนั รายไดท่ี้แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ผลการวจิยัผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น (ผลิตภณัฑ ์ราคา การ
จดัหน่าย การส่งเสริมการตลาด) ค่าเฉล่ียโดยรวมทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก ทั้งน้ีเพราะส่วนประสมทางการตลาดเป็น
ส่วนประกอบส าคญัในการด าเนินงานทางการตลาดท่ีใชเ้พ่ือวางกลยุทธ์ทางการตลาดขององค์กร ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
ผลการวิจยัของ กานต์ ไทยสีหราช และ ศกัร์ระภีร์ วรวฒันะปริญญา (2560) ผลการวิจยัพบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด ส่งผลต่อความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมและรายดา้นต่าง ๆ ในระดบัความส าคญัมาก 

ผลการวิจยัผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายใน
ดา้นการจดัส่งท่ีตรงเวลาสูงท่ีสุด ซ่ึงขดัแยง้กบัผลการวิจยัของ ปรีชา วรารัตน์ไชย (2562) กลยุทธ์การตลาดธุรกิจ
เคร่ืองด่ืมเพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั พบวา่ ส่วนประสมการตลาดท่ีสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
อนัดบัหน่ึง ไดแ้ก่ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ทั้งน้ีเพราะ ผลิตภณัฑมี์ความแตกต่างกนั เคร่ืองด่ืม เป็นสินคา้
อุปโภคบริโภคท่ีพร้อมจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดจึงสร้างความไดเ้ปรียบดา้นการแข่งขนัไดม้ากกว่า ส่วนการ
สั่งซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัร เก่ียวขอ้งกบัการผลิตในโรงงานอุตสาหกรรม ถา้การจดัส่งไม่ตรงเวลาอาจจะ
มีผลกระทบต่อการผลิตได ้ 

ผลการสัมภาษณ์ลูกคา้ของบริษทัเอบีซี ลูกคา้มีความเห็นว่าบริษทัเอบีซี ควรมีการเสนอราคาท่ีต ่าลงและมี
การน านวัตกรรมใหม่ๆเข้ามาใช้ในบริษัท ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของสุวิทย์ อินเขียน (2559) กลยุทธ์ท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัความส าเร็จของผูป้ระกอบธุรกิจผลิตช้ินส่วนเคร่ืองจกัรในจงัหวดัสมุทรปราการ พบวา่ กลยทุธ์ทุก
กลยทุธ์ ไดแ้ก่ กลยุทธ์โดยภาพรวม กลยทุธ์สร้างความแตกต่าง กลยุทธ์ปรับปรุงสินคา้และบริการ กลยทุธ์ตน้ทุนต ่า 
กลยุทธ์สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และกลยุทธ์นวตักรรม มีความสัมพนัธ์กบัความส าเร็จของผูป้ระกอบธุรกิจผลิต
ดา้นกระบวนการภายในไปในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 
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6.บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
บทสรุป 

ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์ลูกคา้ของบริษทัเอบีซี พบว่า ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วน
อุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรของลูกคา้ มีดงัน้ี 1) งานมีคุณภาพ 2) ราคาเหมาะสม 3) การจดัส่งท่ีตรงเวลา 4) การบริการ
หลงัการขายท่ีดี ส าหรับบริษทั เอบีซี ลูกคา้มีความเห็นว่าบริษทัท างานท่ีมีคุณภาพและมีการบริการท่ีดี แต่มีงาน
บางส่วนท่ีมกัจะเสนอราคาสูงกวา่รายอ่ืน ๆ ท าใหบ้ริษทัเอบีซี เสียโอกาสท่ีจะไดรั้บงาน 

การวเิคราะห์ขอ้มูลเพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรมากท่ีสุด คือ 
ส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม (4.31) เน่ืองจากสินคา้ของบริษทัเป็นงานผลิตตาม
ค าสั่งซ้ือ ซ่ึงลูกคา้ไม่มีการจดัเก็บสินคา้ เม่ือมีการสั่งซ้ือจึงมีความตอ้งการใชง้านทนัที ซ่ึงช่องทางการจดัจ าหน่าย
เก่ียวขอ้งกบัก าหนดการจดัส่งสินคา้ท่ีตรงเวลา จึงเป็นเร่ืองท่ีลูกคา้ให้ความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมาดา้นผลิตภณัฑ์
โดยรวม (4.10) ดา้นราคาโดยรวม (4.07) ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม (3.87) ตามล าดบั และส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวมทุกดา้นมีค่าเฉล่ียความเห็นอยูใ่นระดบัมาก (4.08)  
ข้อเสนอแนะ  
 จากผลการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้จิยัเสนอแนวทางในการท าการตลาดเพ่ือเพ่ิมรายไดใ้หก้บั บริษทั เอบีซี จ ากดั ดงัน้ี 
จากผลวจิยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรของฝ่ายจดัซ้ือสูงกวา่หน่วยงานอ่ืน ๆ ทุกหน่วยงาน จึงเห็น
ไดว้่า พฤติกรรมการสั่งซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจกัรของฝ่ายจดัซ้ือ มีความคาดหวงัและมาตรฐานสูงกว่า
หน่วยงานอ่ืน ๆ การท าการตลาดกบัฝ่ายจดัซ้ือ ตอ้งมีความชดัเจนของขอ้มูล ตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์ขั้นตอนการท างานท่ี
ครบถว้นในการเสนอขาย และสามารถก าหนดการจัดส่งท่ีรวดเร็วตรงเวลาได ้เพื่อเป็นการสร้างความประทบัใจ    
ธุรกิจขนาดกลางและธุรกิจขนาดเล็กส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์
อะไหล่เคร่ืองจกัรสูงกวา่ธุรกิจขนาดใหญ่ เม่ือมีการท าการตลาดเจา้หนา้ท่ีฝ่ายการตลาดควรแจง้รายละเอียดเก่ียวกบั
สินคา้ใหล้กูคา้รับรู้ถึงคุณค่าของผลิตภณัฑท่ี์จะไดรั้บกบัธุรกิจขนาดกลางและเลก็มากกวา่ธุรกิจขนาดใหญ่  

จากผลวิจัยข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจักร ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์มีการซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์อะไหล่เคร่ืองจักรท่ีใช้ในการผลิตและมีวตัถุประสงค์ในการซ้ือเพ่ือเป็น      
ช้ินส่วนเคร่ืองจักรมากท่ีสุด ทางบริษทัจึงควรท าการตลาดกบัลูกคา้ฝ่ายผลิตหรือผูมี้อ  านาจสั่งซ้ือให้กบัฝ่ายผลิต
มากกวา่หน่วยงานอ่ืน ๆ เพ่ือเพ่ิมโอกาสการไดรั้บการสั่งซ้ือ  
 จากผลวิจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือช้ินส่วนอุปกรณ์
อะไหล่เคร่ืองจกัรมากท่ีสุด ดงันั้น บริษทัตอ้งมีการวางแผนการผลิตสินคา้ให้เสร็จทนัตามก าหนดและมีช่องทางการ
จดัส่งท่ีรวดเร็ว เพ่ือใหสิ้นคา้สามารถส่งถึงลกูคา้ไดท้นัเวลา เพ่ือเป็นการสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้  
 
 
 
 
 



 การประชมุน าเสนอผลงานวจัิยบณัฑิตศกึษาระดับชาติ 
ครัง้ท่ี ๑๖  ปีการศกึษา ๒๕๖๔ 
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