
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
การศกึษาปจจยัสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสนิใจเลือกซื้ออุปกรณการพิมพ

ของผูประกอบการอุตสาหกรรมการพิมพในกรุงเทพมหานคร ผูศึกษาไดใช แนวคิดทฤษฎี 
และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 

สวนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps)   หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่
สามารถควบคุมได ซ่ึงกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการและ
สรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย (วารุณ ี ตันตวิงศวานิช และคณะ, 2546: 24-26) 
ประกอบดวย  

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงการผสมผสานของสินคาและบริการที่กิจการ
เสนอตอตลาดเปาหมายประกอบดวย ความหลากหลาย คุณภาพ การออกแบบ รูปแบบ ตรา
ผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ การบริการ ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Value) ใน
สายตาของลูกคา จึงจะทําใหสินคาหรือผลิตภัณฑนั้นสามารถขายไดในการกําหนดกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยดังนี ้

1.1 ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation) ความแตกตาง 
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2 พิจาราณาองคประกอบ (คุณสมบัติของผลิตภณัฑ) (Product Component) 
เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คณุภาพ การบรรจภุณัฑ ตราสนิคา และอ่ืน  ๆ

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภณัฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของผลิตภัณฑเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและคุณคาในสายตาของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Positionig) เพื่อใหผลิตภณัฑมีลักษณะ 
ใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองของ
ลูกคากลุมเปาหมายไดดยีิ่งขึ้น 
   1.5 กลยุทธที่เกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสาย
ผลิตภัณฑ (Product Line) 
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2.  ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงนิที่ลูกคาตองการจายเพื่อใหไดมาซึง่ผลิตภัณฑ 
ประกอบดวย  ราคาที่กําหนดไวในรายการ สวนลด สวนที่ยอมใหลูกคา ระยะเวลาชําระคืน สินเชื่อ 
ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึน้ถัดจาก Product ราคาตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวางคณุคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนัน้ๆ ตัวคุณคาสูงกวาราคากจ็ะ
ตัดสินใจซื้อสินคา ดังนั้นผูกาํหนดกลยุทธดานราคาจะตองคํานึงถึง 
   2.1 คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจาราณา
วาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
   2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกีย่วของ 
   2.3 การแขงขัน   

3.  การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงกจิกรรมของกิจการที่ทาํให 
ผลิตภัณฑไปสูกลุมผูบริโภค ประกอบดวย ชองทางการจัดจําหนาย  ความครอบคลุมในการจดั
จําหนาย ความหลากหลาย  ทําเลที่ตั้ง  การขนสง  การจดัสงกําลังทางธุรกิจ ประกอบไปดวย 2 สวน 
ดังนี ้
   3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุมของ
บุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกีย่วของกับการเคลื่อนยายกรรมสิทธในผลิตภัณฑ หรือเปนการ
เคลื่อนยายผลติภัณฑจากผูผลิต ไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑ
และ/หรือกรรมสิทธที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจงึ
ประกอบไปดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
   3.2 การกระจายสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผนหรือการ
ควบคุมอาจเลอืกการเคลื่อนยายวตัถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูป จากจดุเริ่มตนไปยังจุด
สุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวงักําไร หรือหมายถึงกิจกรรม
ที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม  

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงกิจกรรมเพื่อสื่อสารถึงขอดีของ 
ผลิตภัณฑและชักชวนใหกลุมลูกคาเปาหมายซื้อผลิตภัณฑ ประกอบดวย การโฆษณา  การขายโดย
บุคคล การสงเสริมการตลาด  การแจงขาวและการประชาสัมพันธ  การตลาดทางตรงและการตลาด
ออนไลน ดังนั้นเครื่องมือในการสื่อสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตอง
ใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (IMC: Intergrated Marketing 
Communication)  
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โดยพิจาราณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  
เครื่องมือสงเสริมการตลาด ที่สําคัญมีดังนี้ 
   4.1 การโฆษณา (Avertising) เปนกิจกรรมการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการและผลิตภัณฑบริการ หรือความคดิที่ตองการจายเงินโดยผูอุปถัมณรายการ กลยุทธในการ
โฆษณา (Creative Strategy) และกลยุทธวธีิการโฆษณา (Advertising Tactics) กลยทุธส่ือ (Media 
Strategy) 
   4.2 การขายโดยใชพนักขาย (Pesonal Selling) เปนการสื่อสารระหวาง
บุคคลกับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือที่เปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภณัฑ หรือบริการ หรือมี
ปฎิกิริยาตอความคิด หรือเปนการเสนอการขายโดยหนวยงานขาย เพื่อใหเกิดการขายหรือสราง
ความสัมพันธอันด ี
   4.3 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวสารในการประชาสัมพันธ 
ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใชหรือการซื้อ โดยลูกคาขั้นสดุทาย หรือบุคคลอื่น 
   4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) 
การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมกีารจายเงนิ โดยการผานสือ่
หรือส่ิงพิมพ สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มกีารจะวางแผน โดยองคการหนึง่
เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกลบักลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกจิกรรมหนึ่งของการ
ประชาสัมพันธ 
   4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response 
Marketing) และการตลาดเชือ่มตรง (Online Marketing) เปนการตดิตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆที่นักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันทีซ่ึงประกอบดวย 
         -   การขายทางโทรศัพท 
                                  -   การขายโดยใชจดหมายตรง 
                                  -   การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึง
จูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน การใชคูปองแลกซื้อ 
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ทฤษฎีตลาดธรุกิจและพฤติกรรมการซื้อทางธุรกิจ   

ตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซื้อทางธุรกิจ (วารุณี ตันติวงศวานิช และคณะ, 2546: 
87-98) หมายถึง องคการทั้งหมดที่ซ้ือสินคาหรือบริการสําหรับใชในกระบวนการผลิตสินคาหรือ
บริการอื่นเพื่อจําหนาย ใหเชา หรือเปนปจจยัการผลิตสําหรับการผลิตสินคาอื่น ตลาดธุรกิจยัง
รวมถึงการซื้อสินคาของผูขายปลีกและขายสงที่จัดหาสินคาเพื่อขายตอหรือใหเชาเพือ่สรางกําไร ใน
กระบวนการซือ้ของธุรกิจ (Business buying process) ผูซ้ือทางธุรกจิจะตดัสินใจผลติภณัฑและบรกิาร
ใดทีอ่งคกรจําเปนตองซื้อ จากนัน้จึงทาํการเสาะหา ประเมนิคาและตัดสนิใจเลือกตราผลิตภณัฑและผู
จัดหา กิจการที่จําหนายใหแกองคการธุรกจิอื่นๆ จําเปนตองเขาใจตลาดธุรกจิและพฤติกรรมผูซ้ือทาง
ธุรกิจเปนอยางดีที่สุด ซ่ึงกระบวนการตดัสนิใจซื้อทางธุรกิจจะเกี่ยวของกับ 8 ขั้นตอน ประกอบดวย 

1. การตระหนักถึงปญหา เมื่อมีบุคคลใดบุคคลหนึ่งของกิจการตระหนักถึง 
ปญหาหรือมีความตองการ ซ่ึงตอบสนองความตองการนี้โดยการไดมาซึ่งสินคาหรือบริการอยาง
ใดอยางหนึ่ง การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition ) อาจเกิดขึ้นไดทั้งปจจัยภายในและ
ภายนอก ปจจัยภายนอก เชน กิจการอาจติดสินใจนําผลิตภัณฑตัวใหมออกตลาด จําเปนตองมี
การผลิตและวตัถุดิบตัวใหม หรือเครื่องจักรที่ใชอาจเสยี และจําเปนตองซื้ออะไหลใหมมาทดแทน 
บางครั้งผูจัดการฝายจัดซื้ออาจจะรูสึกไมพอใจในคณุภาพ บริการหลังการขาย หรือราคาของผลิตภัณฑ
ของผูจัดหารายใดรายหนึ่งในปจจุบัน เปนตน สวนปจจยัภายนอก เชน ผูซ้ืออาจมีแนวคดิใหมๆเกี่ยวกบั
การจัดแสดงสนิคา ไดเห็นโฆษณาหรือไดรับโทรศัพทจากพนกังานขายที่เสนอผลิตภัณฑทีม่ีคุณภาพ
ดีกวา หรือราคาต่ํากวา กลยุทธการโฆษณามักจะกระตุนใหลูกคาตระหนักถึงปญหาที่มีอยู จากนัน้ก็
พยายามแสดงใหเห็นวาสินคาและบริการของตนสามารถแกปญหาเหลานัน้ไดอยางไร 

2. การกําหนดความตองการทั่วไป เมื่อมีการตระหนกัถึงความจําเปนแลวขัน้ตอไป
ผูซ้ือจะ กําหนดความตองการทั่วไป (General Need Description) ซ่ึงเปนการระบุลักษณะทัว่ไป 
คุณภาพของสนิคาที่ตองการและปริมาณความตองการ หากสินคาที่ตองการเปนมาตรฐานปญหาขั้น
นี้ก็จะนอยมากแตถาไมใชและเปนสินคาที่ซับชอนผูซ้ือก็อาจปรึกษารวมกันหลายฝาย เชนวิศวกร 
หรือผูใชสินคานั้นโดยตรง ทีมงานจะตองจัดลําดับความสําคัญของความนาเชื่อถือ ความอดทน 
ราคา และลักษณะอื่นๆดูวาอะไรสําคัญมากนอยเพียงไร ในขั้นตอนนี้ นกัการตลาดทางธุรกิจทีด่ี
จะตองชวยผูซ้ือในการระบุความจําเปน และจัดหาขอมลูเกี่ยวกับผลิตภัณฑตางๆ วาผลิตภัณฑใดมี
คุณคามากกวากัน 
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3. การกําหนดคุณลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ จะทําการตัดสินและกําหนด 
คุณลักษณะเฉพาะทางเทคนิคของสินคาที่ดีที่สุด องคกรที่ทําหนาที่จัดซื้อจะตองกําหนดคุณลักษณะ
เฉพาะของผลิตภัณฑ (Product Specification) ทางเทคนิคซึ่งมักจะไดรับความชวยเหลือจากทีม
วิศวกรรมวิเคราะหคุณคาทําการ การวิเคราะหคุณคา (Value Analysis) เชนเดียวกับผูขายก็สามารถใช
การวิเคาะหคุณคาเปนเครื่องมือหนึ่งที่จะชวยใหลูกคารายใหมๆ มั่นใจในผลิตภัณฑของตนมากขึ้น 

4. การเสาะหาผูจัดหา (Supplier Search) ผูซ้ือจะแสวงหาผูจําหนายที่ดีทีสุ่ด ผูซ้ือ
สามารถหาผูจัดหาที่มีคุณสมบัติตรงตามความตองการไดจาํนวนหนึ่ง ซ่ึงอาจทําไดโดยการหาจากนามา
นุกรมการคา จากคอมพิวเตอร หรือโทรศัพทไปขอคําแนะนําจากกจิการอื่น  สําหรับนักการตลาดแลว
การใชอินเตอรเน็ตเปนการทําใหไดรูจักผูจัดหาทุกขนาด ผูจัดหารายยอยก็จะไดรับประโยชน
เชนเดยีวกับ ผูจัดหารายใหญ ซ่ึงผูจัดหารายยอยสามารถมีรายช่ืออยูในแคตตาล็อกออนไลนเดยีวกนั 
โดยจายคาธรรมเนยีมเพยีงเลก็นอย 

5. การชักชวนผูจัดหาใหทําการเสนอขาย (Proposal Solictation) ก็คือ การที่ผูซ้ือ
ทําการซักชวนใหผูจดัหาที่มคีุณสมบัตติรงตามที่ตองการใหทาํการเสนอขาย ผูจัดหาบางรายอาจจะสง
เพียงแคตตาล็อกหรือพนกังานขายเพยีงคนเดียวมายังกจิการ อยางไรก็ดีถาหากผลติภณัฑที่ตองการ
ซ้ือมีความซับซอนหรือมีราคาแพงโดยปกติผูซ้ือตองการใบเสนอราคาที่เปนลายลักษณอักษรและมี
รายละเอียดทีค่อนขางสมบูรณ หรือตองมกีารนําเสนออยางเปนทางการจากผูจัดหา 

6. การคัดเลือกผูจัดหา ผูซ้ือทบทวนขอเสนอตางๆ และตดัสินใจเลือกผูจัดหาที่คิด
วาดีที่สุดซึ่งอาจเปนรายเดียวหรือหลายรายก็ได ระหวางการคัดเลือกผูจัดหา (Supplier Selection) 
ศูนยกลางการจัดซื้อมักเขียนคุณสมบัติและความสําคัญที่เกี่ยวของกับผูจัดหาที่ตองการ อันไดแก 
คุณภาพของสินคาและบริการ การขนสงที่ตรงเวลา พฤติกรรมดานจริยธรรม ความซื่อสัตยในการ
ติดตอส่ือสาร และการใหราคาที่สมเหตุสมผล รวมถึงปจจยัอ่ืนๆไดแก ความสามารถในการซอมแซม
และบรกิาร การใหคาํแนะนาํและความชวยเหลือทางดานเทคนิค ทาํเลทีต่ั้งภูมิศาตร ประวัติการทํางาน 
และชื่อเสยีงในอดตีเปนตน 

7. การกาํหนดคณุลักษณะเฉพาะการสัง่ซื้อประจํา (Order-Routine Specification) 
โดยผูซ้ือเขียนคําสั่งสุดทายแกผูจัดหาทีไ่ดเลือกโดยใสรายละเอียดคุณลักษณะเฉพาะทางเทคนิคของ
ผลิตภัณฑ ปริมาณที่ตองการ เวลาในการสงมอบ  เงื่อนไขการสงคืนสินคา และการรับประกัน หรือ
ผูซ้ืออาจจะใช การทําสัญญาคลุม (Blanket Contracts) การสั่งซื้อตามสัญญาคลุมจะลดขั้นตอนการ
เจราจาตอรองที่มีคาใชจายสงู ในแตละครั้งที่มีความตองการสินคา การทําสัญญาครอบคุมยังทําใหผู
ซ้ือสามารถสั่งซื้อสินคาไดบอยขึ้นในปริมาณที่นอยลงซึง่เปนผลใหระดับสินคาคงคลังและตนทุน
ในการถือครองต่ําลง 
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8. การทบทวนผลการปฎิบตัิงาน(Performance Review) ผูซ้ือจะตองอันดับความ 
สนใจกับผูจดัหาตัดสินใจวาจะสั่งซื้อสินคาตอไป  หรือมีการเปลี่ยนแปลงการสั่งซื้อหรือเลิกสั่งซื้อ
สินคาจากผูจัดหารายนัน้ งานของผูจําหนายก็ตองตรวจสอบผลการปฎิบัติงานโดยวัดจากปจจยัเดยีวกบั
ที่ผูซ้ือใช เพื่อทําใหมั่นใจวาผูขายไดสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดตามที่คาดหวัง 

นอกจากกระบวนการตดัสินใจซื้อทางธุรกิจตามรายละเอยีดขางตนแลว ในการซื้อ
ขององคกร  จะตองคํานึงถึงปจจัยสําคัญของผูซ้ือที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ทั้ง 4 ดาน คือ 

1. สภาพแวดลอม ไดแก การพัฒนาทางเศรษฐกิจ สภาพการจดัหาการ
เปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยี  การพัฒนาทางการเมืองและกฎหมาย  การพัฒนาการแขงขัน  
วัฒนธรรมและประเพณ ี

2. การจัดการองคกร ไดแก วตัถุประสงค นโยบาย วิธีปฎิบัติ โครงสรางการ
จัดองคการระบบ 

3. ปจจยัดานปฎิสัมพันธ ไดแก อํานาจหนาที่  สถานะ ความเอาใจใส การซักชูง 
4. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ การศึกษา ตําแหนงงาน บุคลิกภาพ ทัศนคต ิ

ตอความเสี่ยง 
 
พฤติกรรมการซื้อระหวางธุระกิจ    
 พฤติกรรมการซื้อระหวางธุระกิจ (Business-to-Business) (Bearden, 
Ingram และ LaForge อางถึงใน อรชร มณสีงฆ และคณะ, 2548: 76-78)  
 ลักษณะการซือ้ของตลาดธุรกิจ หมายถึง พฤติกรรมการซื้อของธุรกิจร
หวางธุรกิจ (Business-to-Business) การมององคกรในฐานะเปนผูซ้ือ (Buyers) ตองทําหนาที่
เกี่ยวของกับกจิกรรมตางๆ ในการซื้อ ไดแก การแลกเปลี่ยนระหวางผูซ้ือกับผูขายที่เปนองคกร
ธุรกิจ โดยทัว่ไปธุรกิจมกีารสั่งซื้อ 2 แบบ ไดแก การซื้อวัตถุดิบหรือผลิตภณัฑที่ตองใชการ
ดําเนินงานในชีวิตประจําวันและการซื้อสินคาประเภททนุ เชน เครื่องจกัร เครื่องกําเนิดไฟฟา ระบบ
คอมพิวเตอร และระบบสื่อสารเปน 
 องคกร (Organizations) แบงเปน 4 ประเภท ไดแก องคกรธุรกิจ (Business 
firms) ตลาดรัฐบาล (Government Market) ตลาดผูขายตอ (Reseller Markets) และตลาดสถาบัน
(Institutional Markets) 
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 ปจจุบันผูซ้ือธุรกิจ (Business Buyers ) ตระหนกัถึงการจัดจําการหวงโซ
อุปทาน (Supply chain management) เพิ่มขึ้น แนวคดิการจัดหวงโซอุปทาน หมายถึง การบุรณาการ 
กระบวนการทางธุรกิจ โดยเริ่มตนจากความตองการของลูกคาหรือผูใชคนสุดทาย (End User) ไป
จนถึงผูขายวัตถุดิบรายแรก (Original Suppliers) เพื่อนําเสนอผลิตภณัฑบริการและขอมูลที่สราง
มูลคาเพิ่มสําหรับลูกคา พื้นฐานแนวคิด คือการกําจัดสิ่งกดีขวางภายในตางๆ เพื่อใหบริการลูกคาได
ดียิ่งขึ้นและเกดิความไดเปรียบในการแขงขัน การมุงเนนการจัดการหวงโซอุปทานทําใหเกดิแนวคิด
การจัดการอุปทาน (Supply Management) ที่มีความหมายในเชงิลึกมากกวาโดยการจัดการหวงโซ
อุปทานใหความสนใจเฉพาะการจัดการดานกายภาพ (Physical) และขอมูล (Information) สวน
แนวคดิการจดัการหวงโซอุปทาน มุงความสนใจมากขึ้นในดานการหมุนเวยีนดานการเงิน 
(Financial Flows) และการบริหารความสัมพันธระหวางผูขายและผูซ้ือ 
 คุณลักษณะพฤติกรรมการซื้อของุรกิจ ถึงแมการซื้อของธุรกิจและการซื้อ
ของผูบริโภคจะมีความเหมือนกันบางในบางลักษณะ แตยังมีความแตกตางกันบางในบางพฤติกรรม
การซื้อและการตัดสินใจ โดยหลักการผูบริโภคจะซื้อเพื่อใชเองหรือใชในครอบครัว แตผูซ้ือธุรกิจ
จะซื้อเพื่อการผลิตตอ เพื่อการดําเนินงาน หรือซ้ือเพื่อนําไปขายตอใหกบัผูบริโภคคนอื่นๆ เชนการ
ซ้ือวัตถุดิบ วัสดุสํานักงาน การประกันภัยตางๆเปนตน  
 ความสําคัญของการซื้อของธุรกิจ ตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซื้อของ
ธุรกิจมีความสําคัญ 2 ประการไดแก ประการแรก ขนาดของตลาดธุรกิจเปนโอกาสที่ดึงดูดนกัการ
ตลาดเนื่องจากเปนตลาดที่มคีวามตองการจํานวนมาก ทําใหเกดิการแขงขันสูง ประการที่สอง 
องคกรหลายๆแหง พยายามเพิ่มกําไร โดยการปรับปรุงวิธีการในการจดัซื้อ ทําใหนกัการตลาดตอง
ตระหนกัถึงการเปลี่ยนแปลงนี้ และปรับความพยายามทางการตลาดใหเหมาะสมกับการ
เปลี่ยนแปลงของตลาดธุรกิจ 
 แนวโนมในการซื้อของธุรกิจ การดําเนินการจัดซื้อของธุรกิจตางๆ กําลัง
อยูภายใตการเปลี่ยนแปลง ซ่ึงเปนผลมาจากปจจยัตางๆ  ซ่ึงมีผลกระทบตอนักการตลาดที่จะกําหนด
กลยุทธในการเขาถึงผูจัดซื้อในตลาดธุรกิจอยางมีประสิทธิภาพ ปจจยัเหลานี้ไดแก การปรับปรุง
ผลผลิต การใชเทคโนโลยใีนการดําเนินการจัดซื้อ แนวคิดการตลาดสัมพันธ และการคํานึงถึง
ผลกระทบตอส่ิงแวดลอม เปนตน 
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วรรณกรรมที่เก่ียวของ  
  สุริยันต  วงศอาษา (2544) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการโรง
พิมพของธุรกิจในเขตเทศบาลอุดรธานี ผลการศึกษาพบวา ลูกคาสวนใหญเปนบุคคลธรรมดา มีการ
ดําเนินธุรกิจแบบจําหนายสินคา โดยดําเนนิธุรกิจมากกวา 9 ป สวนมากเลือกใชบริการโรงพิมพใน
จังหวดัอุดรธานีโดยมากเปนงานพิมพใบเสร็จรับเงินและใบกํากับภาษ ี และมีการสั่งพมิพในรอบ 1 
ป เปนเงินตั้งแต 2,000 ถึง 6,000 บาท ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อและใชบริการโรง
พิมพ ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจดัจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย โดย
ใหความสําคญัในดานของผลิตภัณฑและราคามาก สวนปจจยัดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับ
ปานกลาง โดยปจจยัดานผลติภัณฑ พบวาผูใชบริการใหความสําคัญในความตองของงานพิมพตาม
ส่ัง ความตรงตอเวลา จํานวนถูกตองตามสั่ง ความละเอยีดของงานพิมพ อยูในระดับแรก สวนดาน
ราคา พบวาผูใชบริการใหความสําคัญในคาบริการสิ่งพิมพที่เหมาะสมอยูในระดับแรก ดานการจัด
จําหนาย พบวาผูใชบริการใหความสําคญัใน สถานที่หางาย หองตดิตองานเปนสดัสวน สถานที่
สะอาดเรียบรอย เปนอันดบัแรก  และ ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  พบวาผูใชบริการให
ความสําคัญในดานการโฆษณา การมีสวนลด อยูในระดับมาก 
  ธัญพร อารุณ (2546) ไดศึกษาเรื่อง ปจจยัที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการ
โรงพิมพของลูกคาในเขตอาํเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ผลการศึกษาพบวา ลูกคาโรงพิมพสวน
ใหญเปนหางหุนสวนจํากดั มีการดําเนนิธุรกิจแบบจําหนายสินคาโดยดําเนินธุรกิจมากกวา 7-9 ป มี
รายไดตอปในการดําเนินธุรกิจตั้งแต 1,2000,001-3,000,000 บาท สวนมากเลอืกใชบริการจาก
จังหวดัอุบลราชธานี โดยมากเปนงาน ใบปลิว โฆษณา แผนพับ และฎีกา มีการสัง่พิมพเปนเงนิ
ตั้งแต 5,001-10,000 บาท ลูกคาสวนใหญใหความสําคัญของปจจัยสวนผสมตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการโรงพิมพ ทั้ง 5 ปจจัยไดแก ปจจยัดานผลิตภณัฑ ดานราคา ดานการจดัจําหนาย ดานการ
สงเสริมการตลาด และดานอื่นๆอยูในระดับมาก สามารถเรียงอันดับความสําคัญไดดังนี ้

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมากในเรื่อง  จาํนวนครบ 
ถูกตองตามคําสั่งของงานพิมพตามสั่ง  มีการบริการออกแบบสิ่งพิมพ การบริการงานดวนงานเสรจ็
ตามเวลานัดหมายและคณุภาพซองกระดาษ สวนดานราคา ใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก
ในเรื่อง  คาบริการสิ่งพิมพในราคาที่เหมาะสม และราคาถูกกวาทีอ่ื่น ดานการจัดจําหนายให
ความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมากในเรือ่ง  สถานที่ตั้งโรงพิมพสะดวกในการตดิตอ มีที่จอดรถ
สะดวกและเพยีงพอ สถานที่สะอาดเรียบรอย การตกแตงหนารานสะดุดตาและการสื่อสารกับโรง
พิมพสะดวก สวนปจจยัดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมากในเรือ่ง  
การมีพนักงานไปติดตอโดยตรง การสะสมยอดสั่งซื้อ การบริการสงงานพิมพถึงบาน การขายผาน
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ทางโทรศัทพและการใหสวนลด และปจจัยอ่ืนๆ ใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมากในเรือ่ง 
เจาของรานมีอัธยาศัยดี มีความรับผิดชอบตองานพิมพทีผิ่ดพลาด และพนักงานมีความกระตือรือรน
ในการบริการ พนักงานมีความสุภาพยิ้มแยมแจมใสเปนกนัเอง  

สุรัตน มีสุวรรณ (2547) ไดศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการใชส่ิงพิมพขององคกรธุรกิจ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา คุณลักษณะขององคกรธุรกิจดานแบบของธรุกิจ 
ลักษณะการดําเนินธุรกิจ ที่ตางกัน มีผลตอการใชส่ิงพิมพขององคกรธุรกิจกรโดยองคกรสวนใหญ
เปนองคกรธุรกิจแบบบริษัทจํากัด ลักษณะการดําเนินธรุกิจเปนผูจําหนาย ระยะเวลาในการดําเนนิ
ธุรกิจ อยางนอย 3 ป ขนาดองคกรเปนองคกรขนาดกลาง มีเงินทุนตั้งแต 5-10 ลาน โดยองคกรตางๆ 
รูจักสถานที่ผลิตสิ่งพิมพจาก เพื่อน/ญาติ/คนรูจัก เงื่อนไขในการชําระคาสิ่งพิมพ สวนใหญชําระ
เปนเครดิต 30 วัน ส่ิงที่ประทับใจจากการใชบริการโรงพิมพ คือ ดานการชําระเงิน มีการใหเครดติที่
ยาว ผูมีอํานาจในการสั่งซื้อองคกร คือ เจาของกิจการ/องคกร การสั่งพมิพประเภทตางๆขององคกร
ธุรกิจ พบวา องคกรจะพิมพบิลสินคาตางๆ เชน ใบเสรจ็รับเงิน ใบกํากับภาษ ีใบสั่งของ ใบรับสินคา 
มากที่สุด องคกรสวนใหญคํานึงถึงราคาของสิ่งพิมพเปนอันดับแรก  และสิ่งที่มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจใชส่ิงพิมพขององคกรอันดับ แรก คือ ราคา ซ่ึงสิ่งพิมพในปจจุบันมีราคาถูกลงกวาในอดีต
มาก การเสนอราคากับองคตางๆ มีคูแขงจํานวนมาก และมกีารตัดราคาสินคากันอยางดุเดือด 
ในขณะที่ตนทนุดานการผลิตสูง วัตถุดิบขยับราคาขึ้นกวาเทาตัว  โดยเฉพาะเรื่องกระดาษ ทําให
ผูประกอบการโรงพิมพ ตองแบกรับภาระในเรื่องของการขึ้นราคาวัตถุดิบตางๆ ในขณะที่ตลาดมี
การลดราคาตอสูกัน บางโรงพิมพยอมลดราคาจนขาดทนุ เพื่อใหไดงานในตอนแรก และคืนทุนใน
งานชิ้นตอไป ส่ิงพิมพบางประเภท เชน นามบัตร การอวยพร หรือบิลสินคาตางๆ บางองคการ
สามารถผลิตใชเองโดยใชเครื่องคอมพิวเตอร โดยอาศัยผูที่มีความรูความชํานาญดานการใช
โปรแกรมเกี่ยวกับการพิมพมาทํา แตในปจจุบนับุคลากรดานการออกแบบสิ่งพมิพยังขาดแคลน 
หากโรงพิมพสามารถหาบุคคลากรมารองรับการออกแบบสิ่งพิมพไดจะทําใหมกีําไรเพิ่มขึ้น 
 


