
 
 
 

บทท่ี 2  
ทฤษฎี แนวคดิ และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
ในการศึกษาพฤติกรรมการซ้ืออาหารไกไขสําเร็จรูปของฟารมไกไขในจังหวัดอุตรดิตถ 

ประกอบดวย ทฤษฏี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 
 
2.1. ทฤษฎี และแนวคิด 

ทฤษฎีตลาดธุรกิจ 
Philip Kotler (2000) กลาววากลยุทธการคาแบบ B–to–B หรือ Business–to–Business 

หมายถึง การคาขายระหวางองคกรกับองคกร การคาแบบนี้ทุกฝายจะมีความคาดหวังสูงมาก ต้ังแต
ราคาท่ีนําเสนอขายท่ีตองถูกเปนพิเศษ ปริมาณสินคาท่ีคากันตองมีจํานวนมาก คุณภาพของสินคาท่ี
ตองดีเยี่ยม การสงมอบสินคาท่ีตรงเวลา และท่ีสําคัญก็คือ ตองพรอมท่ีจะรับความเส่ียงจากการได
กําไรตอหนวยท่ีตํ่า และหากเกิดความเสียหายข้ึนก็จะเปนยอดเงินท่ีสูงมากและอีกอยางหนึ่งท่ีตอง
พิจารณาคือ  ความพรอมในการเจรจาคาขายในปริมาณมากๆ ซ่ึงนั่นหมายถึงวา ถาไมไดเปนผูผลิต  
ก็ตองมีอํานาจตอรองท่ีจะไปเจรจาเอาสินคาราคาถูก (พอท่ีจะแขงขันกับคูแขงท่ัวโลก) มาจาก
โรงงานได ความจริงแลว การคาแบบ B–to–B นี้ ก็ไมจําเปนวา จะตองคากับองคธุรกิจดวยกันเสมอ
ไป เราอาจจะคากับองคกรท่ีไมใชองคกรธุรกิจก็ได หรืออาจจะเรียกวา Business–to–Organization 
หรือ B–to–O ซ่ึงในที่นี้หมายถึงหนวยราชการและองคกรท่ีไมคากําไร หรือ NGO (Non 
Government Organization) ซ่ึงบรรดาพวกวัสดุส้ินเปลืองตางๆ นั้น หนวยราชการ หรือองคกรท่ีไม
มุงหวังกําไรท้ังหลาย ก็มีความจําเปนตองใช หรือรวมถึงอุปกรณในสํานักงานอ่ืนๆ ดวย ซ่ึง
หนวยงานสวนใหญ สามารถท่ีจะจัดงบประมาณส่ังซ้ือไดโดยไมตองประกวดราคา ซ่ึงหนวยงาน
เหลานี้ปจจุบันใชอินเตอรเน็ตกันเปนสวนใหญ ดังนั้น การเขาถึงจึงเปนส่ิงท่ีไมยากนัก และบาง
องคกรท่ีเปนองคกรนานาชาติ อยางหนวยงานท่ีเกี่ยวโยงกับสหประชาชาติ ก็อาจจะมีโอกาสสูงท่ีจะ
ขายใหองคเหลานี้ท่ีมีอยูท่ัวโลก 

ตลาดธุรกิจประกอบดวยองคกรท้ังหมดท่ีตองการสินคาและบริการเพื่อใชในการผลิต
สินคาหรือบริการอ่ืน ๆ เพื่อจะจําหนาย ใหเชา หรือจัดสรรใหกับบุคคลอ่ืน อุตสาหกรรมท่ีสําคัญท่ี
ประกอบกันข้ึนเปนตลาดธุรกิจไดแก อุตสาหกรรมเกษตร ปาไม ประมง การผลิต การขนสง การ
ส่ือสาร สาธารณูปโภค การจําหนายสินคาแกผูซ้ือท่ีเปนองคกรธุรกิจนั้น มีมูลคาเปนเงินตราและ
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ปริมาณสินคาท่ีสูงกวาการจําหนายแกตลาดผูบริโภค ตลาดธุรกิจนั้นมีลักษณะท่ีแตกตางจากตลาด
ผูบริโภคอยางชัดเจนหลายประการ คือ 

1. ผูซ้ือมีจํานวนนอยราย นักการตลาดธุรกิจโดยปกติติดตอกับผูซ้ือท่ีมีจํานวนนอยราย
กวานักการตลาดผูบริโภค 

2. ผูซ้ือรายใหญกวา ตลาดท่ีจัดวาเปนตลาดธุรกิจสามารถดูไดจากลักษณะของการซ้ือ
สินคาท่ีมีสัดสวนมาก (High Buyer–Concentration Ratio) 

3. ความสัมพันธระหวางซัพพลายเออร–ลูกคาท่ีใกลชิด แมตลาดธุรกิจจะมีฐานลูกคาท่ีเล็ก
กวาแตมีความสําคัญและพลังซ้ือเหนือกวาตลาดผูบริโภค ทําใหสามารถสังเกตเห็นความสัมพันธอัน
ใกลชิดระหวางลูกคาและซัพพลายเออรในตลาดธุรกิจ ซ่ึงโดยปกติแลวซัพพลายเออรจะตองผลิต
สินคาใหตรงกับความตองการเฉพาะของลูกคาท่ีเปนองคกรธุรกิจ และซัพพลายเออรรายใดท่ี
สามารถใหในส่ิงท่ีลูกคาตองการก็จะเปนผูไดธุรกิจนั้น ๆ ไป 

4. ผูซ้ือรวมตัวตามสภาพภูมิศาสตร 
5. อุปสงคท่ีตอเนื่อง 
6. อุปสงคมีความยืดหยุนนอย สินคาและบริการท่ีจําหนายในตลาดมีอุปสงคท่ีมีความ

ยืดหยุนนอย คือปริมาณการซ้ือไมไดรับผลกระทบจากการเปล่ียนแปลงดานราคามากนัก อุปสงคใน
สินคาและบริการของตลาดธุรกิจจะมีความยืดหยุนนอยในระยะส้ันเพราะผูผลิตไมสามารถ
เปล่ียนแปลงการผลิตของตนไดอยางรวดเร็ว นอกจากนี้สินคาธุรกิจท่ีมีรอยละของตนทุนรวมท่ีตํ่าก็
จะมีความยืดหยุนของอุปสงคนอยเชนกัน 

7. อุปสงคมีความผันแปร อุปสงคในสินคาและบริการมีแนวโนมท่ีจะออนไหวกวาอุปสงค
ในสินคาอุปโภคบริโภค กลาวคือ สัดสวนความตองการท่ีเพิ่มข้ึนของผูบริโภคสงผลใหสัดสวน
ความตองการส่ิงท่ีจําเปนตอการผลิตสินคาเพิ่มมากข้ึน นักเศรษฐศาสตรเรียกสถานการณนี้วา
ผลกระทบเรงดวน (Acceleration effect) 

8. บุคคลท่ีมีสวนรวมในการจัดซ้ือหลายรายดวยกัน บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ
ขององคกรธุรกิจมักจะมีจํานวนมากกวาการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 
การซ้ือโดยตรง ผูซ้ือท่ีเปนองคกรธุรกิจมักจะซ้ือจากผูผลิตโดยตรงแทนท่ีจะซ้ือผานคน

กลางโดยเฉพาะอยางยิ่งสินคาท่ีมีความซับซอนทางดานเทคนิค และหรือมีราคาแพง 
การซ้ือแบบแลกเปล่ียน 
การเชาซ้ือ 
สถานการณการซ้ือขององคกรธุรกิจ 
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ผูซ้ือท่ีเปนองคกรธุรกิจตองทําการตัดสินใจเกี่ยวกับการซ้ือหลายคร้ัง ซ่ึงจะมากหรือนอย
ข้ึนอยูกับประเภทของสถานการณการซ้ือ ผูเช่ียวชาญดานการตลาด ไดแบงแยกประเภทของ
สถานการณการซ้ือออกเปนสามสถานการณดวยกัน คือ  

1. การซ้ือซํ้าจากผูขายประจํา  
2. การซ้ือแบบปรับปรุง 
3. การซ้ือใหม 
 
ปจจัยหลักท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือขององคกรธุรกิจ 
การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคที่เปนองคกรธุรกิจนั้นมักไดรับอิทธิพลจากปจจัย ตางๆ  

มากมาย องคกรธุรกิจมักจะตัดสินใจเลือกโดยอาศัยปจจัยทางเศรษฐศาสตร คือ ทางเลือกท่ีให
ประโยชนและคุมคาท่ีสุด ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจมีอยู 4 ประการ
ดวยกัน 

1. ปจจัยดานสถานการณและสิ่งแวดลอม (Environmental Factors) 
องคกรธุรกิจใหความสนใจตอสถานการณและส่ิงแวดลอม โดยอยูภายใตหลักการทาง

เศรษฐศาสตร เชน ปริมาณการผลิต ปริมาณการลงทุน ปริมาณการบริโภคและอัตราดอกเบ้ีย ในชวง
ภาวะเศรษฐกิจถดถอย องคกรจะลดปริมาณการลงทุน ปริมาณการซ้ือ อุปกรณตางๆ และปริมาณ
สินคาคงเหลือลดลง ซ่ึงในภาวะเชนนี้นักการตลาดสามารถกระตุนปริมาณการซ้ือของลูกคาท่ีเปน
องคกรไดเพียงเล็กนอยเทานั้น  ลูกคาท่ีเปนองคกรมักจะติดตามขาวสารดานเทคโนโลยี การเมือง
และการพัฒนาของบริษัทคูแขง นั่นหมายถึงส่ิงแวดลอมตางๆ เหลานี้มีอิทธิพลตอองคกร 

2. ปจจัยภายในองคกร (Organization Factors) 
ทุกองคกรมีลักษณะท่ีแตกตางกัน ไมวาจะเปนดานวัตถุประสงค นโยบาย ข้ันตอน 

โครงสรางในองคกรและระบบภายในองคกร 
3. ปจจัยระหวางบุคคล และปจจัยสวนบุคคล (Interpersonal and Individual Factors) 

ลูกคาแตละรายจะมีแรงจูงใจ การรับรูท่ีมีลักษณะแตกตางกัน จะมีลักษณะการซ้ือท่ี
แตกตางกัน ซ่ึงมีท้ังผูซ้ือท่ีมีความเช่ียวชาญเฉพาะดานของตน ผูซ้ือท่ีตองการส่ิงท่ีดีท่ีสุด และผูซ้ือท่ี
ตองการทุกอยาง ผูซ้ือบางรายมีการศึกษาสูง และมีความชํานาญในการใชคอมพิวเตอรในการ
วิเคราะหขอเสนอจากผูขายหลายๆ รายกอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือ 

4. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) 
ปจจัยดานวัฒนธรรมเปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีควรพิจารณาเนื่องจากเหตุผลท่ีทําใหเกดิการซ้ือ

ผันแปรตามวัฒนธรรมของแตละประเทศได นักการตลาดควรเขาใจในวัฒนธรรมขององคกรท่ีทํา
ธุรกิจรวมกัน 
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2.2 ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ  
พุทธชาติ  คํามูล (2549) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑจากโรงงานบุญญะศานตของผู ซ้ือในอําเภอเมือง  จังหวัดอุตรดิตถ  โดยการใช
แบบสอบถามโดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีลักษณะเปนรานคา รานอาหาร และเปนรถเข็น
ขายของ พบวา พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑของผูซ้ือจะซ้ือเพิ่มเม่ือผลิตภัณฑใกลหมดคิดเปนรอยละ 
52.7 หลักเกณฑท่ีใชในการเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ หลักเกณฑผลิตภัณฑของโรงงานมีรสชาติอรอย 
คิดเปนรอยละ 60.7 รองลงมาอันดับ 2 คือหลักเกณฑผลิตภัณฑของโรงงานเปนผลิตภัณฑท่ีสะอาด
และมีคุณคาทางโภชนาการคิดเปนรอยละ 58.7 รองลงมาอันดับ 3 คือหลักเกณฑพนักงานขายของ
โรงงานบริการดีและสุภาพ คิดเปนรอยละ 58.0 สวนหลักเกณฑท่ีมีผูตอบเลือกนอยท่ีสุด คือ
หลักเกณฑผลิตภัณฑของโรงงานมีหลายราคาใหเลือก คิดเปนรอยละ 22.7 รองลงมาอันดับ 2 คือ
หลักเกณฑมีการบอกตอและการแนะนําตอจากคนใกลชิด คิดเปนรอยละ 27.3 รองลงมาอันดับ 3  
คือ หลักเกณฑผลิตภัณฑของโรงงานมีราคาถูกกวาท่ีอ่ืน ผูตอบแบบสอบถามซ้ือผลิตภัณฑจากทาง
โรงงานแหงเดียว คิดเปนรอยละ 52.7 และซ้ือจากแหลงอ่ืน คิดเปนรอยละ 47.3 และจํานวนของ
แหลงท่ีซ้ือผลิตภัณฑมีจํานวน 1-2 แหง คิดเปนรอยละ 87.3  

ปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑมีความสําคัญโดยรวมระดับปาน
กลาง มีคาเฉล่ียเทากับ 3.10 โดยใหความสําคัญตอปจจัยส่ิงแวดลอมระดับมากมีคาเฉล่ียเทากับ 3.59
และใหความสําคัญระดับปานกลางตอปจจัยเฉพาะบุคคล ปจจัยดานวัฒนธรรม และปจจัยภายใน
องคกร มีคาเฉล่ียเทากับ  3.23, 2.85, 2.75 ตามลําดับ ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวมเทากับ 3.58 ใหความสําคัญตอปจจัย
ผลิตภัณฑเปนอันดับแรก มีคาเฉล่ียเทากับ 4.09 รองลงมาอันดับ 2 คือปจจัยดานราคา  มีคาเฉล่ีย
เทากับ 4.06 รองลงมาอันดับ 3 คือ ปจจัยดานการจัดจําหนาย  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.80 และให
ความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเปนอันดับสุดทาย มีคาเฉล่ียเทากับ 3.06  

อุทัย  สุขศิริ (2540) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชอาหารขนสําเร็จรูป
ของเกษตรกรผูเล้ียงโคนมในจังหวัดขอนแกนพบวา เกษตรกรผูเล้ียงโคนมเปนเพศชายรอยละ 88.0 
เปนระบบการดําเนินงานในครอบครัว รอยละ 91.3 เกษตรกรผูเล้ียงโคนมสวนใหญรวมโครงการ
พัฒนาการเล้ียงโคนมในจังหวัดขอนแกน รอยละ 73.4 สวนท่ีเหลือเขารวมโครงการสงเสริมการ
เล้ียงโคนมอ่ืน ๆ มีการเขารวมประชุมสัมมนาอยางนอย 3 คร้ังตอป หรือรอยละ 42.2 เกษตรกรผู
เล้ียงโคนมสวนใหญไดรับการถายทอดเทคโนโลยีการเล้ียงโคนมโดยการใชอาหารขนสําเร็จรูปใน
การเล้ียงโคนมทุกระยะ ต้ังแต ลูกโคนม โคสาวอายุมากวา 1 ป โคสาวผสมติด โครีดนม และโคพัก
การรีดนม ปญหาและอุปสรรคดานปจจัยส่ิงแวดลอม มีคาเฉล่ียรวมในระดับไมมีอุปสรรค  ปญหา
และอุปสรรคดานปจจัยภายในองคกร มีคาเฉล่ียรวมในระดับไมมีอุปสรรค  และปญหาและ
อุปสรรคดานปจจัยสวนประสมการตลาดมีคาเฉล่ียรวมในระดับนอย 
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เกษตรกรเคยใชอาหารขนสําเร็จรูประหวาง 1-3 ตรา หรือรอยละ 58.3 และอาหารขน
สําเร็จรูปท่ียังใชอยู ใชตรา ธันเดอรฟด รอยละ 34.4 และโชคชัย รอยละ 31.8  อิทธิพลของปจจัยท่ีมี
ตอการตัดสินใจเลือกใชอาหารขนสําเร็จรูปของเกษตรกรผูเล้ียงโคนม คือ คุณภาพของอาหารขน
สําเร็จรูป มีอิทธิพลตอการตัดสินใจอยูในระดับปานกลาง คาเฉล่ียเทากับ2.02 การไดรับคําแนะนํา
จากบุคคลตาง ๆ คาเฉล่ียรวมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชอาหารขนสําเร็จรูปนอย คาเฉล่ีย
เทากับ 0.88 การจัดจําหนายของบริษัทอาหารและตัวแทนจําหนายคาเฉล่ียรวมมีอิทธิพลตอการ
เลือกใชอาหารขนสําเร็จรูปนอย คาเฉล่ียเทากับ 1.23 การสงเสริมการขายและบริการจากหนวยงาน
ท่ีผลิตอาหารขนสําเร็จรูป เพื่อจําหนาย คาเฉล่ียรวมมีอิทธิพลตอการเลือกใชอาหารขนสําเร็จรูปนอย 
คาเฉล่ียเทากับ 0.95 การโฆษณา คาเฉล่ียรวมไมมีอิทธิพลตอการเลือกใชอาหารขนสําเร็จรูป 
คาเฉล่ียเทากับ 0.43  

อนุวัตร  ภูวเศรษฐ ( 2548 ) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกซ้ือน้ํายาเคลือบสมของผูประกอบการโรงเคลือบสม  จังหวัดเชียงใหม  พบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 30-39 ป เปนเจาของโรงเคลือบสมและสวนสม ผู
มีอํานาจในการตัดสินใจส่ังซ้ือน้ํายาเคลือบสม คือ เจาของเปนผูตัดสินใจในการส่ังซ้ือ สวนใหญเคย
ใชน้ํายาเคลือบสมยี่หอซิตราชายน และย่ีหอท่ีใชปจจุบัน คือ  ซิตราชายน เหมือนกัน สาเหตุท่ีเลือก
ซ้ือยี่หอในปจจุบัน คือ คุณภาพของสินคา ส่ือท่ีทําใหทราบขอมูลเกี่ยวกับน้ํายาเคลือบสมจาก
พนักงานขายเขามาติดตอโดยตรง  และมีนโยบายในการจัดซ้ือน้ํายาเคลือบสม โดยคํานึงถึงคุณภาพ
ของน้ํายา สวนปจจัยดานสภาพแวดลอมท่ีมีผลตอการจัดซ้ือน้ํายาเคลือบสมมากท่ีสุด คือ การ
แขงขันในธุรกิจเคลือบสม และนอยท่ีสุด คือ เทคโนโลยีท่ีเปล่ียนแปลง ปจจัยภายในองคกรท่ีมีผล
ตอการจัดซ้ือน้ํายาเคลือบสมมากท่ีสุด คือ วัตถุประสงคของลูกคาสม  

ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด ไดแก ปจจัยดานการจัดจําหนาย
มีปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียระดับมากท่ีสุดคือ สงสินคาถูกตอง ปจจัยดานผลิตภัณฑมีปจจัยยอยท่ีมี
คาเฉล่ียระดับมากท่ีสุดคือ การรับประกันสินคา ปจจัยดานราคามีปจจัยยอยท่ีมีคาเฉลี่ยระดับมาก
ท่ีสุดคือ ราคาของนํ้ายาเคลือบ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียระดับ
มากท่ีสุดคือ พนักงานขายมีความนาเช่ือถือ/มีความรับผิดชอบ ตามลําดับ สําหรับปญหาท่ีพบมีดังนี้ 
ดานผลิตภัณฑ ไดแก อายุการเก็บรักษาไมนาน ไมมีการรับประกันคุณภาพสินคา ดานราคา ไดแก 
ราคาไมคงท่ี ดานสถานท่ีจัดจําหนาย ไดแก มีบริการขนสงที่ลาชา และดานสงเสริมการตลาด ไดแก 
ไมมีสวนลด  
 


