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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออะไหล่ชิ้นส่วนรถแทรกเตอร์ในเขตอ�าเภอน�้าโสม  

จังหวัดอุดรธานี

FACTOR THAT INFLUENCE PURCHASING DECISION OF TRACTOR’S  

REPLACEMENT PARTS IN NAMSOM DISTRICT, UDONTHANI PROVINCE

อารีรัตน์ องอาจ 1

กฤตพา แสนชัยธร 2

บทคัดย่อ

 การศกึษาครัง้นีเ้ป็นการศกึษาเกีย่วกบัปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้อะไหล่ชิน้ส่วนรถแทรกเตอร์ในเขตอ�าเภอน�า้โสม 

จังหวัดอุดรธานี โดยมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาระดับความส�าคัญของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออะไหล่ชิ้นส่วนรถแทรกเตอร์ของ

ลูกค้า ในเขตอ�าเภอน�้าโสม จังหวัดอุดรธานี โดยใช้เทคนิควิเคราะห์เชิงล�าดับชั้น (Analytical Hierarchy Process) จากปัจจัยทั้ง 5 

ด้าน ประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (อะไหล่ชิ้นส่วน) ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการ

ตลาด และ ปัจจัยด้านกระบวนการท�างาน เป็นการศึกษาโดยใช้กลุ่มตัวอย่าง 200 คน ผลการศึกษา พบว่าค่าความสอดคล้องของการ

ศึกษาครั้งนี้มีค่า 5.7 % ซึ่งเป็นค่าตัวอย่างที่เหมาะสมตามหลักการของกระบวนการเทคนิควิเคราะห์เชิงล�าดับชั้น ที่ควรมีค่าความ

สอดคล้องไม่เกนิ 10 % ผลการศกึษาพบว่ากลุม่ตวัอย่างให้ความส�าคญัต่อปัจจยัในการเลอืกซือ้อะไหล่ชิน้ส่วนมากทีส่ดุตามล�าดบัดงันี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (อะไหล่ชิ้นส่วน) ค่าถ่วงน�้าหนัก 0.2793 รองลงมาคือ ด้านกระบวนการท�างานค่าถ่วงน�้าหนัก 0.2148 ด้านราคา ค่า

ถ่วงน�า้หนกั 0.2000 ด้านช่องทางจดัท�าหน่าย ค่าถ่วงน�า้หนกั 0.1853 และด้านการส่งเสรมิการตลาด ค่าถ่วงน�า้หนกั 0.1206 ซึง่ลกูค้า

ให้ความส�าคัญน้อยที่สุด 

ค�ำส�ำคัญ : อะไหล่ชิ้นส่วน ปัจจัยส่วนประสมการตลาด กระบวนการเทคนิควิเคราะห์เชิงล�าดับชั้น

Abstract

 The objective of this study is finding Factor that influence purchasing decision of tractor’s replacement 

parts in Namsom District, Udonthani Province by applying the Analytical Hierarchy Process (AHP). Five criterias 

(Product, Price, Place, Promotion and Process) are selected because they are the most popular requirements. All 

related criterias are investigated and collected. The matrix calculation of five criterias and significant ratio shows 

that concurrency reasonable (CR) value should be not over 10%. This study have CR values 5.7 %. The sample 

consisted of 200 people. Research tool was a questionnaire. The study result, Product (0.2793) was at the  

maximum level of I mportance, followed by Process (0.2148), Prices (0.2000), Place (0.1853), and Promotion 

(0.1206) was at minimum level of importance

Keyword : Tractor parts, Marketing mix, Analytic Hierarchy Process (AHP)
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บทน�ำ

 จังหวัดอุดรธานีตั้งอยู่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีพื้นที่ทั้งหมดประมาณ 11730.302 ตารางกิโลเมตรมี

ประชากรทั้งหมด 1,563,964 คน มีก�าลังแรงงานจ�านวน 569,170 คน ผู้มีงานท�าจ�านวน 565,657 คน ท�างานใน

ภาคเกษตร 247,003 คน ค้าส่ง-ค้าปลีก 94,810 คน อาหารและโรงแรม 29,984 คน โดยท�างานในภาคการผลิต 

26,374 คน โครงสร้างเศรษฐกจิของจงัหวดัอดุรธาน ีขึน้อยูก่บัด้านเกษตรกรรมสดัส่วนร้อยละ 17.5 ด้านอตุสาหกรรม

สัดส่วนร้อยละ 17.2ด้านการขายส่งขายปลีกสัดส่วนร้อยละ 10.5 และการศึกษาสัดส่วนร้อยละ 13.7[1] ซึ่งการ

ท�าการเกษตรกรรมสัดส่วนเป็นอันดับที่ 1 ของการผลิตหลักที่ส�าคัญในจังหวัดอุดรธานี โดยมีพืชไรที่นิยมปลูกเป็น

ส่วนมากคือ อ้อย มันส�าปะหลัง ข้าว ข้าวโพด และยางพารา ตามล�าดับ[2] และในปัจจุบันราคายางพารามีการลด

ลง เนื่องจากผลผลิตออกสู่ตลาดมาก อีกทั้งความต้องการในตลาดโลกลดลงประกอบกับราคาอ้อยโรงงานเพิ่มขึ้น 

เนื่องจากความต้องการและราคาในตลาดโลกปรับตัวสูงขึ้น อีกทั้งในหวัดอุดรธานีเอง มีโรงงานน�้าตาลทั้งหมดถึง 4 

โรงงานประกอบไปด้วย โรงงานน�้าตาลเกษตรผล โรงงานน�้าตาลกุมภวาปี โรงงานน�้าตาลทรายขาวเริ่มอุดม และโร

งงานน�้าตาลไทยอุดร จึงท�าให้เกษตรกรหันมาปลูกอ้อยโรงงานกันเพิ่มมากขึ้น เพราะสามารถประหยัดต้นทุนและ

เวลาในการขนส่งไปได้มาก เนื่องจากโรงงานน�้าตาลอยู่ใกล้ท�าให้สามารถขนส่งอ้อยเข้าโรงงานได้ในปริมาณที่มาก

ขึ้น น�ามาซึ่งผลตอบแทนเพิ่มมากขึ้นของเกษตรกร เช่นเดียวกับอ�าเภอน�้าโสม จังหวัดอุดรธานี ที่มีพื้นที่การท�าการ

เกษตรมีสัดส่วนร้อยละ 60 ของพื้นที่ทั้งหมด เป็นอีกพื้นที่หนึ่งที่มีการปลูกอ้อยโรงงานเพิ่มมากขึ้นในระยะ 1-2 ปีที่

ผ่านมา เพราะมีโรงงานน�้าตาลไทยอุดรธานี เปิดขึ้นใหม่ตั้งอยู่ในอ�าเภอบ้านผือ ที่อยู่ห่างจากอ�าเภอน�้าโสมเพียง 50 

กิโลเมตรท�าให้เกษตรกรหันมาปลูกอ้อยกันเพิ่มมากขึ้น ส่งผลต่อการใช้รถแทรกเตอร์ในการช่วยท�าการเพาะปลูก

เพิม่มากขึน้ เพือ่ให้ได้ผลผลติทีม่ากขึน้ และส่งผลผลติทางการเกษตรนัน้ให้ทนัเวลาเปิด-ปิดของโรงงานน�า้ตาล โดย

จะเห็นได้ว่าเกษตรกรนิยมใช้รถแทรกเตอร์เป็นเครื่องทุ่นแรงทางการเกษตรเพิ่มขึ้น ซึ่งการน�าเครื่องทุ่นแรงมาใช้

งานนั้นมีข้อดีในด้านการช่วยลดต้นทุนการผลิต และยังช่วยลดเวลาในการปฏิบัติงานได้ แต่เนื่องจากรถแทรกเตอร์

เป็นเครื่องจักรกลที่เมื่อมีการใช้งานไปแล้วก็ต้องมีการซ่อมบ�ารุงรักษาอยู่ตลอดเวลาเพื่อประสิทธิภาพงานที่สูงสุด 

ดังนั้นอะไหล่ชิ้นส่วนจึงมีความจ�าเป็นอย่างมากในการซ่อมแซมและบ�ารุงให้รถที่อยู่ในการใช้งานสามรถท�างานได้

อย่างเต็มก�าลังและมีความคงทน แต่สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันที่ไม่ค่อยจะดีนัก ผู้บริโภคส่วนใหญ่ก็จะรัดเข็มขัดใน

การใช้จ่ายหรือซ่อมบ�ารุงกันเพิ่มมากขึ้น คือผู้บริโภคมีความรอบคอบในการใช้จ่าย มีกระบวนการในการเลือกซื้อ

สินค้าและบริการที่เพิ่มมากขึ้น เพื่อความมั่นใจว่าจะได้สินค้าตรงความต้องการของผู้บริโภคเอง

 ดงันัน้ ผูศ้กึษาจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้อะไหล่ชิน้ส่วนรถแทรกเตอร์

ที่เป็นส่วนท�าให้ลูกค้ามีการแสดงออกในพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกันออกไป โดยมุ่งเน้นศึกษาถึงว่ามีปัจจัยใดที่

ลกูค้าให้ความส�าคญัมากทีส่ดุในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ ซึง่การศกึษาถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อการกระตุน้ให้เกดิพฤตกิรรม

ในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของลกูค้านัน้ จะท�าให้ทราบถงึความต้องการของลกูค้าว่ามคีวามต้องการซือ้อะไหล่ชิน้ส่วน

โดยการให้ความส�าคัญแก่ปัจจัยใดมากที่สุด ก็จะท�าให้ร้านค้าสามารถวางแผนกลยุทธ์ที่สามารถตอบสนองความ

ต้องการของลกูค้าได้อย่างเพยีงพอ และปรบัตวัหรอืปรบัเปลีย่นธรุกจิให้สามารถตอบสนองกบัลกูค้าได้อย่างตรงจดุ 

กจ็ะส่งผลถงึโอกาสในการขายสนิค้าของทางร้านได้เพิม่มากขึน้ โดยการศกึษาครัง้นีไ้ด้น�าแนวคดิทฤษฎส่ีวนประสม

ทางการตลาดและแนวคิดทฤษฎีกระบวนการล�าดับชั้นเชิงวิเคราะห์ มาใช้ในการศึกษาค้นคว้าข้อมูล
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วัตถุประสงค์

 เพือ่ศกึษาระดบัความส�าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้อะไหล่ชิน้

ส่วนรถแทรกเตอร์ของลูกค้าในเขตอ�าเภอน�้าโสม จังหวัดอุดรธานี 

วิธีกำรด�ำเนินกำรวิจัย

 การศึกษาครั้งนี้ด�าเนินการศึกษาระหว่างเดือน มกราคม 2558 – เดือนพฤษภาคม 2558

 1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาในครั้งนี้ คือ ผู้ที่อาศัยอยู่ในเขตอ�าเภอน�้าโสม จังหวัดอุดรธานี ที่มีรถแทรกเตอร์เป็นของ

ตนเอง มีบทบาทเป็นผู้ใช้รถแทรกเตอร์ ผู้ตัดสินใจเลือกซื้ออะไหล่ชิ้นส่วน โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ 

อ้างอิงจากการศึกษาของ W. Sattayaprasert, P. Taneerananon, S. Hanaoka และ R. Pradhananga [7] 

จ�านวน 200 ตัวอย่าง

  การเลือกกลุ่มตัวอย่าง

  ใช้การเลือกกลุ่มตัวอย่างตามสะดวก (convenience sampling) เนื่องจากในแบบสอบถามส่วนที่ 

4 มกีารเปรยีบเทยีบความส�าคญัปัจจยัหลกัด้านต่างๆ ระหว่างร้านค้า อะไหล่ชิน้ส่วน ซึง่การเกบ็ข้อมลูจากหน้าร้าน

จ�าหน่ายอะไหล่ชิน้ส่วนเพยีงร้านใดร้านหนึง่อาจท�าให้เกดิอคตใินการตอบแบบสอบถามได้ ดงันัน้สถานทีท่ีเ่ลอืกเกบ็

ข้อมูลในการศึกษาครั้งนี้ คือ ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์ และ สหกรณ์การเกษตรอ�าเภอน�้าโสม ซึ่งเป็นที่ที่

เกษตรกรอยู่รวมกันมาก เพื่อป้องกันไม่ให้มีโอกาสเกิดอคติจากผู้ตอบแบบสอบถาม

 2. เครื่องมือที่ใช้ในกำรศึกษำค้นคว้ำ

  ในการศึกษาเรื่อง ผู้ศึกษาได้ศึกษาเนื้อหาเอกสาร ทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องและ

ได้เลือกวิธีการAnalytic Hierarchy Process (AHP) มาใช้ในงานวิจัย เนื่องจากว่า AHP สามารถท�าการประเมิน

ผลทัง้ทีเ่ป็นเชงิปรมิาณและคณุภาพได้อย่างมคีวามสอดคล้องกนัของเหตผุล รวมทัง้มคีวามยดืหยุน่ เมือ่มปัีจจยัหลาย 

ๆ ปัจจยัหรอืแต่ละปัจจยัมคีวามขดัแย้งกนั สามารถแปลงความรูส้กึทางด้านจติใจให้อยูใ่นรปูของตวัเลข และสามารถ

ป้องกันการจัดล�าดับความส�าคัญที่ไม่เป็นธรรมได้ 

 3. ขั้นตอนกำรเก็บข้อมูล

  การศกึษาครัง้นี ้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) ทีผู่ศ้กึษาสร้างขึน้เป็นเครือ่งมอืในการรวบรวม

ข้อมูลโดยแบบสอบถามแบ่งเป็น ทั้งหมด 4 ส่วน ดังนี้

    ส่วนที่ 1 : ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล

     ส่วนที่ 2 : การเปรียบเทียบความส�าคัญของปัจจัยหลักที่มีผลต่อการเลือกซื้ออะไหล่ชิ้นส่วน

    ส่วนที ่3 : การเปรยีบเทยีบความส�าคญัของปัจจยัย่อยในแต่ละปัจจยัหลกัทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้

อะไหล่ชิ้นส่วน

     ส่วนที่ 4 : การเปรียบเทียบความส�าคัญปัจจัยหลักด้านต่างๆระหว่างร้านค้าอะไหล่ชิ้นส่วน

  3.1 ด�าเนินการเก็บแบบสอบถำมและวิเครำะห์ข้อมูล

   ในการศึกษาครั้งนี้ผู ้ศึกษาได้น�าเทคนิควิธีกระบวนการวิเคราะห์ตามล�าดับชั้น (Analytic  

Hierarchy Process, AHP) ซึง่เป็นวธิกีารทีส่ามารถแปลงสิง่ทีไ่ม่สามารถวดัค่าในเชงิปรมิาณ มาพจิารณาในเชงิปรมิาณ 

โดยการก�าหนดมาตราส่วนในการพจิารณา เพือ่ให้ได้ค�าตอบทีเ่ป็นไปได้แบบมเีหตผุลโดยการก�าหนดเป้าหมายและ

สร้างโครงสร้างของปัญหาทีต้่องการพจิารณาออกมาเป็นแผนภมูลิ�าดบัชัน้ ท�าให้ผูว้จิยัสามารถมองเหน็องค์ประกอบ
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ของปัญหาโดยรวมและเปรยีบเทยีบปัญหาในทกุปัจจยัทีพ่จิารณา ท�าให้ผลการตดัสนิใจมคีวามถกูต้องรดักมุมากขึน้ 

และยังสามารถใช้ได้กับการตัดสินใจที่มีความยุ่งยากซับซ้อนโดย ใช้วิธีการเปรียบเทียบคู่ [8]ซึ่งเป็นทฤษฎีที่นิยมใช้

ในการตัดสินใจอย่างแพร่หลายจนถึงปัจจุบัน วิธีการ AHP ประกอบด้วย 4 ขั้นตอนส�าคัญดังต่อไปนี้ [4]

  1.  วางกรอบปัญหาหรือเป้าหมายและการจัดล�าดับชั้นในการวิเคราะห์ 

  2.  ก�าหนดเกณฑ์หลักหรือเกณฑ์ย่อย พร้อมทั้งปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจ

  3.  ก�าหนดแผนภูมิตามระดับชั้นเพื่อการตัดสินใจ ดังนี้

   - ระดับชั้นบนสุด คือเป้าหมาย หรือปัญหาที่ต้องการตัดสินใจ (Goal)

   - ระดับชั้นที่ 2 คือเกณฑ์หลัก (Criteria)

   - ระดับชั้นที่ 3 คือเกณฑ์ย่อย (Sub criteria)

   - ระดับชั้นสุดท้าย คือ ทางเลือก (Alternative) 

  4. ท�าการเปรียบเทียบปัจจัยเป็นคู่ๆ

ผลกำรวิจัย

 1. ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่ำง 

  กลุ่มตัวอย่าง ลูกค้า 200 คน พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 83 และเป็นเพศหญิง ร้อยละ 17 

มีอายุ ระหว่าง 46-55 ปีมากที่สุด ร้อยละ 36.5 รองลงมาคือ 36-45 ปี ร้อยละ 25 และอายุ 25-35 ปี ร้อยละ 19.5 

การศึกษาระดับมัธยมศึกษา ร้อยละ49 รองลงมาคือระดับประถมศึกษา ร้อยละ 39.5 รายได้ของกลุ่มตัวอย่างส่วน

ใหญ่อยู่ที่ 10,001-15,000 บาท ร้อยละ 80 รองลงมาคือ 15,001-20,000 บาท ร้อยละ 23.5

 2. ค่ำล�ำดับควำมส�ำคัญแต่ละปัจจัย 

  ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างลูกค้าในเขตอ�าเภอน�้าโสม จังหวัดอุดรธานี หลังจากท�าการเปรียบ

เทียบเป็นคู่ๆ โดยใช้การใส่ค่าตามวิธีการแบบ AHP ผลเฉลี่ยที่ได้จากการวิเคราะห์ค�านวณหาค่าล�าดับความส�าคัญ

ของปัจจัยหลักของกลุ่มตัวอย่าง ทั้ง 200ตัวอย่าง ได้ค�านวณหาค่าความสอดคล้องกันของเหตุผล (Consistency 

Ratio, CR) ได้เท่ากับ 0.057 จะได้อัตราค่าความสอดคล้อง เท่ากับ 5.7 % ถือว่าเป็นค่าที่ยอมรับได้ตามหลักการ

ของ staay [8]ที่กล่าวว่า ค่าอัตราความสอดคล้องไม่ควรเกิน 10 % ท�าให้สามารถจัดล�าดับความส�าคัญของปัจจัย

ทัง้ 5 ปัจจยั ได้ดงันี ้ปัจจยัในการเลอืกอะไหล่ชิน้ส่วนทีล่กูค้าให้ล�าดบัความส�าคญัมากทีส่ดุคอื ด้านผลติภณัฑ์ (อะไหล่

ชิ้นส่วน) ซึ่งมีค่าถ่วงน�้าหนักเท่ากับ 0.2793 รองลงมา คือ ด้านกระบวนการท�างาน ค่าถ่วงน�้าหนักเท่ากับ 0.2148 

ด้านราคา ค่าถ่วงน�้าหนักเท่ากับ 0.2000 ด้านสถานที่ ค่าถ่วงน�้าหนักเท่ากับ 0.1853 และปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด ค่าถ่วงน�้าหนักเท่ากับ 0.1206 ซึ่งมีล�าดับความส�าคัญน้อยที่สุด 

 3. ผลกำรศึกษำ : กำรเปรียบเทียบร้ำนค้ำ

  ในด้านผลิตภัณฑ์ ร้าน A มีค่าคะแนนความส�าคัญมากที่สุด เท่ากับ 0.4894 รองลงมาคือร้าน B ค่า

คะแนนความส�าคัญ เท่ากับ 0.2617 และร้าน C ค่าคะแนนความส�าคัญน้อยที่สุด เท่ากับ 0.2489 

ในด้านราคา ร้าน A มีค่าคะแนนความส�าคัญมากที่สุด เท่ากับ 0.3547 รองลงมาคือร้าน B ค่าคะแนนความส�าคัญ 

เท่ากบั 0.3410 และร้าน C ค่าคะแนนความส�าคญัน้อยทีส่ดุ เท่ากบั 0.3043 ซึง่ค่าคะแนนความส�าคญัมค่ีาใกล้เคยีง

กัน 

  ในด้านสถานที่ ร้าน C มีค่าคะแนนความส�าคัญมากที่สุด เท่ากับ 0.3570 รองลงมาคือร้าน B ค่า

คะแนนความส�าคัญ เท่ากับ 0.3272 และร้าน A มีค่าคะแนนความส�าคัญน้อยที่สุด เท่ากับ 0.3158 
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  ในด้านการส่งเสรมิการตลาด ร้าน C มค่ีาคะแนนความส�าคญัมากทีส่ดุ เท่ากบั 0.4185 รองลงมาคอื

ร้าน A ค่าคะแนนความส�าคัญ เท่ากับ 0.3145 และร้าน B มีค่าคะแนนความส�าคัญน้อยที่สุด เท่ากับ 0.2669

  ในด้านกระบวนการท�างาน ร้าน A มค่ีาคะแนนความส�าคญัมากทีส่ดุ เท่ากบั 0.4462รองลงมาคอืร้าน 

C ค่าคะแนนความส�าคัญ เท่ากับ 0.3247 และร้าน B มีค่าคะแนนความส�าคัญน้อยที่สุด เท่ากับ 0.2291

สรุป

 ผลการศกึษาปัจจยัหลกัพบว่า ปัจจยัทีล่กูค้าให้ความส�าคญัเรยีงล�าดบัความส�าคญัจากมากทีส่ดุไปหาน้อย

ที่สุด ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ (อะไหล่ชิ้นส่วน) ลูกค้าให้ความส�าคัญในระดับมากที่สุด ค่าถ่วงน�้าหนัก เท่ากับ 0.2793 

รองลงมาคือ ด้านกระบวนการการท�างานค่าถ่วงน�้าหนัก เท่ากับ 0.2148 ด้านราคาค่าถ่วงน�้าหนัก เท่ากับ 0.2000 

ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย ค่าถ่วงน�้าหนัก เท่ากับ 0.1853 และด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าถ่วงน�้าหนัก เท่ากับ 

0.1206 ซึ่งมีระดับน้อยที่สุด 

 ข้อค้นพบดังกล่าวอธิบายได้ว่า ด้านผลิตภัณฑ์ (อะไหล่ชิ้นส่วน) ลูกค้าให้ความส�าคัญในระดับมากที่สุด 

รองลงมา คือด้านกระบวนการท�างาน และด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ตาม

ล�าดบันัน้ เพราะ ผลติภณัฑ์เป็นสิง่ทีส่ามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคได้ [9]และปัจจยัด้านกระบวนการ

ให้บริการนั้นเป็นขั้นตอนในการจัดจ�าหน่ายผลิตภัณฑ์ และการให้บริการ ซึ่งจะต้องถูกต้องรวดเร็ว เพื่อให้เป็นที่

พอใจและประทับใจในความรู้สึกของผู้บริโภค [10] สอดคล้องกับงานวิจัยของ พัชรา ชัยอิสระเสรี [2] ท�าการศึกษา

เรือ่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อลกูค้าในการตดัสนิใจซือ้อะไหล่รถจกัรยานยนต์พบว่า ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์

เป็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ลูกค้าให้ความส�าคัญอยู่ในระดับมาก เนื่องจากส่วนประสมทางการตลาด  

(Marketing Mix) เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งผู้ประกอบธุรกิจจะผสมผสานเครื่องมือเหล่านี ้

ให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของตนได้ จึงท�าให้มีอิทธิพล

โน้มน้าวความต้องการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่คล้ายกัน [9] 

กิตติกรรมประกำศ

 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้ส�าเร็จลุล ่วงไปด้วยดี เนื่องจากได้รับความกรุณาอย่างสูงจาก  

รองศาสตราจารย์ ดร.กฤตพา แสนชยัธร อาจารย์ทีป่รกึษาการศกึษาอสิระครัง้นี ้ทีส่ละเวลาและกรณุาให้ค�าแนะน�า

ปรึกษา ตลอดจนปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ ด้วยความเอาใจใส่อย่างดียิ่ง ผู้วิจัยตระหนักถึง ความตั้งใจจริง

และความทุ่มเทของอาจารย์ และขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ ณ โอกาสนี้ ขอบพระคุณอาจารย์ประจ�า

หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ทุกท่าน ที่ได้ถ่ายทอด

ความรู้และประสบการณ์อันทรงคุณค่ายิ่ง ขอบพระคุณ บิดา มารดา สมาชิกในครอบครัวทุกท่าน เพื่อนๆ ที่คอยให้

ก�าลังใจและความช่วยเหลือ รวมถึงผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน ที่ได้เสียสละเวลาอันมีค่าให้ความร่วมมือตอบ

แบบสอบถาม และให้ข้อมูลที่ครบถ้วนอันเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการศึกษาอิสระในครั้งนี้อย่างมากที่สุด
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