
 
 

บทที่ 2 
แนวคิด  ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

. 
การคนควาแบบอิสระเรื่องปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อเสนกวยเตี๋ยวของ

รานกวยเตี๋ยว ในอําเภอเมืองเชียงใหม เปนการศึกษาจากการตอบแบบสอบถามของรานกวยเตี๋ยว 
ในอําเภอเมืองเชียงใหม ซ่ึงแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ มีดังนี้ 
 
2.1 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (ศิริวรรณ และคณะ, 2546) 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่
ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย  

1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีก็ได ผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญที่สุด
ของสวนประสมการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคการหรือบุคคล 
ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Values) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําให
ผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยประกอบ ความ
แตกตางของผลิตภัณฑ และองคประกอบของผลิตภัณฑ 

2) ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของผูบริโภค 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบกับมูลคา (Values) ผลิตภัณฑ ถามูลคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซื้อ 
ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูง
กวาราคาของผลิตภัณฑ ตนทุนและคาใชจายที่เกี่ยวของของผลิตภัณฑตลอดสภาวะการแขงขัน  

3) การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมที่ชวยใน
การกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

4)  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูซ้ือและผูขาย เพื่อ
สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย ใชส่ือ โดยเครื่องมือใน
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การติดตอส่ือสารมีหลายประเภท ไดแก การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการ
ขาย และการประชาสัมพันธ เปนตน 
 
2.2 ทฤษฎีตลาดองคกร 
 ตลาดองคกร คือ ตลาดของผูผลิตหรืออุตสาหกรรม การจัดซื้อในตลาดชนิดนี้เพื่อ
นําไปใชในการดําเนินกิจการหรือนําไปผลิตกอนที่จะจําหนายตอไปยังธุรกิจอื่น หรือจําหนายให
ผูบริโภค (สุภาภรณ, 2548) 
  
 ผูมีสวนในการจัดซื้อขององคกร (Participants in the Business Buying Process) (จีระพร, 
2549) 
 ในการซื้อสินคาแตละประเภทผูมีสวนเกี่ยวของอาจแตกตางกันไป เชน การซื้อสินคาเดิม
ที่เคยใชนั้น สวนใหญจะอยูในความรับผิดชอบของฝายจัดซื้อ แตสําหรับสินคาใหมหรือสินคาที่มี
ความซับซอนดานเทคโนโลยีมักมีผูเชี่ยวชาญจากหนวยงานที่เกี่ยวของเขามามีสวนรวมพิจารณา 
 
 หนวยกลางการจัดซื้อ (Buying Center)  
 หนวยกลางการจัดซื้อประกอบดวยผูที่มีสวนเกี่ยวของในขบวนการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงมี
สวนรวมในความจําเปนของการจัดซื้อสินคานั้น รวมทั้งไดรับผลกระทบดานความเสี่ยงจากการ
จัดซื้อนั้นดวย บทบาทตางๆ ของผูเกี่ยวของในการจัดซื้อ ไดแก 

- ผูริเร่ิม (Initiators) เปนผูเสนอใหมีการจัดซื้อสินคานั้นขึ้น ซ่ึงอาจจะเปนผูใชสินคา
นั้นเอง หรือบุคคลอื่นในองคกรซึ่งเห็นความจําเปนในการซื้อสินคานั้น 

- ผูใช (Users) เปนผูที่ใชสินคาที่จะซื้อโดยตรง สวนใหญผูใชจะเปนผูริเร่ิมใหมีการซื้อ
สินคาและเปนผูกําหนดคุณสมบัติของสินคาที่จะซื้อ 

- ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ (Influencers) เปนผูที่ใหขอมูลเกี่ยวกับการประเมิน
คุณคาสินคา กําหนดคุณสมบัติเฉพาะของสินคา โดยทั่วไปผูที่มีความเชี่ยวชาญทางดานเทคนิคมักมี
อิทธิพลสําคัญตอการตัดสินใจในสินคาที่สําคัญและมีเทคโนโลยีที่ซับซอน 

- ผูตัดสินใจ (Deciders) เปนผูทําการตัดสินใจเกี่ยวกับคุณสมบัติที่จําเปนสําหรับสินคา
หรือตัดสินใจเกี่ยวกับการเลือก Suppliers 

- ผูอนุมัติ (Approvers) เปนผูมีอํานาจในการอนุมัติตามขอตกลงในใบเสนอขาย อนุมัติ
การตัดสินใจของผูที่รับผิดชอบ หรือของฝายจัดซื้อ 
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- ผูซ้ือ (Buyers) เปนผูที่มีอํานาจเปนทางการในการเลือก Suppliers และตอรองเกี่ยวกับ
เงื่อนไขรายละเอียดในการซื้อ หากเปนสินคาที่สําคัญและมูลคาสูง อาจตองใหผูบริหารระดับสูงเขา
มามีสวนรวมในการเจรจาตอรองดวย 

- ผูที่คอยกันไมใหผูขายติดตอโดยตรงกับหนวยกลางการจัดซื้อ (Gatekeepers) เชน 
พนักงานตอนรับ พนักงานรับโทรศัพท และฝายจัดซื้อ เปนตน ซ่ึงจะมีหนาที่กันไมใหพนักงานขาย
เขาพบผูใช หรือผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 
 เพื่อที่จะใหการเสนอขายตรงเปาหมาย นักการตลาดควรตองทราบวาใครมีสวนสําคัญใน
การตัดสินใจซื้อ และมีสวนสําคัญในการตัดสินใจเรื่องอะไร มีความสําคัญระดับไหน มีหลักเกณฑ
ในการตัดสินใจอยางไร  
 ในกรณีที่หนวยกลางจัดซื้อเกี่ยวของกับหลายคน ก็เปนการสิ้นเปลืองมากที่ผูขายตอง
ติดตอกับทุกคนที่เกี่ยวของ สําหรับผูขายขนาดเล็กจะใหความสําคัญและติดตอผูที่เปนหัวใจในการ
ตัดสินใจ แตสําหรับผูขายขนาดใหญจะสนใจผูที่เกี่ยวของในทุกระดับ สวนพนักงานขายมักจะ
สนใจเฉพาะลูกคาที่มียอดซ้ือ ดังนั้นบริษัทควรใหความสําคัญกับการสื่อสารทางการตลาดเพื่อที่จะ
เขาถึงผูที่เกี่ยวของในการซื้อที่แฝงอยูและรักษาลูกคาที่มีอยูใหซ้ือตอไป  
 
 ความแตกตางระหวางตลาดองคกรและตลาดผูบริโภค (สุภาภรณ, 2548) 
 ผูบริโภคองคกรที่สําคัญมี 4 ชนิด คือ  

1)  ผูนําไปจําหนายตอ เชน ผูคาสง ผูคาปลีก  
2)  ผูนําไปผลิต เชน ผูผลิตสินคาอุปโภคบริโภค ผูทําเหมืองแร ผูรับเหมากอสราง 
3)  ผูใหบริการแกผูบริโภคและแกธุรกจิ เชน สถาบันการเงิน ผูใหบริการขนสง 
4)  หนวยงานตางๆ ของรัฐบาล 

 
สําหรับความแตกตางของตลาดองคกรเมื่อเปรียบเทียบกับตลาดผูบริโภคมีดังนี้ 
(1) ลักษณะของอุปสงคของตลาดองคกรเปนอุปสงคตอเนื่อง (Derived Demand)  

  อุปสงคของตลาดองคกรเปนอุปสงคตอเนื่อง ซ่ึงหมายถึง เปนอุปสงคที่มาจากอุปสงค
ของกลุมผูซ้ืออ่ืนๆ โดยเฉพาะมาจากกลุมผูบริโภคทายสุด (Ultimate Consumer) ลักษณะที่สําคัญ
ของอุปสงคชนิดนี้คือไมมีความยืดหยุน มีวัฏจักรที่ชัดเจนกวา (More Cyclical) และผันผวนงาย 
ทั้งนี้เนื่องจากเมื่ออุปสงคของผูบริโภคสูงขึ้นจะทําใหองคกรผูผลิตสินคาเพื่อจําหนายไปยัง
ผูบริโภคทายสุดนั้นมีอุปสงคในสินคาที่ใชผลิตสูงขึ้นดวย ดังนั้นผูขายใหกับองคกรที่ผลิตเพื่อ
จําหนายตอไปยังผูบริโภคจึงมักกระตุนอุปสงคในตลาดของผูบริโภคทายสุดเพื่อใหเกิดอุปสงคใน
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สินคาหรือวัตถุดิบตางๆ ที่ใชในการผลิต เชน ผูผลิตใยสังเคราะหที่จะนํามาผลิตเปนพรม มักจะ
พยายามกระตุนผูใชพรมหรือผูบริโภคใหมีความตองการพรมมากขึ้น เพื่อเปนการกระตุนให
โรงงานที่ผลิตพรมสั่งซื้อใยสังเคราะหมากขึ้น เปนตน 

(2) ลักษณะประชากร (Demographics) ของตลาดองคกร 
 ลักษณะประชากรของตลาดองคกร คือ มีลูกคาจํานวนนอยราย โดยยอดซื้อของลูกคาแต
ละรายมีปริมาณสูงมาก นอกจากนั้นลูกคาตางๆ ยังตั้งอยูในพื้นที่ซ่ึงกระจุกตัวและมีความโนมเอียง
ที่จะซื้อโดยมีขอกําหนดชัดเจนกวา ดวยเหตุผลดังกลาวจึงทําใหตองใชการขายตรงโดยมีพนักงาน
ดูแลลูกคาเฉพาะราย รวมทั้งมีการโฆษณาและการกระจายสินคาที่ดีและรวดเร็วมากดวย 

(3) ความสัมพันธระหวางผูซ้ือและผูขาย ไดแก 
- เงื่อนไขการขาย ซ่ึงมีหลายลักษณะ เชน เชาซื้อ ซ้ือตามสัญญา เปนพันธมิตรทาง

การคา (Business Alliances) ในระยะยาวโดยไมมีการทําสัญญาและคอนขางไมเปนทางการ 
- มีความสัมพันธที่ใกลชิดตอเนื่องยาวนานโดยมุงดูแลลูกคาที่สําคัญแตละราย 

เนื่องจากการจัดซื้อที่ซับซอนจึงทําใหตองใชผูชํานาญการเพื่อใหคําแนะนําอยางใกลชิด โดยบาง
กรณีอาจมีการวิจัยและพัฒนาเพื่อชวยใหลูกคาที่สําคัญนั้นสามารถผลิตสินคาไดตามเปาหมาย เนน
บริการที่รวดเร็วและสินคาที่มีคุณภาพดีอยางเสมอตนเสมอปลายพรอมที่จะสงมอบทันทีที่ไดรับ
คําสั่งซื้อ 
 
 สภาวะของการซื้อ (Buying Situations) (จรีะพร, 2549) 
 ผูซ้ือขององคกรธุรกิจมักมีเร่ืองที่ตองตัดสินใจอยูหลายอยาง ซ่ึงขึ้นอยูกับชนิดของการ
ซ้ือขององคกร ดังนี้ 

1)  การซื้อซํ้าสินคาชนิดเดิม (Straight Rebuy) เปนการซื้อสินคาที่ใชอยูเปนปกติ เชน 
ของใชสํานักงาน สารเคมีที่มีปริมาณการใชสม่ําเสมอ ซ่ึงผูซ้ือจะเลือกผูขายจากรายชื่อ Suppliers ที่
ผานการพิจารณาแลววาเปนที่เชื่อถือได การซื้อซํ้าจะใชระบบการสั่งซื้ออัตโนมัติ ผูขายจะทราบ
ปริมาณการใชและเสนอสงสินคาให ชวยประหยัดเวลาของผูซ้ือในการสั่งซื้อสินคาได 

2)  การซื้อซํ้าแบบมีการปรับปรุง (Modified Rebuy) สินคาบางรายการที่ใชอยูเปนประจํา
อาจมีความจําเปนตองมีการเปลี่ยนแปลงในดานตางๆ อาจเนื่องมาจากมีผูขายอื่นๆ มาใหขอเสนอที่
ดีกวา หรือคุณภาพสินคาเดิมอาจมีปญหาตองการปรับปรุงรายละเอียดตางๆ เกี่ยวกับการซื้อขาย 
ไดแก Specification ของสินคา ราคา การสงสินคา เงื่อนไขการชําระเงิน เปนตน ซ่ึงการปรับการซื้อ
นี้ตองมีการพิจารณาตัดสินใจในรายละเอียดที่เปลี่ยนแปลงไปทั้งสองฝาย คือ ผูซ้ือและผูขาย  
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3)  การซื้อสินคาชนิดใหม (New Task) เปนการซื้อสินคาหรือบริการที่ไมเคยซื้อมากอน 
สําหรับโครงการใหมขององคกร เชน การกอสราง การมีระบบรักษาความปลอดภัยเพิ่ม เปนตน ซ่ึง
หากมูลคาและความเสี่ยงจากการซื้อสินคาหรือบริการมีสูงมากขึ้นก็จะมีผูรวมในการพิจารณา
ตัดสินใจเพิ่มขึ้น ตองมีการหาขอมูลเพิ่มเติมและเพิ่มระยะเวลาในการตัดสินใจใหนานขึ้นดวย
เชนกัน 
 
 กระบวนการจัดซื้อ (Buying process) (จีระพร, 2549) 

การตัดสินใจซื้อของผูซ้ือในองคกร โดยทั่วไปจะพิจารณาจากดานผลประโยชนรวมที่สูง
ที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับคาใชจายที่เกิดขึ้นจากการซื้อ ซ่ึงลักษณะและรูปแบบการซื้อสินคาแตละ
ชนิดจะมีความแตกตางกัน ถึงกระนั้นก็ตามนักการตลาดควรทราบถึงขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ
สําหรับสินคาแตละชนิดที่จะเสนอขายเพื่อที่จะไดรับคําสั่งซื้อจากลูกคาและสามารถรักษาลูกคานั้น
ไวไดตอไป  
 

ขั้นตอนในการจัดซื้อ (Stages in the Buying Process) 
แมวาการจัดซื้อสินคาแตละประเภทอาจมีความแตกตางกัน แตอยางไรก็ตามสินคา

โดยทั่วไปจะมีขั้นตอนในการจัดซื้อที่ประกอบดวยขั้นตอนหลัก 8 ขั้นตอน ดังนี้ 
1) เกิดปญหาหรือความตองการในการซื้อสินคา (Problem Recognition) 
ขบวนการซื้อเร่ิมจากคนในองคกรเห็นวาเกิดปญหาหรือมีความจําเปนที่จะตองการจัดหา

สินคาหรือบริการ ซ่ึงความตองการที่เกิดขึ้นนั้นอาจมาจากสิ่งกระตุนภายในองคกรหรือส่ิงกระตุน
ภายนอกองคกร ตัวอยางความตองการที่เกิดขึ้นจากสิ่งกระตุนภายใน เชน บริษัทตองการพัฒนา
สินคาก็จะเกิดความตองการอุปกรณและวัตถุดิบเพื่อที่จะนํามาพัฒนาสินคานั้น หรือเครื่องจักร
ภายในโรงงานเกิดเสียก็เกิดความตองการอะไหลในการซอม หรือวัตถุดิบที่ซ้ือมาใชนั้นไมได
คุณภาพตามมาตรฐานตองการเปลี่ยน Supplier ใหม หรือผูจัดการจัดซื้อมีความเห็นวาควร
ปรับเปลี่ยนวัตถุดิบใหมีราคาต่ําลงและคุณภาพดีขึ้น เปนตน และตัวอยางความตองการที่เกิดขึ้นจาก
ส่ิงกระตุนภายนอก เชน ผูซ้ือเกิดความคิดใหมๆ จากการดูงานแสดงสินคา การโฆษณาธุรกิจ ไดรับ
ขอมูลจากพนักงานขายเสนอสินคาใหมที่มีคุณภาพดีกวาราคาถูกวาทดแทนสินคาเดิมที่ใชอยู ใน
การกระตุนใหเกิดความตองการนั้น นักการตลาดจะกระตุนใหเกิดความตองการซื้อ โดยการสง 
Direct mail หรือ Telemarketing หรือโทรศัพทไปยังลูกคาเปาหมาย เปนตน  
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2) กําหนดคุณลักษณะของสินคาที่ตองการ (General Need Description) 
เมื่อเกิดความตองการซื้อขึ้น ผูซ้ือก็จะกําหนดคุณลักษณะของสินคาหรือรายการที่ตองการ รวมทั้ง
จํานวนหรือปริมาณที่ตองการซื้อ สําหรับสินคาที่เคยซื้อหรือสินคาที่เปนมาตรฐานทั่วไปจะไมยาก
ที่จะกําหนดคุณสมบัติของสินคานั้น แตสําหรับสินคาที่มีความซับซอน ผูซ้ืออาจตองปรึกษาวิศวกร 
หรือผูใชที่จะชวยกําหนดคุณสมบัติตางๆ เชน ความเที่ยงตรง ความคงทน ราคา เปนตน 

3) การกําหนดคณุลักษณะเฉพาะเทคนิคของสินคา (Product Specification)  
ในโครงการพิเศษตางๆ โดยทั่วไปบริษัทจะตั้งทีมวิศวกรที่จะวางแนวทางการวิเคราะห

คุณคาของสินคา (Product Value Analysis) หรือ PVA ซ่ึงวิธีการ PVA นี้จะเปนการลดตนทุนโดย
วิเคราะหสวนประกอบตางๆ วาสวนไหนสามารถปรับเปล่ียน หรือทําใหไดมาตรฐาน หรือปรับ
ขบวนการผลิตสวนประกอบนั้นใหมีคาใชจายต่ําลง  

4) การเลือกสรรผูขาย (Supplier Selection) 
 ผูซ้ือพยายามสรรหา Supplier ที่เหมาะสมจากแหลงขอมูลตางๆ เชน Trade directories 
การขอคําแนะนําจากบริษัทอื่น ดูโฆษณาธุรกิจ ดูงานแสดงสินคา และในปจจุบันแหลงขอมูล
เกี่ยวกับ Supplier ที่ดี ไดแก Internet นอกจากนี้อาจทําการจัดซื้อทาง Website หรือทํา E-
procurement ไดดวย  

5) การสงใบเสนอขายสินคา (Proposal Solicitation) 
เมื่อไดรายช่ือ Suppliers แลวผูซ้ือจะเชิญ Supplier ที่มีคุณภาพสงใบเสนอขายสินคา หาก

เปนรายการสินคาที่ซับซอนและมีราคาสูง ผูซ้ือจะขอรายละเอียดเกี่ยวกับตัวสินคาในใบเสนอขาย
ดวย หลังจากประเมินใบเสนอขายแลว ผูซ้ือจะเชิญ Supplier บางรายที่เหมาะสมมาทําการนําเสนอ
อยางเปนทางการ  

6) การคัดเลือกผูขาย (Supplier Selection) 
กอนทําการคัดเลือกผูขาย หนวยจัดซื้อกลางจะกําหนดวาคุณลักษณะผูขายที่ตองการนั้น

ควรมีคุณลักษณะอยางไรบาง และกําหนดความสําคัญของแตละคุณลักษณะ จากนั้นจะใหคะแนน
แตละคุณลักษณะของผูขายเพื่อเลือกผูขายที่เหมาะสมที่สุด หนวยจัดซื้อกลางมักจะใช Supplier 
evaluation model ในการประเมินผูขาย 

7) เงื่อนไขของการสั่งซื้อปกติ (Order-Routine Specification)  
หลังจากเลือก Supplier แลวผูซ้ือจะตกลงการสั่งซื้อในเรื่องเกี่ยวกับคุณลักษณะดาน

เทคนิค จํานวนที่ตองการ กําหนดการสงสินคา นโยบายการคืนสินคา การประกันคุณภาพ เปนตน 
ในกรณีเกี่ยวกับการบํารุงรักษา การซอม และการใชงาน ผูซ้ือมีแนวโนมที่จะทําสัญญากันตอเนื่อง
ระยะยาว (Blanket contract) แทนที่จะทําสัญญาเปนครั้งๆ การทําสัญญาระยะยาวเปนการสราง
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ความสัมพันธระยะยาวโดย Supplier สัญญาวาจะสงสินคาหรือบริการใหผูซ้ือเมื่อตองการในราคาที่
ตกลงกันในชวงระยะเวลาหนึ่ง เนื่องจากการทํา Blanket contract ผูขายจะเปนผูเก็บ Stock ไวเอง 
โดยผูซ้ือไมตองเก็บ Stock แตเมื่อสินคาหมด ระบบคอมพิวเตอรที่เชื่อมตอกันก็จะสงใบสั่งซื้อไปที่
ผูขายเองอัตโนมัติ การทําสัญญาสั่งซื้อแบบนี้เหมาะกับการมีผูขายรายเดียวและสั่งซื้อสินคาจํานวน
มากขึ้น หลายรายการมากขึ้นกับผูขายรายเดียว ซ่ึงระบบนี้จะเปนการยากที่ผูขายรายอื่นจะสามารถ
เขามาแทนที่ได นอกจากวาจะเกิดความไมพอใจในผูขายรายเดิมเกี่ยวกับเรื่องราคา คุณภาพ หรือ
บริการ  

8) การทบทวนผลงาน (Performance Review) 
 ผูซ้ือควรมีการทบทวนผลงานของ Supplier ที่เลือกเปนระยะๆ โดยวิธีตางๆ ไดแก ผูซ้ือ
ติดตอขอใหผูใชสินคาชวยประเมินคุณภาพสินคาและบริการ หรือผูซ้ือใหคะแนน Supplier ตาม
เกณฑตางๆ ซ่ึงมีความสําคัญไมเทากัน (Weighted score method) หรือรวบรวมคาใชจายที่เกิดขึ้น
จากผลงานที่ไมดีของ Supplier เทียบกับคาใชจายในการซื้อรวมถึงราคาดวย ซ่ึงผลจากการทบทวน
ผลงานจะนําไปสูการตอสัญญา หรือปรับปรุงบางเรื่อง หรือยกเลิกสัญญาได 
 
 ปจจัยท่ีมีผลตอการซื้อ (จีระพร, 2549) 
 การซื้อขององคกรตองตอบสนองตอปจจัยที่เกี่ยวของหลายอยาง ปกติผูซ้ือองคกรจะให
ความสําคัญทางดานปจจัยความคุมคาในแงเศรษฐศาสตรมากกวาปจจัยอ่ืนๆ แตเมื่อผูขายมีขอเสนอ
ที่ไมแตกตางกัน และผูซ้ือสามารถซื้อจากรายใดก็เหมือนกัน ผูซ้ือมักจะใหความสําคัญในเรื่องการ
ปฏิบัติตอผูซ้ือของบริษัทผูขาย นอกจากนี้ปจจัยที่มีผลกระทบตอการจัดซื้อ ซ่ึงผูซ้ือองคกรให
ความสําคัญ ไดแก 

1. ปจจัยส่ิงแวดลอม (Environmental Factors) 
 ผูซ้ือองคกรจะใหความสําคัญกับปจจัยทางดานเศรษฐศาสตรซ่ึงไดแก ระดับการผลิต 
การลงทุน การใชจายของผูบริโภค และอัตราดอกเบี้ย ในชวงเศรษฐกิจถดถอย ผูซ้ือองคกรจะลงทุน
ลดลงในดานของโรงงาน เครื่องมือ และสินคาคงคลัง ผูซ้ือองคกรจะติดตามอยางใกลชิดในปจจัย
เกี่ยวกับเทคโนโลยี กฎหมายการเมือง ความเคลื่อนไหวของคูแขง และการอนุรักษส่ิงแวดลอม  

2. ปจจัยดานองคกร (Organizational Factors) 
 ในแตละองคกรจะมีลักษณะเฉพาะตัวเกี่ยวกับการจัดซื้อ เชน วัตถุประสงค นโยบาย
ขั้นตอนการดําเนินงาน โครงสรางองคกร และระบบที่เกี่ยวของ เปนตน ปจจัยที่มีผลตอการ
เปลี่ยนแปลงขององคกรในดานการจัดซื้อ ไดแก การยกระดับของแผนกจัดซื้อ บทบาทของ
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ผูรับผิดชอบการจัดซื้อ การซื้อแบบรวมศูนย การกระจายการจัดซื้อสําหรับสินคารายการยอย การ
จัดซื้อทาง Internet การทําสัญญาซื้อระยะยาว และการใชระบบ Just in time เปนตน 

3. ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคลากร (Interpersonal Factors) 
หนวยจัดซื้อมักประกอบดวยผูที่เกี่ยวของหลายสวน ซ่ึงอาจมีความแตกตางกันในดาน

ผลประโยชน อํานาจหนาที่ ตําแหนง ความเขาใจซึ่งกันและกัน และการจูงใจ ดังนั้นขอมูลเกี่ยวกับ
ลักษณะและความสัมพันธระหวางบุคลากรจึงมีความสําคัญ 

4. ปจจัยสวนบุคคล (Individual Factors) 
ผูซ้ือขององคกรแตละคนจะมีลักษณะสวนตัวเกี่ยวกับแรงจูงใจ การรับรู และทัศนคติ ซ่ึง

ขึ้นอยูกับอายุ รายได การศึกษา ตําแหนงงาน บุคลิกสวนตัว และวัฒนธรรม จากลักษณะสวนตัว
ของผูซ้ือที่ตางกันยอมมีผลตอรูปแบบการซื้อที่แตกตางกัน เชน แบบเรียบงาย แบบนักวิชาการ 
แบบตองการสิ่งที่ดีที่สุด และแบบเขมงวด เปนตน 

 
2.3 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

อรอนงค นัยวิกุล (2540) ไดศึกษาเกี่ยวกับการปรับปรุงลักษณะความเหนียวของเสน
กวยเตี๋ยว พบวา ความเหนียวของเสนกวยเตี๋ยวขึ้นอยูกับปริมาณน้ํา ชนิดของแปงที่มีอะมิโลส
และอะมิโลเพกทินในสัดสวนที่เหมาะสม หากตองการเติมแปงอื่นๆ ลงไปในสวนผสม จะตอง
คํานึงถึงปริมาณและน้ําหนักโมเลกุลของอะมิโลสและอะมิโลเพกทินในแปงนั้นดวย  

พีรวุฒิ เชิดสถิรกุล (2545) ไดศึกษาปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อเนื้อ
สุกรของผูคาปลีกเนื้อสุกร ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด
ที่มีผลตอการซื้อเนื้อสุกร ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑในเรื่องความสะอาดและความสดใหม โดย
ผูคาปลีกใหความสําคัญในระดับสูง ปจจัยดานราคาในเรื่องการแจงบอกราคาลวงหนาเมื่อมีการ
เปลี่ยนแปลงราคาขายและความเหมาะสมของราคากับตัวผลิตภัณฑ ปจจัยดานการจัดจําหนายใน
เร่ืองความตรงตอเวลาในการจัดสง และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในเรื่องการใหบริการจัดสง
สินคาถึงที่ มีการรับประกันสินคา มนุษยสัมพันธของผูขาย การใหสินเชื่อ และการมีสวนลด 

เกรียงศักดิ์ บันลือ และคณะ (2547)  ไดศึกษาการวิเคราะหคุณสมบัติทางกายภาพ และ
ประสาทสัมผัสของเสนกวยเตี๋ยวจากขาวพันธุตางๆ โดยทําการผลิตเสนกวยเตี๋ยวสด เสนกวยเตี๋ยว
กึ่งแหง และเสนกวยเตี๋ยวแหง จากขาว 4 สายพันธุ ไดแก ขาวพันธุเสาไห ชัยนาท เหลืองประทิว 
และเหลือง 11 ซ่ึงขาวแตละสายพันธุมีปริมาณอะมิโลสที่แตกตางกัน พบวาเมื่อผานกระบวนการ
อบ ความขาวของเสนกวยเตี๋ยวจะลดลง แตการคืนตัวและความเหนียวจะเพิ่มขึ้น ในการประเมิน
คุณลักษณะทางประสาทสัมผัส พบวาเสนกวยเตี๋ยวสดจากขาวพันธุเหลือง 11 มีคะแนนความชอบ
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ดานกลิ่นและเนื้อสัมผัสสูงที่สุด เสนกวยเตี๋ยวกึ่งแหงจากขาวพันธุเหลืองประทิว มีคะแนน
ความชอบดานรสชาติ เนื้อสัมผัส และลักษณะปรากฏสูงที่สุด  

ชาญณรงค รอสูงเนิน(2548) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือน้ําพริกแกงของผูบริโภค ในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมการตลาด
ทุกปจจัยมีผลตอการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงของผูตอบแบบสอบถามในระดับปานกลางถึงมาก 
โดยอันดับแรกเปนปจจัยดานผลิตภัณฑ รองลงมาไดแก ปจจัยดานการจัดจําหนาย และดานราคา 
ในขณะที่ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสําคัญอยูในอันดับทายๆ ซ่ึงแสดงใหเห็นวาใน
ตลาดของน้ําพริกแกง ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลนอยตอการสรางยอดขาย ในขณะที่
ปจจัยที่มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้อน้ําพริกแกงคือตัวของผลิตภัณฑ ซ่ึงประกอบไปดวย
คุณลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑในดานตางๆ ไดแก การมีเครื่องหมาย อย. ความสะอาด 
รสชาติ การระบุวันที่ผลิตและหมดอายุ ความสดใหม การมีกล่ินหอมเครื่องแกง การไมใสวัตถุกัน
เสีย เปนตน 

พุทธชาติ คํามูล (2549) ไดศึกษาปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
จากโรงงานบุญญะศานตของผูซ้ือในอําเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ จากการศึกษาปจจัยดานการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑจากโรงงานของผูซ้ือ พบวาผูซ้ือใหความสําคัญกับปจจัย
ส่ิงแวดลอมดานภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันเปนอันดับแรก รองลงมาเปนปจจัยเฉพาะบุคคลในดาน
ความชอบในตัวผลิตภัณฑของผูซ้ือ ปจจัยดานวัฒนธรรม และปจจัยภายในองคกรในดานความ
ตองการในตัวผลิตภัณฑเพื่อจําหนายของผูซ้ือ ตามลําดับ สวนปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวาผูซ้ือให
ความสําคัญกับความหลากหลายของผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคาโดยผูซื้อใหความสําคัญกับความ
เหมาะสมของราคาตอคุณภาพและปริมาณของผลิตภัณฑ ปจจัยดานการจัดจําหนายโดยผูซ้ือให
ความสําคัญในดานการติดตอที่สะดวกและรวดเร็ว และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยผูซ้ือให
ความสําคัญในดานของพนักงานขายที่มีบริการดีและสุภาพ 
 


