
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 
 การศึกษาปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาไอทีของตัวแทนจําหนายของ       
บริษัท โปรเฟส ดิสทริบิวช่ัน จํากัด ในจังหวัดเชียงใหม  มีแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ี
เกี่ยวของดังนี ้
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 1. แนวคิดการซ้ือขององคการ (Organizational Buying) 
 Kotler (2003 : 216 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546 : 227)  ไดอธิบาย
แนวคิดการซ้ือขององคการวาเปนกระบวนการตัดสินใจขององคการที่ต้ังข้ึนเพื่อกําหนดลักษณะ
ความตองการในการซ้ือผลิตภัณฑและบริการ การบงช้ี การประเมินผลและการเลือกตราสินคา 
ตลอดจนการพิจารณาผูเสนอขายสินคาตางๆ 
 การซ้ือขององคการมีขอท่ีควรพิจารณา คือ (1) องคการไมไดซ้ือผลิตภัณฑเพื่อการ
บริโภค หรืออรรถประโยชนสวนบุคคล แตตองการสินคาและบริการเพื่อใชในการผลิต การขายตอ 
หรือการใหบริการตอไป (2) มีบุคคลหลายคนเกี่ยวของกับการซ้ือในองคการโดยเฉพาะรายการ
สินคาท่ีสําคัญๆ  ผู ตัดสินใจโดยท่ัวไปมีความรับผิดชอบในองคการ  และการตัดสินใจซ้ือ               
(3) องคการจะกําหนดนโยบาย เง่ือนไข และความตองการเอาไว ซ่ึงผูซ้ือขององคการจะตอง
ระมัดระวังเกี่ยวกับส่ิงท่ีองคการกําหนดไว (4) ในตลาดองคการจะมีการกําหนดเง่ือนไข ขอเสนอ 
สัญญาซ้ือขาย แตในตลาดผูบริโภคไมจําเปนตองมี 
   
 2. แนวคิดปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการซ้ือสินคาธุรกิจ (Major 
Influences on Industrial Behavior) 

Kotler (2003 : 222 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546 : 234-235)  ได
อธิบายแนวคิดปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาธุรกิจวา ประกอบดวยปจจัย 4 
ประการ ดังแสดงในภาพท่ี 1 

 
 



 6 

 
 
 

ปจจัยสภาพแวดลอม      

(Environmental)     

ระดับความตองการซ้ือ ปจจัยภายในองคการ    

(Level of demand) (Organizational)    

ภาวะเศรษฐกิจ วัตถุประสงค ปจจัยระหวางบุคคล   

(Economic outlook) (Objectives) (Interpersonal)   

อัตราดอกเบี้ย นโยบาย ความสนใจ (Interests) ปจจัยเฉพาะบุคคล  

(Interest rate) (Policies) อํานาจ (Authority) (Individual)  

อัตราการเปลี่ยนแปลงทาง กระบวนการ สถานะ (Status) อายุ (Age)   

เทคโนโลย ี (Procedures) ความเห็นอกเห็นใจ รายได (Income) ผูซื้อ (สินคาธุรกิจ)  
(Rate of technological 
Change) โครงสรางขององคการ (Empathy) การศึกษา (Education) (Business buyer) 

การพัฒนาดานการเมืองและ 
(Organizational 
structures) การชักชวน ตําแหนงงาน (Job position)   

ขอหามตางๆ ระบบ (Persuasiveness) บุคลิกภาพ (Personality)   

(Political and regulatory (Systems)   ความเส่ียง (Risk attitudes)  

Developments)     วัฒนธรรม (Culture)  

การพัฒนาการแขงขัน       

(Competitive developments)       

การตระหนักถึงความ
รับผิดชอบ      

ตอสังคม      

(Social responsibility     

concern)     

ภาพท่ี 1 แสดงปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาธุรกิจ 
 
1)   ปจจัยสภาพแวดลอม (Environmental Factors) เปนปจจัยภายนอกองคการ 

เชน สภาพแวดลอมมหภาค ระดับความตองการซ้ือของลูกคา สภาพแวดลอมทางสังคมและ
สภาพแวดลอมของชองทางการตลาด การตัดสินใจซ้ือท่ีมีอิทธิพลจากระดับอุปสงค ภาวะเศรษฐกิจ 
อัตราดอกเบ้ีย อัตราการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยี การเปล่ียนแปลงทางการเมืองและขอหามตางๆ 
การพัฒนาการแขงขัน ตลอดจนการตระหนักถึงความรับผิดชอบท่ีมีตอสังคม สภาพแวดลอมเหลานี้
มีอิทธิพลตอท้ังผูซ้ือและผูขาย 
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2)  ปจจัยภายในองคการ (Organizational Factors) ในทุกองคการจะมีวัตถุประสงค
ของการส่ังซ้ือ นโยบาย กระบวนการ โครงสรางองคการ และระบบ  

3)  ปจจัยระหวางบุคคล (Interpersonal Factors) ศูนยกลางการซ้ือโดยท่ัวไปจะ
ประกอบดวย กลุมบุคคลท่ีมีความสนใจ สถานะ อํานาจ และความเห็นอกเห็นใจ การชักชวนท่ี
แตกตางกัน ทําใหผูขายไดรูถึงปจจัยระหวางบุคคลท่ีเกี่ยวของกันระหวางผูซ้ือและผูขาย 

4)  ปจจัยเฉพาะบุคคล (Individual Factors) การตัดสินใจของแตละบุคคลมี
อิทธิพลตอการยอมรับและความชอบในผลิตภัณฑ รวมทั้งมีอิทธิพลตอการเสนอผลิตภัณฑของ
ผูขาย ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ไดแก อายุ รายได การศึกษา อาชีพ บุคลิกลักษณะ 
ทัศนคติท่ีมีตอความเส่ียง และวัฒนธรรม 

นอกจากจะพิจารณาถึงปจจัยตางๆ ขางตนแลว ยังมีปจจัยเกี่ยวกับคุณสมบัติของ
ผูขายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ ไดแก ช่ือเสียง ความม่ันคงทางการเงิน การยืดหยุนเร่ืองราคา 
ประสบการณในอดีต บริการทางเทคนิค ความเช่ือม่ันในพนักงานขาย ความสะดวกในการใช ความ
พอใจของผูซ้ือ ความชํานาญในการเสนอขาย ความเช่ือถือในการขนสง บริการซอมแซม และ
บริการการขาย  เปนตน  ความสําคัญเกี่ยวกับคุณสมบัติแตละอยางจะแตกตางกันในแตละ
สถานการณการซ้ือ 

3. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
       Kotler (2003 : 16 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546 : 53-55) ไดอธิบาย
ทฤษฎีสวนประสมการตลาด วา ทฤษฎีสวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย
เคร่ืองมือตอไปนี้ 

1)   ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ซ่ึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด 
สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีคุณคา ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผล
ทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ คือ 
ความแตกตางของผลิตภัณฑ ความแตกตางทางการแขงขัน องคประกอบของผลิตภัณฑ การกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑ การพัฒนาผลิตภัณฑ กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑและสายผลิตภัณฑ 

2)   ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อให
ไดผลิตภัณฑ หรือคุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง คุณคาท่ี
รับรูในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวา
ราคาของผลิตภัณฑนั้น ตนทุนสินคารวมถึงคาใชจายท่ีเกี่ยวของ และการแขงขัน 
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3)   ชองทางการใหบริการ (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของ
ชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการ
ไปยังตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยใน
การกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง ซ่ึงใน
ระบบชองทางการจัดจําหนาย  ประกอบดวย  ผูผลิต  คนกลาง  และผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม 

4)   การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย 
หรือการติดตอโดยไมใชคน เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ องคกรอาจเลือกใชหนึ่ง
หรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสม
ประสานกัน (Integrated Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา 
ผลิตภัณฑ คูแขง เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ ไดแก การโฆษณา (Advertising) การขาย
โดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) รวมถึง
การตลาดผานส่ืออิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 9 

 
 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2 แสดงรายละเอียดของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
                (ดัดแปลงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 52) 

 
 
 
- คุณภาพสินคา (Quality) 
- ลักษณะ (Feature) 
- การออกแบบ (Design) 
- ตราสินคา (Brand name) 
- การบรรจุหีบหอ (Packing) 
- ขนาด (Size) 
- การบริการ (Services) 
- การรับประกัน(Warrantee) 

ฯลฯ 

 
 
 
- ราคาสินคาในรายการ  
(List Price) 
- สวนลด (Discounts) 
- สวนยอมให (Allowances) 
- ระยะเวลาการชําระเงิน 
(Payment Period) 
- ระยะเวลาการใหสินเช่ือ 
(Credit Term) 

ฯลฯ 

 
 
 
- ชองทาง (Channels) 
- การครอบคลุม (Coverage) 
- ทําเลที่ต้ัง (Location) 
- การขนสง (Transportation) 
- การคลังสินคา (Warehousing) 
- การคาปลีก (Retailing) 
- การคาสง (Wholesaling) 

ฯลฯ 

 
 
 
 
- การโฆษณา (Advertising) 
- การขายโดยใชพนักงานขาย  
(Personal Selling) 
- การสงเสริมการขาย  
(Sales Promotion) 
- การใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ (Publicity 
And public relation) 

ฯลฯ 

ตลาดเปาหมาย 
(Target Market) 

การจัดจําหนาย  (Place) 

ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) 

การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) 
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วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 ธีระ จันทรวิจิตรกุล (2547) ทําการคนควาแบบอิสระเร่ือง  ปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือหมอแปลงไฟฟาของโรงงานอุตสาหกรรมในอําเภอสามพราน  จังหวัดนครปฐม ผล
การศึกษาพบวา เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซ้ือหมอแปลง คือ ตองการขยายกําลังการผลิต เจาของ
กิจการ คือ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจและอํานาจตัดสินใจซ้ือหมอแปลงไฟฟาของกิจการจํานวน
มากท่ีสุด สวนปจจัยภายนอกดานภาวะเศรษฐกิจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาไมมีผลตอการ
ซ้ือหมอแปลงไฟฟา  สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ดานผลิตภัณฑในระดับมากท่ีสุด เร่ือง ความคงทนตอการใชงานและการใหบริการหลังการขาย 
ดานราคาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก เร่ือง ระดับราคาขายสามารถตอรองราคา
ได และระยะเวลาในการชําระเงิน ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ในระดับมาก เร่ือง การสงมอบตรงตามกําหนดเวลา ความพรอมความรวดเร็วในการสง ความ
สะดวกในการติดตอประสานงานกับผูผลิต ทําเลที่ต้ังและศูนยบริการใกลกับโรงงานลูกคา ดานการ
สงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญในระดับปานกลาง เร่ือง การเอาใจใสติดตาม
และความรูความสามารถของพนักงานขาย ในระดับมากท่ีสุด 

ปใหม ศรีสิทธิสมบัติ (2548) ศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานตัวแทนจําหนายในศูนยการคาคอมพิวเตอร จังหวัด
เชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ปจจัยผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินในซ้ือผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของ
รานคากลุมตัวอยางในระดับมาก สวนปจจัยราคา ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยการ
สงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจในระดับปานกลาง โดยปจจัยผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือในระดับมาก ไดแก สินคาไดรับการบรรจุหีบหอเปนอยางดี เง่ือนไขการรับประกันสินคา ยี่หอท่ี
บริษัทคาสงจําหนายมีศูนยซอมประจําสาขาเชียงใหม บริษัทคาสงมีระบบการใหบริการลูกคาท่ี
รวดเร็ว ตรงตามเวลา รวมถึงความมีช่ือเสียงของบริษัทคาสงและผลิตภัณฑท่ีจําหนาย ปจจัยดาน
ราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับมาก ไดแก ราคาสินคาถูกกวาบริษัทคาสงอ่ืน ราคาของ
สินคาเปนราคาตลาดในขณะน้ัน สามารถตอรองราคาได และใหเครดิตในการชําระเงิน ปจจัยดาน
ชองทางจําหนายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับมาก ไดแก บริษัทคาสงมีสาขาและคลังสินคาใน
จังหวัดเชียงใหม ปจจัยการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับมากไดแก การลด
ราคาสินคาตามเทศกาล ฝายขายของบริษัทคาสงมีความชํานาญในตัวสินคา ตอบขอซักถามได
รวดเร็ว และติดตามแกปญหาใหกับรานคาไดรวดเร็ว 
   

 


