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บทที ่2 

ทฤษฎ ีแนวคดิ และวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
  

 การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในจังหวดั
สมุทรสาครในการซ้ือโฟมบรรจุอาหาร ประกอบด้วย ทฤษฎี แนวคิด  และทบทวนวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งดงัน้ี 

 
2.1 แนวคิดทฤษฎ ี

2.1.1 ทฤษฎตีลาดธุรกจิและปัจจัยส าคัญของผู้ซ้ือทางธุรกจิ 
 ตลาดธุรกิจ (business market)  (วารุณี ตนัติวงศ์วาณิชและคณะ,2554  :  92-94 อา้งอิง
จาก Phillip Kotler) ประกอบด้วยองค์การทั้งหมดท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการส าหรับใช้ในกระบวนการ
ผลิตสินคา้หรือบริการอ่ืนเพื่อจ าหน่าย ให้เช่า ซ่ึงเป็นปัจจยัการผลิตส าหรับผลิตสินคา้อ่ืน ตลาดธุรกิจ
ยงัรวมถึงการซ้ือสินคา้ของผูข้ายปลีก ผูข้ายส่งท่ีจดัหาสินคา้ เพื่อการขายต่อหรือให้เช่าเพื่อสร้างก าไร 
ในกระบวนการซ้ือของธุรกิจ โดยผูซ้ื้อทางธุรกิจจะตดัสินใจว่าผลิตภณัฑ์และบริการใดท่ีองค์การ
จ าเป็นตอ้งซ้ือ จากนั้นจึงท าการเสาะหา ประเมินค่า ตดัสินใจเลือกตราผลิตภณัฑ์และผูจ้ดัหากิจการท่ี
จ าหน่ายให้แก่องค์การธุรกิจอ่ืนๆ จ าเป็นตอ้งเขา้ใจตลาดธุรกิจ พฤติกรรมผูซ้ื้อทางธุรกิจเป็นอย่างดี
ท่ีสุด ท่ีมีพื้นฐานมาจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดงัแบบจ าลองดงัต่อไปน้ี 
 2.1.2 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค 

เป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีสามารถศึกษาไดจ้าก แบบจ าลองของคอตเลอร์
และอาร์มสตรอง (Model of consumer behavior by Philip Kotler and Gary Armstrong) (สุดาพร 
กุณฑลบุตร, 2555)  
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โดยแบ่งการพิจารณาออกเป็น  
1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดและส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (marketing and other stimuli) ส่ิงกระตุน้

ทางการตลาดไดแ้ก่ ปัจจยัท่ีเรียกว่าส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ตวัผลิตภณัฑ์ (product) 
ราคา (price) การจดัจ าหน่าย (place) และการส่งเสริมการตลาด (promotion) ส่วนปัจจยักระตุน้อ่ืนๆ 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ (economic) เทคโนโลย ี(technological) การเมือง (political) และวฒันธรรม 
(cultural)  

2. ก ล่องด าของผู ้ซ้ื อ  (buyer’s black box) ประกอบด้วยลักษณะของผู ้ซ้ื อ  (buyer 
characteristics) และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (buyer decision process) 

3. การสนองตอบของผูซ้ื้อ (buyer responses) ไม่วา่ดา้นการเลือกผลิตภณัฑ์ การเลือกตรา
สินคา้ การเลือกผูจ้ดัจ  าหน่าย เวลาท่ีซ้ือและจ านวนท่ีซ้ือ 

จากแบบจ าลองจะเร่ิมพิจารณาปัจจยัท่ีเป็นตวักระตุ้น ซ่ึงประกอบด้วยปัจจยัทางการ
ตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ท่ีเป็นตวักระตุน้โดยตรง ส่วน
ปัจจยัอ่ืน ไดแ้ก่สถานการณ์ทางเศรษฐกิจอาจช้ีใหเ้ห็นอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค หากเศรษฐกิจเจริญและ
ขยายตวัผูบ้ริโภคก็มีอ านาจซ้ือสูง หากเศรษฐกิจอยู่ในสภาวะตกต ่า อ านาจซ้ือก็จะลดลง และยงัมี
เทคโนโลยีท่ีแตกต่างกนั รวมทั้งวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มสังคมจะเป็นองค์ประกอบท่ีกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ ส่ิงเหล่าน้ีเป็นองคป์ระกอบท่ีกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 ส าหรับกล่องด า (black box) หมายถึง ลักษณะท่ีประกอบข้ึนเป็นมนุษย์แต่ละคน 
ประกอบดว้ยลกัษณะทางบุคลิกภาพ (characteristic) ซ่ึงไดแ้ก่ องค์ประกอบของมนุษยแ์ต่ละคนรวม
ตั้ งแต่การแสดงออกทางกายจนถึงสภาพทัศนคติท่ีมีต่อเร่ืองต่างๆและรวมถึงลักษณะทางด้าน
กระบวนการตดัสินใจของบุคคลแต่ละคน ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีมนุษยแ์ต่ละคนผา่นการเรียนรู้ทางสังคม 
(socialization) และสั่งสมประสบการณ์ตั้งแต่วยัเด็กจนโต และหลอมรวมกนัเป็นมนุษยแ์ต่ละคน ส่ิง
เหล่าน้ีสะสมอยู่ในทศันคติของแต่ละคน เรียกว่า กล่องด า และส่งผลเป็นอย่างสูงไปยงัขั้นตอนการ
ตอบสนองต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  

ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีลว้นเป็นแรงกระตุน้ท่ีผูบ้ริโภคเปิดรับและมีการน าไปใชใ้นกระบวนการ
ตดัสินใจ ดงันั้นความเขา้ใจในระดบัอิทธิพลหรือผลของแรงกระตุน้จะท าให้เราวางแผนกลยุทธ์ของ
ปัจจยัท่ีเป็นแรงกระตุน้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน นอกจากนั้นอิทธิพลของตวักระตุน้อาจมีความ
แตกต่างกนัตามกลุ่มผูซ้ื้อทางธุรกิจในกรณีท่ีศึกษาน้ีเป็นการตดัสินใจซ้ือแบบองค์กรธุรกิจ ดงันั้น
นอกเหนือจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่นกนั  

ปัจจัยส าคัญของผู ้ซ้ื อทางธุรกิจ ท่ี มี อิทธิพลต่อผู ้ซ้ื อทางธุรกิจ ประกอบด้วย 4 
องคป์ระกอบหลกั คือ ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม ปัจจยัดา้นการจดัองคก์าร ปัจจยัดา้นปฏิสัมพนัธ์ และ
ปัจจยัส่วนบุคคล ดงัน้ี  
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1. ปัจจยัด้านสภาพแวดลอ้ม (Environment Factor) ผูซ้ื้อทางธุรกิจจะได้รับอิทธิพลจาก
ปัจจยัต่างๆภายใต้สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ ได้แก่ ระดับอุปสงค์เบ้ืองตน้ การคาดการณ์ภาวะ
เศรษฐกิจ และตน้ทุนของเงิน นอกจากน้ี ผูซ้ื้อทางธุรกิจยงัไดรั้บผลกระทบจากปัจจยัดา้นเทคโนโลย ี
ปัจจยัด้านการเมือง และการแข่งขนัท่ีรุนแรง วฒันธรรมและธรรมเนียมประเพณีก็อาจส่งผลอย่าง
ยิง่ยวดต่อปฏิกิริยาของผูซ้ื้อทางธุรกิจทางดา้นพฤติกรรม 

2. ปัจจยัดา้นการจดัการองคก์าร (Organizational factor) องคก์ารท่ีมีฐานะเป็นผูซ้ื้อแต่ละ
แห่งนั้น จะมีวตัถุประสงค์ นโยบาย วิธีปฏิบติั โครงสร้างอาคาร และระบบการด าเนินงานต่างๆของ
ตนแตกต่างกนัไป ส่ิงส าคญัท่ีตอ้งเขา้ใจปัจจยัดา้นการจดัการองคก์ารคือ ผูท่ี้เก่ียวขอ้งในการตดัสินใจ
ซ้ือมีก่ีคน เกณฑ์ท่ีพวกเขาใชพ้ิจารณาประเมินการสั่งซ้ือคือส่ิงใดบา้ง นโยบายการสั่งซ้ือและขอบเขต
การซ้ือมีอะไรบา้ง 

3. ปัจจยัด้านปฏิสัมพนัธ์ (Interpersonal factor) ศูนยก์ลางการซ้ือจะเก่ียวขอ้งกบับุคคล
จ านวนมากซ่ึงบุคคลเหล่าน้ีมกัมีอิทธิพลต่อกนัและกนั ซ่ึงสถานะ อ านาจหน้าท่ี ความเอาใจใส่และ
การชกัจูงท่ีแตกต่างกนัท าให้ผูข้ายพยายามเขา้ใจบทบาทระหวา่งผูท่ี้เก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือทาง
ธุรกิจมีผูท่ี้เก่ียวขอ้งอยู่ดว้ยกนั 6 บทบาท ไดแ้ก่ ผูใ้ช้ ผูมี้อิทธิพล ผูซ้ื้อ ผูต้ดัสินใจและ ผูดู้แลทางเดิน
ข่าวสาร  

4. ปั จจัยส่ วนบุคคล  (Individual factor) เป็นการตัด สินใจท่ี มีผลกระทบมาจาก
บุคลิกลกัษณะของบุคคล อาทิ อาย ุรายได ้การศึกษา อาชีพ บุคลิกภาพและทศันคติต่อความเส่ียงท่ีจะ
มีอิทธิพลต่อการยอมรับและชอบในผลิตภณัฑ ์  

 2.1.3  แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด ของ McCathy (อา้งอิงในแซมฮิลล ์และเกลนน์, 
2543:16) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ท่ีบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ
ของกลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยตวัแปร 4 ประการ ดงัน้ี (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2549) 

 1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่
ลูกคา้โดยสนองความตอ้งการ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์
ประกอบด้วยสินค้า บริการ และความคิด ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีมูลค่า 
(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้ง
ค านึงถึงปัจจยั ดงัน้ี 

1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) 
1.2 ความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 
1.3 ส่วนประกอบผลิตภณัฑ ์(Product Component) 
1.4 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) 
1.5 การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Devolvement) 
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1.6 ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product line) 
2) ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน อนัเป็นตน้ทุนของลูกคา้ในการ

ตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่ากับราคาของผลิตภัณฑ์ ถ้ามูลค่าสูงกว่าหรือ
เหมาะสมกับราคา ลูกค้าก็จะตดัสินใจซ้ือ ดังนั้ นผูก้  าหนดกลยุทธ์ด้านราคาจะต้องค านึงถึงปัจจยั
ดงัต่อไปน้ี 

2.1 การยอมรับของลูกคา้ในมูลค่าผลิตภณัฑว์า่สูงหรือเหมาะสมกบัผลิตภณัฑน์ั้น 
2.2 ตน้ทุนผลิตภณัฑแ์ละค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.3 การแข่งขนัในตลาด 
2.4 ปัจจยัอ่ืนๆเช่น กลยุทธ์การตั้งราคาของคู่แข่งขนั สภาพเศรษฐกิจ และนโยบาย

ของธุรกิจ เป็นตน้ 
3) การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสร้างของช่องทาง ซ่ึ ง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑไ์ปยงัตลาด แบ่งออกเป็น 2 ส่วน 
3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางผลิตภณัฑ์

และหรือกรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด โดยเร่ิมตน้จากแหล่งผลิต ผา่นผูข้ายไปสู่ผู ้
ซ้ือ ดงันั้นในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง และผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับการ
เคล่ือนยา้ยผลิตภัณฑ์จากผู ้ผลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผู ้ใช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายสินค้าจึง
ประกอบดว้ยการขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาและการคลงัสินคา้ (Storage and Warehousing) 
และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูล
ผลิตภณัฑร์ะหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ประการ ดงัน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การเสนอข่าวสารเก่ียวกบัรายละเอียดของ
ผลิตภณัฑ์ หรือองค์กรโดยสร้างสรรค์งานโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วิทยุ ส่ิงพิมพ ์เป็นตน้ 
โดยมีค่าใชจ่้ายการใชส่ื้อรูปแบบของผูอุ้ปถมัภ ์

4.2 การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) หมายถึง การแจง้ข่าวสารและจูง
ใจตลาดเพื่อขายแบบซ่ึงหน้า โดยใช้บุคคล ซ่ึงมีส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง คือ กลยุทธ์การขายโดยใช้พนกังาน
ขาย และการบริหารทีมขาย 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการกระตุน้ใหเ้กิดความ
สนใจและตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ แบ่งออกเป็น 3 ลกัษณะ คือ การส่งเสริมการขายมุ่งท่ีผูบ้ริโภค การ
ส่งเสริมการขายมุ่งท่ีคนกลางและการส่งเสริมการขายมุ่งท่ีพนกังานขาย 
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4.4 การให้ข่าสารและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) หมายถึง การ
ใหข้อ้มูลผลิตภณัฑห์รือบริษทัโดยผา่นส่ือ 

4.5 ก ารตล าดท างต รง  (Direct Marketing) หม าย ถึ ง  ก าร ติ ด ต่ อ ส่ื อส ารกับ
กลุ่มเป้าหมายโดยตรง เพื่อกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจไดท้นัที เช่น การขายทางโทรศพัท ์การขายโดย
ใชแ้คต็ตาล๊อค การขายทางโทรทศัน์ การขายโดยใชจ้ดหมายตรง และการขายทางอินเทอร์เน็ต 

4.6 การส่งเสริมการตลาดโดยใชกิ้จกรรมพิเศษ (Event Marketing) หรือการตลาดเชิง
กิจกรรม หมายถึง การจดักิจกรรมทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัสถานการณ์พิเศษท่ีอยูใ่นความสนใจ
ของผูค้น หรือสร้างกิจกรรมทางการตลาดใหเ้ป็นเหตุการณ์พิเศษ เพื่อเป็นการกระตุน้ใหก้ลุ่มเป้าหมาย
เกิดความสนใจเขา้มาร่วมกิจกรรม และมีประสบการณ์กบัผลิตภณัฑ์ เพียงพอระดบัหน่ึง จะสามารถ
เปิดการขาย ณ บริเวณจดักิจกรรมไดท้นัที 

 
2.2 ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 กันยา  กสิวิริยะวงศ์ (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือของผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม ต่อบรรจุภณัฑ์ถ้วยน ้ าพลาสติกของบริษทั เบญจมิตรบรรจุภณัฑ์ จ  ากดั เก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมซ่ึงเป็นลูกคา้ของบริษทัเบญจมิตรบรรจุภณัฑ์ จ  ากดั จ  านวน 261 ราย 
โดยใช้แบบสอบถาม และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาและสถิติทดสอบสมมติฐาน
ความสัมพนัธ์ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ระยะเวลาด าเนินกิจการมากกวา่ 1-3 ปี 
มีทุนจดทะเบียนต ่ากวา่ 1 ลา้นบาท ผูท่ี้มีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือบรรจุภณัฑ์ถว้ยน ้ าในองค์กรมาก
ท่ีสุด คือเจา้ของกิจการ ลกัษณะการสั่งซ้ือจะสั่งซ้ือแบบหมดแล้วซ้ือ มีความถ่ีในการสั่งซ้ือ 1 เดือน
คร้ัง จ  านวนการสั่งซ้ือจะสั่งซ้ือขั้นต ่าท่ีสามารถท าการสั่งซ้ือได ้ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบรรจุภณัฑ์ถ้วยน ้ าพลาสติกของผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม คือ 
ดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ซ่ึงมีปัจจยัท่ีให้ความส าคญัคือ รูปทรงตรงตามความตอ้งการของผูใ้ช ้ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญคือการรับประกันสินค้าเม่ือมีความเสียหาย 
รองลงมาดา้นราคา ซ่ึงมีปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัคือราคาต ่ากวา่ผูป้ระกอบการรายอ่ืน และสุดทา้ย 
ดา้นการจดัจ าหน่าย ซ่ึงมีปัจจยัย่อยท่ีให้ความส าคญัคือการจดัส่งสินคา้อย่างถูกตอ้ง นอกจากน้ียงัมี
ปัจจยัสภาพแวดลอ้มมหาภาคท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือของผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม อยูใ่นระดบัมากซ่ึง 
ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมให้ความส าคญัดา้นเศรษฐกิจมาเป็นอนัดบัแรก โดยปัจจยัยอ่ยดา้นเศรษฐกิจท่ีให้
ความส าคญัคือ ภาวะน ้ ามนัท าให้สินคา้มีราคาแพง อนัดบัต่อมาท่ีมีอิทธิพลคือด้านเทคโนโลยี โดย
ปัจจยัย่อยดา้นเทคโนโลยีท่ีให้ความส าคญัคือ การพิมพล์ายท่ีสวยงาม ต่อไปดา้นความรับผิดชอบต่อ
สังคม โดยปัจจยัย่อยดา้นความรับผิดชอบต่อสังคม ท่ีให้ความส าคญัคือ บรรจุภณัฑ์ถว้ยน ้ าสามารถ
ท าลายไดง่้าย ต่อไปดา้นวฒันธรรม โดยปัจจยัยอ่ยดา้นวฒันธรรม ท่ีให้ความส าคญัคือ เห็นผูใ้ชร้ายอ่ืน
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ซ้ือ และอนัดบัสุดทา้ยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ต่อบรรจุภณัฑ์ถว้ยน ้าพลาสติก
ของบริษทั เบญจมิตรบรรจุภณัฑ์ จ  ากดั คือดา้นการเมืองและกฎหมาย โดยปัจจยัยอ่ยดา้นการเมืองและ
กฎหมาย ท่ีใหค้วามส าคญัเก่ียวกบั กฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภคในเร่ืองความปลอดภยัของบรรจุภณัฑ ์ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 ไพศรี  กลดัส าเนียง (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือฉลากติดบรรจุ
ภณัฑแ์บบสต๊ิกเกอร์ของโรงงานอุตสาหกรรมในนิคมอุตสาหกรรมจงัหวดัสมุทรปราการ เก็บรวบรวม
ข้อมูลจาก ประธานบริษัท กรรมการผูจ้ ัดการ ผูจ้ดัการโรงงาน ผู ้จดัการฝ่ายจดัซ้ือ ผูจ้ดัการฝ่าย
การตลาด จ านวน 100 ราย โดยใช้แบบสอบถาม และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุท  างาน 5-10 ปี สถานประกอบการด าเนินกิจการ
มากกว่า 5-10 ปี มีทุนจดทะเบียนธุรกิจมากกว่า 5-10 ล้านบาท ผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แบบสต๊ิกเกอร์ คือผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ ยอดการสั่งซ้ือฉลากบรรจุภณัฑ์แบบสต๊ิกเกอร์ไม่เกิน 
50,000 บาทต่อเดือน โดยจดัซ้ือกบัแหล่งผลิต 2-3 ราย ความถ่ีในการสั่งซ้ือมากกวา่ 12 คร้ังข้ึนไปต่อปี 
ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคามาก 
รองลงมาปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดดา้นราคา คือ ราคาเป็นไปตามาตรฐานของสินคา้ และแจง้ราคาขาย
ทุกคร้ังเม่ือมีการปรับราคามีค่าเฉล่ีย 4.43 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ จ  านวนหรือชนิดของฉลากบรรจุ
ภณัฑ์ตรงตามท่ีสั่งซ้ือมีค่าเฉล่ีย 4.49 ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้มี
ค่าเฉล่ีย 4.69 ดา้นส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ พนักงานขายมีความรู้ความสามารถในการให้ค  าแนะน า
และสามารถใหค้  าปรึกษาแก่ลูกคา้ไดเ้สมอมีค่าเฉล่ีย 4.53 
 ศิริลักษณ์  สามหงษ์ (2553) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบรรจุภณัฑ์ย่อย
สลายทางชีวภาพเพื่อส่ิงแวดลอ้ม ของผูป้ระกอบการร้านกาแฟสดในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากเจา้ของกิจการ ผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือบรรจุภณัฑ์ หรือเจา้หน้าท่ีจดัซ้ือ 
ส าหรับผูป้ระกอบร้านกาแฟสดท่ีมีรูปแบบธุรกิจนิติบุคคล (บริษทัจ ากดัและห้างหุ้นส่วนจ ากดั)และ
เจ้าของกิจการหรือผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือบรรจุภณัฑ์ ส าหรับผูป้ระกอบร้านกาแฟสดท่ีมี
รูปแบบธุรกิจบุคคลธรรมดา จ านวน 150 ราย โดยใชแ้บบสอบถาม และวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิง
พรรณนา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพสชายมีอายไุม่เกิน 30 ปี มีระดบัการศึกษาสูงสุด
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีระยะเวลาในการท างานในต าแหน่งปัจจุบนันอ้ยกวา่ 5 ปี มีรายไดต่้อเดือน
ระหวา่ง 10,001-20,000 บาท มีระยะเวลาในการท างานในต าแหน่งปัจจุบนันอ้ยกวา่ 5 ปี รูปแบบธุรกิจ
ส่วนใหญ่ลกัษณะเป็นบุคคลธรรมดา ส่วนใหญ่มีทุนจดทะเบียนธุรกิจน้อยกวา่ 1 ลา้นบาท มีจ านวน
พนักงานไม่เกิน 10 คน มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนของกิจการ (รายได้จากการขายกาแฟสด) ระหว่าง 
30,001-60,000 บาท มีการสั่งซ้ือบรรจุภณัฑ์ต่อเดือนไม่เกิน 50,000 บาท มีความถ่ีในการสั่งซ้ือบรรจุ
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ภัณฑ์ระหว่าง 1-3 คร้ังต่อปี มีแผนในการจัดซ้ือบรรจุภัณฑ์ เม่ือบรรจุภัณฑ์หมดสต๊อก ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ทราบแหล่งขอ้มูลของบรรจุภณัฑ์จากค าแนะน าของผูอ่ื้น ผูมี้อ  านาจหรือผูมี้
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือบรรจุภณัฑ์ ไดแ้ก่ เจา้ของธุรกิจ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือบรรจุภณัฑย์อ่ยสลายไดย้ากคือ ปัจจยัดา้นราคา  
 ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือขององคก์ารผลโดยรวมในระดบัปานกลาง เรียงตามล าดบั คือ ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยัภายใน
องคก์าร ปัจจยัระหวา่งบุคคล และปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือทุกปัจจยัมีผล
โดยรวมในระดบัปานกลาง เช่นกนั เรียงตามล าดบั คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่ละดา้นมี ดงัน้ี ดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
คือ ด้านสภาพแวดล้อมทางธรรมชาติ /สภาวะโลกร้อนมีค่าเฉล่ีย3.49 ปัจจัยภายในองค์การ คือ 
วตัถุประสงคด์า้นตน้ทุนของบรรจุภณัฑ์ท่ีมีผลต่อก าไรของผูป้ระกอบการร้านกาแฟสดมีค่าเฉล่ีย 3.67  
ปัจจยัระหวา่งบุคคล คือ มีการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีและเป็นไปอยา่งต่อเน่ืองระหวา่งตวัแทนจ าหน่าย
บรรจุภณัฑย์อ่ยสลายทางชีวภาพเพื่อส่ิงแวดลอ้มกบัผูมี้หนา้ท่ีจดัซ้ือบรรจุภณัฑ์ของผูป้ระกอบการร้าน
กาแฟสดมีค่าเฉล่ีย 3.01 ด้านผลิตภณัฑ์ คือ มีความสะอาดปลอดภยัในการใช้บรรจุอาหารเพื่อการ
บริโภคมีค่าเฉล่ีย 3.59 ดา้นราคา คือ ราคาขายของบรรจุภณัฑ์ไม่ค่อยเปล่ียนแปลงมีค่าเฉล่ีย 3.24 ดา้น
การจดัจ าหน่าย คือ สามารถสั่งซ้ือบรรจุภณัฑ์ยอ่ยสลายทางชีวภาพเพื่อส่ิงแวดลอ้มไดทุ้กวนัมีค่าเฉล่ีย 
3.29 และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ หากสินคา้มีปัญหาท่ีมีสาเหตุมาจากการผลิตผูป้ระกอบการ
สามารถเปล่ียนสินคา้และหรือคืนสินคา้ไดมี้ค่าเฉล่ีย 3.20  
 
 
 


