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บทคดัย่อ 
 

การคน้ควา้แบบอิสระเร่ืองน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความคาดหวงัของผูผ้ลิตช้ินส่วน
อิเลคทรอนิกส์ในกลุ่มฮาร์ดดิสก์ไดร์ฟท่ีมีต่อผูผ้ลิตเคร่ืองจกัรอตัโนมัติในด้านส่วนประสมทาง
การตลาด และการตดัสินใจซ้ือขององคก์รธุรกิจ โดยรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผูบ้ริหารท่ี
เก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือและศูนยก์ลางการจดัซ้ือ ของบริษทัผูผ้ลิตช้ินส่วนอิเลคทรอนิกส์ในกลุ่ม
ฮาร์ดดิสกไ์ดร์ฟ 2 บริษทัหลกัในประเทศไทย คือ บริษทั A และบริษทั B 

ผลการศึกษาความคาดหวงัในต่อส่วนประสมทางการตลาดพบวา่ ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีความ
คาดหวงัในด้านผลิตภณัฑ์และราคาเป็นหลัก โดยรายระเอียดในแต่ละด้านมีดังน้ี ด้านผลิตภณัฑ ์
คาดหวงัให้เคร่ืองจกัรอตัโนมติัมีความสวยงามดูแข็งแรง มีขนาดเหมาะสมกบัพื้นท่ี มีความเสถียรใน
การท างาน สามารถซ่อมบ ารุงไดง่้าย มีความรวดเร็วในการท างานไม่ส่งผลกบัคุณภาพของตวัช้ินงาน
ของลูกค้า การมีระบบความปลอดภัยและป้องกันความเผลอเลอให้ผูใ้ช้งาน มีเอกสารทางด้าน
วศิวกรรมและการฝึกอบรมประจ าเคร่ืองในช่วงการส่งมอบเคร่ืองจกัร ออกแบบเคร่ืองใหส้ามารถเพิ่ม
ประสิทธิภาพไดภ้ายหลงั มีการรับประกนัอยา่งน้อย 1 ปี โครงสร้างหลกัมีอายุการใชง้านอยา่งนอ้ย 5 
ปี มีการบริการหลังการขายตลอด 24 ชั่วโมง มีการจัดอบรมการใช้เคร่ืองและการซ่อมบ ารุงให้
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง ดา้นราคา คาดหวงัให้เคร่ืองจกัรอตัโนมติัมีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพและตอ้ง
คืนทุนในระยะเวลาท่ีก าหนด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คาดหวงัใหมี้ช่องทางในการติดต่อไดห้ลาย
ช่องทางและสามารถติดต่อไดท้นัท่วงที ดา้นการส่งเสริมการตลาด คาดหวงัให้พนกังานขายมีทกัษะ 
ความรู้ ความสามารถในการใหข้อ้มูลและการแกไ้ขปัญหา 
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ผลการศึกษาวิธีการตดัสินใจซ้ือขององค์กรพบว่า ขั้นตอนแรก การตระหนักถึงความ
ตอ้งการเกิดจากภายในองค์กร โดยเร่ิมจากพบปัญหาในกระบวนการผลิต ขั้นตอนท่ีสอง การคน้หา
ขอ้มูลหรือแหล่งขอ้มูล จะหาขอ้มูลบริษทัผูผ้ลิตจากฐานขอ้มูลของบริษทั เวบไซด์ และการแนะน า
แบบปากต่อปาก ขั้นตอนท่ีสาม การเปรียบเทียบขอ้มูลในการซ้ือ จะพิจารณาจากความสามารถและ
ประสบการณ์ของผูจ้  าหน่ายแต่ละราย ขั้นตอนท่ีส่ี ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ จะพิจารณา
ลกัษณะและความสามารถของเคร่ืองจกัร ความเหมาะสมของราคา ระยะเวลาคืนทุน โดยตอ้งผ่าน
ความเห็นชอบจากทุกฝ่ายท่ีเก่ียวข้อง นอกจากน้ีการเป็นผูจ้  าหน่ายรายเดิมท่ีเป็นคู่ค้ามีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ และความสนิทสนมกบัผูมี้อ  านาจการตดัสินใจก็มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจดว้ย  
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ABSTRACT 

  

 This independent study aimed to study the expectation of electronic parts manufacturer 
in hard disk drive group towards machine automation makers with respects to marketing mix and 
decision making of business organization. Data was gathered by conducting an in-depth interview 
with administrators, who engaged in decision making and got involved in procurement center of two 
significant companies in Thailand: A Co., Ltd., and B Co., Ltd. 

The findings on expectations towards marketing mix presented that the interviewees 
had significant expectation on product and price factors and hereafter were presented details of their 
expectations towards each factor. In product factor, the expectations were the needs of beautiful and 
strong machine automations in compatible size with operation stability. The product that they 
expected to have should be easy to maintain, work fast without any effect to quality of customer’s 
work, and have security system to prevent the product itself from user’s carelessness. It should 
come up with engineering documents and trainings provided upon delivery and designed to support 
with the latter capacity upgrade, with at least 1-year product warranty and with at least 5-year useful 
life of the main structure. Twenty four-hour after-sales service and arrangements of training 
workshops on how to operate and maintain the machine for related units were also expected to be 
offered. In price factor, the expectations were reasonable price comparing to its quality and 
preferable payback period as defined. In place factor, the expectations were variety of contact 
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channels and to be able to make prompt contact. In promotion factor, the expectation was to have 
skillful and knowledgeable staff who could provide information and solutions to customers.  
 The findings on decision making of business organization presented as follows. In the 
first stage or the stage of need recognition, it occurred with a need within a certain organization, 
where a problem was found in the production process. In the second stage or the stage of 
information search, the search of information on machine automation maker companies was 
conducted through the company’s database, websites, and word-of-mouth. In the third stage or the 
stage of alternative evaluation, the evaluation would be done under the criteria of proficiencies and 
experiences of each maker. In the fourth stage, factors influencing purchase decision included the 
qualities and capacities of the machine, the reasonability of price, and the payback period and all of 
which must be approved by every related units. In addition, the former distributed-trader and the 
familiarity with the one who had purchase authority influenced the purchase decision. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 


