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บทคดัย่อ 
 

งานวิจัยนี้มีว ัตถุประสงค์ เพื่อเพื่อศึกษาพฤติกรรมและความรู้ความเข้าใจที่มีต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ของผู้ใช้เครื่องส ารองไฟฟ้า  
และ เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสญัญาบรกิารซ่อม
บ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ใชร้ปูแบบการวจิยัเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชแ้นวคดิและ
ทฤษฎเีกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อ ทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาด และแนวคดิเกี่ยวกบัความรู้ความ
เข้าใจต่อการตดัสนิใจซื้อเป็นกรอบการวจิยัในครัง้นี้ โดยกลุ่มตวัอย่างคอืผู้ใช้เครื่องส ารองไฟฟ้า 
(UPS) ที่เคยซื้อสัญญาบริการซ่อมบ ารุงรักษาเครื่องส ารองไฟฟ้าของหน่วยงาน ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 315 คน ใชว้ธิกีารวจิยัแบบส ารวจ โดยการใชแ้บบสอบถามอเิลกทรอนิกซ์
เป็นเครื่องมอืในงานวจิยั และวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติพิืน้ฐาน  



 

 

จากการศกึษาขอ้มูลพบว่า ผู้ใช้เครื่องส ารองไฟฟ้าที่เคยซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษา
เครื่องส ารองไฟฟ้าของหน่วยงานในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มตี าแหน่งงาน
ระดบัปฏบิตักิาร มลีกัษณะงานทีร่บัผดิชอบคอืฝ่ายคอมพวิเตอร ์มอีายุงานระหว่าง 3 – 5 ปี มรีะดบั
การศึกษาในระดบัปรญิญาตร ีและมอีาชีพพนักงานบรษิัท/ห้างร้าน/เอกชน มพีฤติกรรมการซื้อ
สญัญาบริการซ่อมบ ารุงรกัษา UPS ดงันี้ มีระยะเวลาของสญัญาบริการที่เลือกซื้อครัง้ละ 1 ปี
มากกว่าซื้อครัง้ละมากกว่า 1 ปี โดยระยะเวลาของสญัญาบรกิารที่เลอืกซื้อครัง้ละ 1 ปี มลีกัษณะ
การซื้อสญัญาบริการแบบซื้อต่อเนื่ อง ซื้อตามปีปฏิทินเป็นช่วงเวลาในการซื้อสญัญาบริการ มี
เงื่อนไขในการซื้อสญัญาบรกิารแบบแยกซื้อเฉพาะสญัญาเครื่องส ารองไฟฟ้า มชีนิดของสญัญา
บรกิารทีเ่ลอืกซื้อแบบรวมอะไหล่ ยกเวน้ แบตเตอรี่ มสีาเหตุทีเ่ลอืกซื้อสญัญาบรกิารเพราะต้องการ
ก าหนดค่าใชจ่้ายทีแ่น่นอน มจี านวนตรายีห่อ้เครื่องส ารองไฟฟ้ามากกว่า 1 ยีห่อ้มากกว่ายีห่อ้เดยีว 
มขีนาด (KVA) ของเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ตัง้แต่ 5 KVA – 80 KVA มมีูลค่ารวมของอัตรา
ค่าบรกิารของสญัญาบรกิารต่อปี 100,001 – 500,000 บาท และหวัหน้างานเป็นผูม้สี่วนร่วมในการ
ตดัสนิใจซือ้สญัญาบรกิาร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษา
เครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) โดยรวม มอีทิธพิลอยู่ในระดบัมาก โดยสามารถเรยีงล าดบัจากมากไปหา
น้อยได้ดงันี้ ด้านกระบวนการให้บรกิาร (Process), ด้านราคา (Price), ด้านการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion), ด้านคุณภาพพนักงานผู้ให้บริการ (People), ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence), ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) และดา้นช่องทางการใหบ้รกิาร (Place) 

ผลการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสญัญาบรกิาร
ซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ของหน่วยงาน ในเขตกรุงเทพมหานคร”  พบว่าปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการให้บรกิาร ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด  ด้านคุณภาพพนักงานผู้ให้บรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพที่แตกต่างกนัมีการ
ตดัสนิใจซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัที่
ระดบั 0.05 

 

ค าส าคญั: สญัญาบริการซ่อมบ ารงุรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS), การตดัสินใจซ้ือ, 

ส่วนประสมทางการตลาด 

 

 



 

 

Abstract 

 

This research aims to study the behavior and understanding of the decision-making 
process when purchasing a service contract for the maintenance and repair of 
Uninterruptible Power Supplies (UPS) among UPS users. Additionally, it seeks to investigate 
the 7P's marketing mix factors that influence the decision to purchase a UPS maintenance 
and repair service contract. The research adopts a quantitative research approach, utilizing 
concepts and theories related to purchase decisions, the marketing mix, and consumer 
understanding of purchase decisions as the framework for this study. The sample group 
consists of 315 UPS users who have previously purchased a UPS maintenance and repair 
service contract from organizations in the Bangkok area. The research method employed is 
a survey, using an electronic questionnaire as the research instrument. Data analysis  is 
conducted using basic statistical methods.  

The study found that UPS users who have previously purchased a UPS maintenance 
and repair service contract from organizations in the Bangkok area are mostly male, with 
operational-level positions, responsible for computer departments. They have been in their 
jobs for  3 to 5 years,  ho ld a bachelor 's degree,  and work as employees in 
companies/shops/private organizations. Their behavior when purchasing a UPS service 
contract is as follows: they typically choose a one-year contract over a multi-year contract. 
The one-year contract is often renewed annually, in accordance with the calendar year for 
purchasing service contracts. The service contract is generally purchased separately for the 
UPS only. They choose a contract that includes spare parts, excluding batteries. The 
primary reason for purchasing the service contract is to set a fixed budget for expenses. 
They tend to have more than one brand of UPS, rather than just one brand. The size of the 
UPS ranges from 5 KVA to 80 KVA. The total value of the annual service contract fees is 
between 100,001 to 500,000 Baht. Additionally, their supervisors are involved in the 
decision-making process for purchasing the service contract. 

The marketing mix factors have a significant influence on the decision to purchase a 
UPS maintenance and repair service contract, with a high level of impact overall. These 
factors can be ranked from most to least influential as follows: Process, Price, Pr omotion, 



 

 

People (service staff quality), Physical Evidence, Product, and Place (service delivery 
channels). 

The study on the marketing mix factors influencing the decision to purchase a UPS 
maintenance and repair service contract for organizations in the Bangkok area found that 
the factors related to Product, Price, Service Delivery Channels, Promotion, Service Staff 
Quality, and Physical Evidence significantly affect the decision to purchase the service 
contract, with a statistical significance level of 0.05. 

 
Keywords : UPS maintenance and repair service contract, purchase decision, 
marketing mix. 

 
 

บทน า 
 

การบรกิารกลายเป็นหวัใจส าคญัของธุรกจิ แต่ในภาวการณ์โลกปัจจุบนัทีอ่ยู่บนพืน้ฐานของ
ความไม่แน่นอน มกีารเปลีย่นแปลงทีร่วดเรว็ของสถานการณ์แวดลอ้มดา้นการตลาด มกีารแข่งขนัที่
รุนแรงมาก คู่แข่งหน้าใหม่เกดิขึน้ทุกวนั  ปัจจยัเหล่านี้เป็นสาเหตุส าคญัทีส่่งเสรมิใหลู้กคา้มอี านาจ
มากขึน้ ลูกคา้สามารถเปลีย่นไปซือ้บรกิารจากทีห่นึ่งไปอกีทีห่นึ่งไดง้่ายขึน้ ลูกคา้ในภาวะน้ีคาดหวงั
มากขึน้ว่าจะไดร้บัการเสนอขายสนิคา้และบรกิารในแบบเฉพาะทีต่นเองตอ้งการ มคีุณค่าสงูขึน้ และ
สามารถเข้าถึงบรกิารได้ง่ายขึ้น ดงันัน้ผู้ประกอบการต้องหนัมาหาวธิีการเพื่อครองใจกลุ่มลูกค้า 
(Consumer inside) ใหไ้ดม้ากทีสุ่ด เพือ่เป็นยุทธศาสตรใ์นการสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัให้
ลูกค้าอยู่กบัเราใช้สนิค้าของเราอย่างต่อเนื่อง หรอือาจแนะน าให้คนอื่นมาใช้บรกิารกับเรา และ
ก่อใหเ้กดิผลก าไรทีย่ ัง่ยนืและยาวนานใหก้บัองคก์ร 

ด้วยเหตุผลดงักล่าว ผู้วจิยัจงึมคีวามสนใจที่จะศกึษาเรื่อง”ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อส่วนประสม
ทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS)” เพื่อเป็น
ประโยชน์ต่อองค์กรที่ให้บริการซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ความเข้าใจที่ลึกซึ้ง
เกีย่วกบัพฤตกิรรมเหล่านี้ จะไดพ้ฒันาปรบัปรุงและเตรยีมการบรกิารใหม้ปีระสทิธภิาพ ถูกตอ้งและ
สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า และกลุ่มผู้รบับริการจะได้รบัการบริการที่ตรงตามความ
ต้องการไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพมากทีสุ่ด ส่งผลใหส้ามารถสรา้งความสมัพนัธ์ทีย่ ัง่ยนืกับกลุ่มลูกค้า
และสนบัสนุนการเตบิโตขององคก์รในระยะยาว 



 

 

 

วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมในการซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) 
ของผูใ้ชเ้ครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) 

 2. เพื่อศกึษาความรูค้วามเขา้ใจทีม่ตี่อการตดัสนิใจซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่อง
ส ารองไฟฟ้า (UPS) ของผูใ้ชเ้ครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) 

 3. เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัส่วนประสมทางการตลาด ของผู้ใช้เครื่องส ารองไฟฟ้า 
(UPS) ของหน่วยงาน ในการตดัสนิใจซือ้สญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS)  

 

สมมติฐานงานวิจยั 

1. ความรู้ความเข้าใจเรื่องสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ของ
ผู้ใช้เครื่องส ารองไฟฟ้า มคีวามสมัพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ซึ่งได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางในการใหบ้รกิาร ดา้นส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นพนักงาน ดา้น
กระบวนการในการใหบ้รกิาร และลกัษณะทางกายภาพ 

2. ปัจจยัดา้นพฤตกิรรมส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อสญัญาบรกิาร
ซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ของหน่วยงาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ขอบเขตการวิจยั 

1) ดา้นเน้ือหา 
ศกึษาถงึปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซื้อสญัญา  ของ
ผู้ใช้เครื่องส ารองไฟฟ้า เฉพาะหน่วยงานในเขตกรุงเทพมหานคร 
2) ดา้นประชากร 
ผู้ใช้เครื่องส ารองไฟฟ้าในหน่วยงาน หรอืองค์กรทีเ่คยซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษา
เครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) 
3) ดา้นพืน้ที ่ 
งานวจิยัเชงิปรมิาณ และ เกบ็ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ 
4) ดา้นระยะเวลา 
ระยะเวลาในการเกบ็ขอ้มลูคอื เดอืนกรกฎาคม ถงึ เดอืนตุลาคม 2567 

 



 

 

กรอบแนวความคิด 

ในการศึกษาค้นคว้าอิสระเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตัดสินใจซื้อสัญญาบริการซ่อมบ ารุงรักษาเครื่องส ารองไฟฟ้า  (UPS) ของหน่วยงาน ในเขต
กรุงเทพมหานคร มกีรอบแนวคดิในการค้นคว้าอสิระดงันี้   

 

ตวัแปรอิสระ                                                                  ตวัแปรตาม 
 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ความรูค้วามเขา้ใจเรื่องสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่อง
ส ารองไฟฟ้า (UPS) 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษา
เครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์

2. ดา้นราคา  

3. ดา้นช่องทางในการใหบ้รกิาร  

4. ดา้นส่งเสรมิทางการตลาด 

5. ดา้นพนักงาน  

6. ดา้นกระบวนการในการ

ใหบ้รกิาร  

7. ลกัษณะทางกายภาพ  

 



 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

 
แนวคิดเก่ียวกบัเคร่ืองส ารองไฟฟ้า (UPS : Uninterruptable Power Supply) 

ความหมายของเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS)  

UPS ย่อมาจากค าว่า Uninterruptible Power Supply คอื เครื่องส ารองไฟฟ้าส าหรบั

จ่ายไฟและ ปรบัแรงดนัไฟใหก้บัเครื่องคอมพวิเตอร ์ท าใหเ้ครื่องมี ก าลงัไฟส าหรบัการเปิดใชง้านที่
สม ่าเสมอและปลอดภยั แม้จะเป็นช่วงที่กระแสไฟฟ้าดบัหรอืเกิดไฟ กระชาก เครื่องส ารองไฟฟ้า 
(UPS) ก็จะท าหน้าที่ปรบั แรงดนัและจ่ายไฟฟ้าในระดบัที่เหมาะสมให้แก่เครื่องคอมพวิเตอร์ให้
สามารถท างานต่อไปได้ในระยะเวลา หนึ่งโดยหน้าที่หลกัของเครื่องส ารองไฟฟ้า คอื การป้องกนั
ความเสยีหายที่อาจจะเกิดขึ้นกับคอมพวิเตอร์ จากสาเหตุที่ไม่คาดฝันเกี่ยวกับไฟฟ้าที่จะส่งผล
โดยตรงต่อเครื่องคอมพวิเตอรท์ีก่ าลงัท างานอยู่ ซึง่ผล รา้ยแรงทีสุ่ดคอืการสญูเสยีอุปกรณ์และขอ้มูล
ส าคญัที่ อาจกู้กลบัคนืมาไม่ได ้(พมิพ์มาดา ขุมดนิพทิกัษ์1, ธญัลกัษณ์ กลัปดี2 และเอกชยั แน่น
อุดร3, 2567) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

  พฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) หมายถงึ “การกระท าของบุคคลที่เกี่ยวขอ้ง

กับการตัดสินใจเลือก (select) การซื้อ (purchase) การใช้ (use) และการก าจัดส่วนที่เหลือ 
(dispose) ของสนิค้าหรอืบรกิารต่างๆ เพื่อตอบสนองความต้องการ และความปรารถนาของตน ” 
Solomon (2009 อา้งถงึใน นภวรรณ คณานุรกัษ์, 2563) 

  โมเดลพฤติกรรมผู้ซ้ือ (Model of Buyer Behavior) การศกึษาดา้นพฤตกิรรมการบรโิภค

สนิคา้และบรกิารนัน้ ต้องเขา้ใจถงึสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อการแสดงออกดงักล่าวดว้ย  จุดเริม่ต้นในการท า
ความเขา้ใจพฤตกิรรมผู้ซื้อ คอืการเขา้ใจในโมเดลการกระตุ้นและตอบสนอง (Stimulus-response 
model) ปัจจยักระตุ้นทางการตลาดและปัจจยักระตุ้นจากสิง่แวดล้อมจะมผีลต่อการรบัรู้ของผู้ซื้อ  
รวมทัง้ลกัษณะสว่นบุคคลและกระบวนการตดัสนิใจทีจ่ะน าไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้ในทีสุ่ด 

- ปัจจยัทางการตลาด เป็นตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึง่บรษิทัใชร้่วมกนัเพือ่สนอง
ความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย  

- ปัจจยัอ่ืนๆ เป็นสิง่แวดล้อมขัน้พื้นฐานที่เป็นปัจจยัที่มสี่วนในการก าหนดความต้องการ 
และพฤตกิรรมของมนุษย ์



 

 

- ลกัษณะส่วนบุคคล พฤตกิรรมการบรโิภคของคนเปลีย่นแปลงไปตาม อายุ ชวีติ และวฎั

จกัรของชวีติ นอกจากนี้อาชีพ สภาวะแวดล้อมทางเศรษฐกิจ รูปแบบการด าเนินชวีติ  บุคลิก และ
แนวคดิเกีย่วกบัตวัเองลว้นแต่สง่ผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคของมนุษยท์ัง้สิน้ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

การตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค มคีวามเกี่ยวข้องกับกระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภค ซึ่ง
สามารถสรุปผล ไดด้งันี้ 

1. กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค โดยทัว่ไป ในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของ
ผู้บรโิภคในตลาดจะประกอบด้วยกระบวนการต่างๆ 5 ขัน้ตอน (Kotler 1997 อ้างถงึใน ณัฐพงศ์ 
เจรญิดทีรพัยส์ริ1ิ, ศริริตัน์ โกศการกิา2 และยุพาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2564) ดงันี้ 

1. การรบัรูปั้ญหา (Problem Recognition)  

2. การคน้หาขอ้มลู (Information Search)  

3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative)  

4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision)  

5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Postpurchase Behavior) แบ่งออกเป็น 3 ประเภท  

  5.1 ความพงึพอใจหลงัการซือ้  

5.2 พฤตกิรรมหลงัการซือ้  

5.3 การใชแ้ละการจดัการหลงัการซือ้ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix) 

ส่วนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix) หมายถึง ปัจจยัทาง
การตลาดที่สามารถควบคุมไดแ้ละเป็นแนวคดิการตลาดแบบสมยัใหม่ เพื่อใช้เป็นเครื่องมอืในการ
ตอบสนองความพงึพอใจของกลุ่มลูกค้า เป้าหมาย และสามารถตอบสนองต่อความต้องการของ
ตลาดเป้าหมาย ซึ่งมอีงคป์ระกอบ ดงันี้ ดา้นผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้าน บุคคล ด้านกายภาพ และด้านกระบวนการ ม ี7 ด้าน 
Kotler and Keller (2016 อา้งถงึใน วทิยา เลศิพนาสนิ, 2564) ดงัต่อไปนี้ 

1. ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถงึ สิง่ที่บรษิทัน าเสนอออกขายเพื่อก่อให้เกิดความ

สนใจ โดยการบรโิภคหรอืการใชบ้รกิารนัน้สามารถท าใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ โดยความพงึพอใจ
นัน้อาจจะมาจากสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละ/หรอืสมัผสัไม่ได ้เช่น รปูแบบบรรจุภณัฑ ์กลิน่ ส ีราคา ตราสนิคา้ 
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความมีชื่อเสียงของผู้ผลิตหรือผู้จดัจ าหน่าย นอกจากนี้ตัวผลิตภณัฑ์ที่ 



 

 

น าเสนอขายนัน้ สามารถเป็นได้ทัง้ในรูปแบบของการมตีวัตนและ/หรอืการไม่มตีวัตนกไ็ด ้เพยีงแต่ 
ว่าผลติภณัฑ์นัน้ๆ จ าเป็นต้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) และมคีุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า 
ซึง่เป็นผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์หล่านัน้  

2. ด้านราคา (Price) หมายถงึ จ านวนเงนิตราทีต่อ้งจ่ายเพือ่ใหไ้ดร้บัผลติภณัฑ ์สนิคา้และ/ 

หรอืบรกิารของกจิการ หรอือาจเป็นคุณค่าทัง้หมดทีลู่กคา้รบัรู ้เพื่อใหไ้ดร้บัผลประโยชน์จากการใช้ 
ผลิตภัณฑ์ สินค้าและ/หรือบริการนัน้ๆ อย่างคุ้มค่ากับจ านวนเงินที่จ่ายไป นอกจากนี้ยังอาจ
หมายถงึ คุณค่าของผลติภณัฑใ์นรปูของตวัเงนิ ซึง่ลูกคา้ใชใ้นการเปรยีบเทยีบระหว่างราคา (Price) 
ที่ต้อง จ่ายเงนิออกไป กบัคุณค่า (Value) ที่ลูกค้าจะได้รบักลบัมาจากผลิตภัณฑ์นัน้ ซึ่งหากว่า
คุณค่าสงูกว่า ราคา ลูกคา้กจ็ะท าการตดัสนิใจซอื (Buying Decision)  

3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place/Channel Distribution) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
หมายถงึ ช่องทางการจ าหน่ายสนิค้าและ/หรอืบรกิาร รวมถงึวธิกีารที่จะน าสนิค้าและ/หรอืบรกิาร  
นัน้ๆ ไปยงัผูบ้รโิภคเพือ่ใหท้นัต่อความตอ้งการ ซึง่มหีลกัเกณฑท์ีต่อ้งพจิารณาว่า กลุ่มเป้าหมายคอื 
ใคร และควรกระจายสนิคา้และ/หรอืบรกิารสูผู่บ้รโิภคผ่านช่องทางใดจงึจะเหมาะสมมากทีสุ่ด  

   (1) จดัจ าหนายสนิคา้สูผู่บ้รโิภคโดยตรง (Direct)  

   (2) จดัจ าหนายสนิคา้ผ่านผูค้า้สง่ (Wholesaler)  

   (3) จดัจ าหนายสนิคา้ผ่านผูค้า้ปลกี (Retailer)  

   (4) จ าหนายสนิคา้ผ่านผูค้า้สง่และผูค้า้ปลกี (Wholesaler and Retailer)  

   (5) จ าหนายสนิคา้ผ่านตวัแทน (Dealer)  

 ดงันัน้สถานทีใ่หบ้รกิารจงึควรครอบคลุมพืน้ทีใ่นการใหบ้รกิารกลุ่มเป้าหมายใหไ้ดม้ากทีสุ่ด 
ทัง้นี้ความส าคญัของท าเลที่ตัง้ (Location) จะมคีวามส าคญัมากน้อยแตกต่างกนัไปตาม ลกัษณะ
ของธุรกจิแต่ละประเภท  

 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครื่องมอืการสือ่สารทางการตลาด 
เพือ่ สรา้งความจงูใจ (Motivation) ความคดิ (Thinking) ความรูส้กึ (Feeling) ความตอ้งการ (Need) 
และ ความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินค้าและ/หรือบริการ โดยสิ่งนี้จะใช้ในการจูงใจลูกค้า 
กลุ่มเป้าหมายใหเ้กดิความต้องการหรอืเพื่อเตอืนความทรงจ า (Remind) ในตวัผลติภณัฑ ์โดยคาด
ว่า การส่งเสรมิการตลาดนัน้จะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ (Feeling) ความเชื่อ (Belief) และพฤตกิรรม 
(Behavior) การซื้อสนิค้าและ/หรอืบรกิาร หรอือาจเป็นการติดต่อสื่อสาร(Communication) เพื่อ 
แลกเปลีย่นขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อกเ็ป็นได ้ทัง้นี้จะต้องมกีารใชเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด 
ในรูปแบบต่างๆ อย่างผสมผสานกนั หรอืเรยีกไดว้่าเป็น เครื่องมอืสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  



 

 

(IMC: Integrated Marketing Communication) ซึ่งการจะใชเ้ครื่องมอืในรูปแบบใดนัน้จะขึน้อยู่กบั 
ความเหมาะสมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการส่งเสรมิการตลาดแบบบูรณาการ 
จะประกอบไปดว้ย 5 เครื่องมอืหลกั ดงันี้  

  (1) การโฆษณา (Advertising)  

  (2) การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relation)  

  (3) การขายโดยพนกังาน (Personal Selling)  

  (4) การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion)  

  (5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  

 5. ด้านบุคคล (People) หรอืบุคลากร หมายถงึ พนักงานทีท่ างานเพื่อก่อประโยชน์ใหแ้ก่ 
องคก์รต่างๆ ซึ่งนับรวมตัง้แต่เจ้าของกจิการ ผูบ้รหิารระดบัสูง ผูบ้รหิารระดบักลาง ผูบ้รหิารระดบั
ล่าง พนักงานทัว่ไป แม่บ้าน เป็นต้น โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดที่มี
ความส าคญัเนื่องจากเป็นผูค้ดิ วางแผน และปฏบิตังิาน เพื่อขบัเคลื่อนองคก์รใหเ้ป็นไปในทศิทางที่ 
วางกลยุทธ์ไว้ นอกจากนี้บทบาทอีกอย่างหนึ่งของบุคลากรที่มคีวามส าคญั คอื การมปีฏสิมัพนัธ์ 
และสรา้งมติรไมตรตี่อลูกคา้ ดงันัน้พนักงานต้องมทีัง้ความรู ้ความช านาญ ทศันคตทิีด่ ีบุคลกิภาพ
และการแต่งการทีส่รา้งความน่าเชื่อถอื มีมนุษยสมัพนัธ์ มคีวามเสมอภาคในการใหบ้รกิารแก่ลูกคา้ 
สามารถตอบสนองและแก้ไขปัญหาต่างๆ ของลูกคา้ได ้มคีวามคดิรเิริม่เป็นสิง่ส าคญัทีจ่ะท าใหลู้กค้า
เกดิความพงึพอใจ และเกดิความผกูพนั กบัองคก์รในระยะยาว   

 6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึ สิง่ทีลู่กคา้สามารถสมัผสั

ไดจ้ากการเลอืกใชส้นิคา้และ/หรอืบรกิารขององคก์ร เป็นการสรา้งความแตกต่างอย่างโดดเด่น และ
ม ีคุณภาพ เช่น เมื่อ UPS มปัีญหา พนักงานสามารถเขา้ใหบ้รกิารไดภ้ายในเวลาของสญัญา แก้ไข
ปัญหาไดภ้ายในเวลาทีก่ าหนด เป็นตน้  

 7. ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถงึ เป็นกจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัระเบยีบ 
วธิีการและงานปฏิบตัิในด้านการบริการที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บรกิารอย่าง
ถูกต้องรวดเร็ว โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมไีด้หลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวธิีการ  
ด าเนินงานขององค์กร ซึ่งหากว่ากิจกรรมต่างๆ ภายในกระบวนการมีความเชื่อมโยงและ 
ประสานกนั จะท าให้กระบวนการโดยรวมมปีระสทิธิภาพ ส่งผลให้ลูกค้าเกดิความพงึพอใจ ทัง้นี้
กระบวนการท างานในด้านของการบรกิารจ าเป็นต้องมกีารออกแบบกระบวนการท างานที่ชดัเจน  
เพื่อให้พนักงานภายในองค์กรทุกคนเกิดความเข้าใจตรงกนั สามารถปฏิบตัิให้เป็นไปในทิศทาง  
เดยีวกนัไดอ้ยางถูกตอ้งและราบรื่น สรา้งความน่าเชื่อถอืใหแ้ก่ลูกคา้ทีเ่รยีกใชบ้รกิาร  



 

 

แนวคิดเก่ียวกบัความรู้ความเข้าใจต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ความรู้ความเข้าใจต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ความรู้ความเข้าใจเป็นขัน้ตอนส่วนหนึ่งในกระบวนการตดัสินใจ หรอืวงจรกระบวนการ
ตดัสนิใจ โดยทีก่ระบวนการตดัสนิใจเริม่เป็นขัน้ตอน ดงันี้ 

1.ก าหนดเป้าหมายในการเลอืก โดยก าหนดตวัเลอืกตามความต้องการในการเลอืก อาจมี
ตวัเลอืกหลายอย่างกไ็ด ้

2. รวบรวมขอ้มลูเกีย่วกบัตวัเลอืกเหล่านัน้ใหต้รงกบัความตอ้งการมากทีสุ่ด 

3.น าขอ้มลูของแต่ละตวัเลอืกมาเปรยีบเทยีบ 

4.ท าความกระจ่างในการพจิารณาตวัเลอืกทีเ่หมาะสมกบัตวัเองมากทีสุ่ด 

5.ประเมนิตวัเลอืกทัง้หมดแลว้ตดัสนิใจแบบเดด็ขาดหรอืแบบหาขอ้มูลเพิม่เตมิ ถ้าเป็นการ
ตดัสนิใจแบบเดด็ขาด ผูบ้รโิภคจะประเมนิถงึการท านายผลทีจ่ะเกดิขึน้จากการตดัสนิใจนัน้ และถ้า
หากเป็นการตดัสนิใจแบบหาขอ้มลูเพิม่เตมิ ผูบ้รโิภคกจ็ะกลบัไปเริม่ต้นในกระบวนการตดัสนิใจใหม่
ทุกขัน้ตอน 

โดยสรุป ความรูค้วามเขา้ใจถูกน ามาใชใ้นเกอืบทุกขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจ จงึเป็น
ปัจจยัทีม่สีว่นในพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

 จากแนวคดิเกี่ยวกับความรู้และทฤษฎีเกี่ยวกับการตดัสินใจซื้อสรุปได้ว่า ความรู้ความ
เขา้ใจถูกน ามาใช้ในเกอืบทุกขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจ จงึเป็นปัจจยัที่มสี่วนในพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

 

ระเบียบการวิจยั 

 

งานวิจัยครัง้นี้ เป็นเชิงประมาณ (Quantitative research) โดยใช้วิธีการแบบส ารวจ 
(Research) โดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษา ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งทัง้ดา้นความรูค้วามเขา้ใจและพฤตกิรรม
ของผู้ใช้เครื่องส ารองไฟฟ้า ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารอง
ไฟฟ้าและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้เครื่องส ารองไฟฟ้า ในการตดัสนิใจซื้อสญัญา
บรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) โดยประชากรที่ใช้ในการศึกษาคอื ผู้ใช้เครื่อง
ส ารองไฟฟ้า (UPS) ที่เคยซื้อสัญญาบริการซ่อมบ ารุงรักษาเครื่องส ารองไฟฟ้า  (UPS) ของ
หน่วยงานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเลอืกกลุ่ม กลุ่มผูใ้ชเ้ครื่องส ารองไฟฟ้าของหน่วยงานในเขต



 

 

กรุงเทพมหานครที่เคยซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า  โดยใช้แบบสอบถาม
ออนไลน์ (Online Questionnaire) จ านวน 315 คน และน าขอ้มูลเชงิปรมิาณมาวเิคราะหด์ว้ยสถติ ิ
การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา น าเสนอแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน โดยมรีะดบันัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และท าการ
ทดสอบเพื่อวดัระดบัความสัมพนัธ์ของตัวแปรอิสระโดยใช้วิธีการทางสถิติด้วยวิธีสัมประสิทธิ ์
สหสมัพนัธ์เพยีรสนั (Pearson Correlation Coefficient (r)) หรอื (Pearson’s Product Moment 
Correlation Coefficient) 

 

ผลการวิจยั 

 

         1) ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัขอ้มูลด้านคุณลกัษณะส่วนบุคคล พบว่า ผู้ใช้เครื่องส ารอง
ไฟฟ้าที่ เคยซื้อสัญญาบริการซ่อมบ ารุ งรักษาเครื่ องส ารองไฟฟ้าของหน่วยงานในเขต
กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 264 คน คดิเป็นรอ้ยละ 83.8 ส่วนใหญ่มตี าแหน่ง
งานระดบัปฏบิตักิาร จ านวน 187 คน คดิเป็นร้อยละ 59.4 ส่วนใหญ่มลีกัษณะงานที่รบัผดิชอบคอื
ฝ่าย IT จ านวน 198 คน คดิเป็นรอ้ยละ 62.9 ส่วนใหญ่มอีายุงานระหว่าง 3 – 5 ปี จ านวน 160 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 50.8 ส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาในระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า จ านวน 258 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 81.9 และส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงานบรษิทั/หา้งรา้น/เอกชน จ านวน 185 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 58.7 

2) ผลการวเิคราะหข์อ้มูลปัจจยัขอ้มูลด้านพฤตกิรรมการซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษา 
(UPS) พบว่าสว่นใหญ่มพีฤตกิรรมการซือ้สญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษา UPS ดงันี้ มรีะยะเวลาของ
สญัญาบรกิารทีเ่ลอืกซื้อครัง้ละ 1 ปี จ านวน 293 คน คดิเป็นรอ้ยละ 93.0 โดยระยะเวลาของสญัญา
บรกิารทีเ่ลอืกซื้อครัง้ละ 1 ปี ส่วนใหญ่มลีกัษณะการซื้อสญัญาบรกิารแบบซื้อต่อเนื่อง จ านวน 278 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 88.3 สว่นใหญ่ซือ้ตามปีปฏทินิเป็นช่วงเวลาในการซือ้สญัญาบรกิาร จ านวน 113 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.9 ส่วนใหญ่มเีงื่อนไขในการซื้อสญัญาบรกิารแบบแยกซื้อเฉพาะสญัญาเครื่อง
ส ารองไฟฟ้า จ านวน 283 คน คดิเป็นรอ้ยละ 89.8 สว่นใหญ่มชีนิดของสญัญาบรกิารทีเ่ลอืกซื้อแบบ
รวมอะไหล่ ยกเว้น แบตเตอรี่ จ านวน 282 คน คดิเป็นร้อยละ 89.5 ส่วนใหญ่มจี านวนตรายี่ห้อ
เครื่องส ารองไฟฟ้ามากกว่า 1 ยี่ห้อมากกว่ายี่ห้อเดยีว จ านวน 224 คน คดิเป็นร้อยละ 71.1 ส่วน
ใหญ่มขีนาด (KVA) ของเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ตัง้แต่ 5 KVA – 80 KVA จ านวน 212 คน คดิ
เป็นร้อยละ 67.3 และส่วนใหญ่มมีูลค่ารวมของอตัราค่าบรกิารของสญัญาบรกิารต่อปี 100,001 – 
500,000 บาท จ านวน 246 คน คดิเป็นรอ้ยละ 78.1 



 

 

3) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดบัความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ของหน่วยงาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่ากลุ่มตวัอย่างมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) มอีทิธพิลอยู่ใน
ระดบัมากที่สุด โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อยดงันี้ ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 

โดยรวม มอีิทธิพลอยู่ในระดบัมากที่สุด (𝑥 = 4.76, S.D. = 0.351) ด้านช่องทางการให้บริการ 

(Place) โดยรวมมีอิทธิพลอยู่ในระดับมากที่สุด (𝑥 = 4.45, S.D. = 0.496) ด้านผลิตภัณฑ์ 

(Product) โดยรวม มอีทิธพิลอยู่ในระดบัมากที่สุด (𝑥 = 4.42, S.D. = 0.453)  ด้านราคา (Price) 

โดยรวมมอีิทธิพลอยู่ในระดบัมากที่สุด (𝑥 = 4.21, S.D. = 0.334 ) ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) โดยรวม มอีทิธพิลอยู่ในระดบัมาก (𝑥 = 4.17, S.D. = 0.335) ดา้นคุณภาพพนกังานผู้

ใหบ้รกิาร (People) โดยรวมมอีทิธพิลอยู่ในระดบัมาก (𝑥 = 4.15, S.D. = 0.307) และดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยรวมมอีทิธพิลอยู่ในระดบัมาก (𝑥 = 4.14, S.D. = 0.329) 

4) ผลการวเิคราะห์ข้อมูลระดบัความคดิเห็นเกี่ยวกบัข้อมูลด้านความรู้ความเข้าใจเรื่อง
สญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS)  พบว่าผู้ใช้เครื่องส ารองไฟฟ้าที่เคยซื้อ
สญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้าของหน่วยงานในเขตกรุงเทพมหานครมคีวามรู้
ความเขา้ใจเรื่องสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS)  โดยรวมมอีทิธพิลอยู่ใน

ระดบัมาก (𝑥 = 3.74, S.D. = 0.603) โดยเรยีงล าดบัจากมากไปหาน้อยดงันี้ มรีะดบัความคดิเหน็ว่า 

ความคุ้มครองที่ได้รับเมื่อเกิดกรณีเครื่องเสีย  อยู่ที่ระดับเห็นด้วยมาก (𝑥= 3.97, S.D. = 0.628) 
รองลงมาคอืความจ าเป็นที่เครื่องจะต้องได้รบัการตรวจเชค็สม ่าเสมอ (Preventive Maintenance) 

อยู่ที่ระดับเห็นด้วยมาก (𝑥 = 3.94, S.D. = 0.656) รองลงมาคือข้อควรปฏิบัติเมื่อเกิดเครี่องเสีย

ฉุกเฉิน อยู่ทีร่ะดบัเหน็ดว้ยมาก (𝑥 3.85, S.D. = 0.697) รองลงมาคอืขอ้มลูเกีย่วกบัประวตักิารใชง้าน

ของเครื่องและสภาพของเครื่องส ารองไฟฟ้า  อยู่ที่ระดับเห็นด้วยมาก (𝑥 3.77, S.D. = 0.669) 
รองลงมาคอื ความจ าเป็นในการเปลี่ยนอะไหล่ทีห่มดอายุหรอืเสื่อมสภาพ อยู่ทีร่ะดบัเหน็ดว้ยมาก 

(𝑥 3.73, S.D. = 0.687) รองลงมาคือค่าใช้จ่ายในการซ่อมหรือค่าเปลี่ยนอะไหล่ของเครื่องส ารอง

ไฟฟ้ากรณีเครื่องเสีย อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก (𝑥 3.58, S.D. = 0.706) รองลงมาคือการบริหาร

จดัการเกี่ยวกบังบประมาณการซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่อง UPS อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยมาก (𝑥 3.56, S.D. 

= 0.718) และความรูใ้นดา้นการดูแลบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยมาก 

(𝑥 3.55, S.D. = 0.947) ตามล าดบั 



 

 

5) ผลการทดสอบสมมตฐิาน ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจ
ซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ของหน่วยงาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สามารถ อธบิายรายละเอยีดสมมตฐิานแต่ละดา้น ดงันี้  

   5.1 ผลการทดสอบสมมตฐิานปัจจยัด้านความรูค้วามเขา้ใจเรื่องสญัญาบรกิารซ่อม
บ ารุงรักษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ของผู้ใช้เครื่องส ารองไฟฟ้า  ที่แตกต่างกัน พบว่า 
ความสมัพนัธก์บัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) อยู่ในความสมัพนัธ์ระดบัน้อย 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั p  < .05 มคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์เพยีร์สนั เท่ากบั r = .077 
ด้านราคา (Price) อยู่ในความสมัพนัธ์ระดบัน้อย อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั p  < .05 มคี่า
สัมประสิทธิส์หสัมพันธ์เพียร์สัน เท่ากับ  r = .055 ด้านช่องทางการให้บริการ (Place) อยู่ใน
ความสมัพนัธ์ระดบัน้อย อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั p  < .05  มคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
เพยีร์สนั เท่ากบั r = .104 ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) อยู่ในความสมัพนัธ์ระดบัน้อย 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั p  < .05 มคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์เพยีร์สนั เท่ากบั r = .120 
ดา้นคุณภาพพนกังานผูใ้หบ้รกิาร (People) อยู่ในความสมัพนัธร์ะดบัน้อย อย่างมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั p  < .05 มคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์เพยีรส์นั เท่ากบั r = .197 ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
(Process) อยู่ในความสมัพนัธร์ะดบัน้อย อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั p  < .05 มคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ์เพยีร์สนั เท่ากบั r = .136 และด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) อยู่ใน
ความสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั p  < .05 มคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
เพยีรส์นั เท่ากบั r = .275  

 5.2 ผลการทดสอบสมมติฐานด้านพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสญัญาบรกิารซ่อม
บ ารุงรักษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ของผู้ใช้เครื่องส ารองไฟฟ้า ของหน่วยงานในเขต
กรุงเทพมหานครที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการให้ความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)  
พบว่าการเลือกสญัญาบรกิารที่ต่างกัน มพีฤติกรรมการซื้อสัญญาบริการซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่อง
ส ารองไฟฟ้าที่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั 0.05 ส่งผลต่อส่วนประสมการตลาด 6 ด้าน 
ได้แก่ ด้านราคา, ด้านช่องทางการให้บรกิาร, ด้านส่งเสรมิการตลาด, ด้านพนักงานบรกิาร, ด้าน
กระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ลกัษณะการซื้อสญัญาทีต่่างกนั มพีฤตกิรรม
การซือ้สญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้าทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 
ส่งผลต่อส่วนประสมการตลาด 6 ด้าน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์, ด้านราคา, ด้านส่งเสรมิการตลาด, 
ดา้นพนกังานบรกิาร, ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ช่วงเวลาซือ้สญัญา
ทีต่่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้าทีแ่ตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 สง่ผลต่อสว่นประสมการตลาด 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้น



 

 

ช่องทางการใหบ้รกิาร, ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ เงือ่นไขในการซื้อ
สญัญาทีต่่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้าทีแ่ตกต่างกนั 
อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั 0.05 ส่งผลต่อส่วนประสมการตลาด 1 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นส่งเสรมิการตลาด 
การเลอืกชนิดของสญัญาบรกิารที่ต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่อง
ส ารองไฟฟ้าที่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั 0.05 ส่งผลต่อส่วนประสมการตลาด 1 ด้าน 
ได้แก่ ด้านส่งเสรมิการตลาด ยี่ห้อของเครื่องที่ใช้ที่ต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสญัญาบรกิารซ่อม
บ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้าที่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั 0.05  ส่งผลต่อส่วนประสม
การตลาด 3 ด้าน ได้แก่ ด้านช่องทางการให้บรกิาร ด้านส่งเสรมิการตลาด และด้านลกัษณะทาง
กายภาพ ขนาดของเครื่องที่ใช้ที่ต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่อง
ส ารองไฟฟ้าที่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั 0.05 ส่งผลต่อส่วนประสมการตลาด 7 ด้าน 
ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการใหบ้รกิาร ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นพนักงาน
บรกิาร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิารและดา้นลกัษณะทางกายภาพ และค่าบรกิารเฉลีย่ต่อปีทีต่่างกนั 
มพีฤตกิรรมการซื้อสญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้าทีแ่ตกต่างกนั  อย่างมนีัยส าคญั
ทีร่ะดบั 0.05 ส่งผลต่อส่วนประสมการตลาด 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ,์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การใหบ้รกิาร ดา้นสง่เสรมิการตลาด และดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 

 

อภิปรายผลการวิจยั 

จากการวจิยัเรื่อง “ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อสญัญา
บรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ของหน่วยงาน ในเขตกรุงเทพมหานคร” สามารถ
น ามา อภปิรายไดต้ามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ดงันี้  

 5.2.1 ผลการศึกษาปัจจัยด้านคุณลักษณะส่วนบุคคล พบว่า ปัจจยัด้านเพศ ต าแหน่ง 
ลกัษณะงานทีร่บัผดิชอบ ระดบัการศกึษา และอาชพี มกีารตดัสนิใจซือ้สญัญาบรกิารซ่อมบ ารุงรกัษา
เครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ของหน่วยงาน ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบัแนวคดิ
ของ อรทยั เลศิวรรณวทิย ์(2559) ทีก่ล่าวว่า ระดบัการศกึษาและเนื้อหาของการศกึษาหรอืความรูท้ี่
มอียู่ที่แตกต่างกนัของลูกค้า ซึ่งมกัใช้เป็น แหล่งข้อมูลภายในที่ใช้สร้างความเชื่อ การรบัรู้ และ
ทศันคตขิองแต่ละบุคคลส่งผลต่อระดบั ความรู้ความสามารถในการเรยีนรู้และรบัรู้เกี่ยวกบัข้อมูล
สนิคา้แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Roger (1978, อา้งถงึใน สุรพีนัธุ์ เสนานุชม, 2567) ได้
กล่าวว่า “ความรู ้เป็นการรบัรูเ้บื้องต้น ซึ่งบุคคลส่วนมากจะไดร้บัความรูผ้่านประสบการณ์โดยการ
เรยีนรูจ้ากการตอบสนองสิง่เรา้ และจดัระบบเป็นโครงสรา้งของความรูท้ีผ่สมผสานระหว่างความจ า 
(ขอ้มลู) กบัสภาพทางจติวทิยา”  



 

 

 5.2.2 ผลการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสญัญา
บรกิารซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ของหน่วยงาน ในเขตกรุงเทพมหานคร”  พบว่า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการให้บรกิาร ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด  ดา้นคุณภาพพนักงานผูใ้หบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพทีแ่ตกต่างกนัมี
การตัดสินใจซื้อสัญญาบริการซ่อมบ ารุงรักษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทีร่ะดบั 0.05  

 

ข้อเสนอแนะ 

 

  ขอ้เสนอแนะในการน าผลการศกึษาไปใชป้ระโยชน์  
  1. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) ดา้นช่องทางการใหบ้รกิาร (Place) ดา้นผลติภณัฑ ์
(Product) และด้านราคา (Price) ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากที่สุด ด้านกระบวนการให้บรกิาร 
เป็นสิง่ทีช่่วยดงึดดูลูกคา้ใหม้าใชบ้รกิารกบับรษิทัมากทีสุ่ด การใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ในการตดิต่อกลบั
ลูกค้าหลังจากได้รับแจ้งเครื่องเสีย การซ่อมเครื่องเสร็จตามเวลาที่นัดหมาย มีบริการฉุกเฉิน
นอกเหนือจากวนัเวลาท าการ มีกระบวนการให้บริการที่มีข ัน้ตอนเป็นระบบ ด้านช่องทางการ
ใหบ้รกิาร การมศีูนยบ์รกิารรองรบัครอบคลุมทัว่ประเทศ มเีบอรโ์ทรศพัทส์ามารถตดิต่อไดต้ลอด 24 
ชม.และ มรีะบบให้บรกิารตรวจเช็คระยะไกล (Tele service) ด้านผลิตภณัฑ์ การมีสญัญาบรกิาร
แบบมบีรกิารเสรมิอื่น ๆ เช่น บรกิารตรวจเชค็ระยะไกล (Tele service), การแลกเปลีย่นเครื่องใหม่ 
(Swap pack program) มวีศิวกรที่ได้รบัใบอนุญาตประกอบวชิาชีพ กว. วศิวกรมคีวามเชี่ยวชาญ
ด้านเครื่องส ารองไฟ (UPS) โดยเฉพาะ ความเชื่อมัน่ในภาพลกัษณ์ของบรษิัท และด้านราคา ใน
เรื่องอตัราค่าบรกิารเหมาะสมกบัเงื่อนไขสญัญาบรกิาร อตัราค่าบรกิารต ่ากว่าเมื่อเทียบกบัคู่แข่ง 
อตัราค่าบรกิารสามารถแบ่งช าระตามงวดงานได้ และอตัราค่าบรกิารเมื่อเทยีบกบัราคาเครื่อง UPS 
สมเหตุสมผล ซึ่งในสถานการณ์ที่เศรษฐกจิชะลอตวั บรษิทัควรให้ความส าคญักบัส่วนประสมทาง
การตลาดที่ได้กล่าวมาขา้งต้นและควรมกีารพฒันาระบบการบรกิารอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้สามารถ
แข่งขนัไดใ้นธุรกจิ และสรา้งความสะดวกสบายใหแ้ก่ลูกค้า เพื่อดงึดูดใจในการใช้บรกิารและรกัษา
ความเป็นผูน้ าดา้นสว่นแบ่งการตลาดตามเป้าหมายทีก่ าหนด 

  2. ควรมกีารพฒันาการใหบ้รกิารและบรกิารเสรมิพเิศษเพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของผูใ้ชบ้รกิาร และเพือ่ใหผู้ใ้ชบ้รกิารไดร้บัความพงึพอใจสงูสุดจากการใชบ้รกิาร อนัเป็นการช่วย
เพิม่คุณค่าของการบรกิาร วางแผนกลยุทธใ์หเ้หมาะกบัพฤตกิรรม การซือ้ของผูบ้รโิภคในปัจจุบนัที่
มคีวามแตกต่างและเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ 



 

 

  3. ดา้นการส่งเสรมิการตลาดผูใ้ชบ้รกิารใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบัมากทีสุ่ดกบัเรื่อง มี
เครดติการช าระเงนิ 30 -45 วนั และการไดร้บัสว่นลดพเิศษกรณีจ่ายเงนิค่าบรกิารล่วงหน้าครัง้เดยีว 
เพราะสามารถท าให้ผู้ใช้บรกิารได้รบัส่วนลดในการใช้บรกิาร ท าให้เกดิความพงึพอใจและมคีวาม
เตม็ใจทีจ่ะเลอืกใชบ้รกิาร 

  4. ควรปรบัปรุงขัน้ตอนในการซื้อสญัญาบรกิารผ่านบรษิัทอื่นๆที่ไม่ได้รบัการรบัรอง
จากบรษิทัเจา้ของผลติภณัฑ ์เพื่อจะใหม้มีาตรฐานเดยีวกนั และท าใหลู้กคา้มคีวามมัน่ใจในการทีจ่ะ
ใชบ้รกิารมากขึน้ 

 
  ขอ้แนะน าในการท าการศกึษาครัง้ต่อไป  

เนื่องจากกลุ่มตวัอย่างในงานวจิยันี้อยู่ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร จึงเป็นความเห็นเพยีง
บางสว่น ควรขยายขอบเขตการศกึษาดา้นประชากรศาสตรท์ี่ เพิม่มากขึน้ อาจเป็นพืน้ทีจ่งัหวดัอื่นที่
มปีระชากรหนาแน่น เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลทีค่รอบคลุมสามารถ น าไปเปรยีบเทยีบอทิธพิลต่อส่วนประสม
ทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสญัญาบริการซ่อมบ ารุงรกัษาเครื่องส ารองไฟฟ้า (UPS) ของ
หน่วยงาน ระหว่างกลุ่ม ตวัอย่างทีแ่ตกต่างกนัได ้
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