
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

 การศึกษาเ ร่ืองปจจัย ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องสูบน้ํา เ สียของโรงงาน
อุตสาหกรรม ในอําเภอกระทุมแบน จังหวัดสมุทรสาคร นําทฤษฏีและแนวคิดมาเปนกรอบใน
การศึกษาดังนี้ คือ ทฤษฎีปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือขององคกร คือ ปจจัยดานสภาพแวดลอม 
ปจจัยดานองคกร ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคลและปจจัยสวนบุคคล และทฤษฏีสวน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) เกี่ยวของกับกลยุทธทางการตลาด 4 ประการ คือ ผลิตภัณฑ 
ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด และ ซ่ึงเปนเคร่ืองมือสําคัญท่ีสามารถทําให
บรรลุผลสําเร็จ ในการตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย โดยมีรายละเอียดดังนี้ คือ 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี

1. แนวคิดดานพฤติกรรมการซ้ือขององคกร  
การซ้ือขององคกร (Organizational Buying) เปนกระบวนการตัดสินใจขององคกร

ซ่ึงกําหนดลักษณะความตองการในผลิตภัณฑ การประเมินคุณภาพ บริการและราคาสินคา รวมท้ัง
ความเช่ือถือจากตราสินคา บริษัทจะขายผลิตภัณฑในอุตสาหกรรม จําเปนตองเขาใจพฤติกรรมการ
ซ้ือ ซ่ึงมีรูปแบบความจําเปนในการซ้ือผลิตภัณฑ มีการพิจารณาและมีการประเมินผล เลือกผูขาย
วัตถุดิบในฐานะท่ีเปนผูขายใหกับองคกรเหลานี้ จะตองศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ ท้ังทางดานทัศนคติ 
และความพึงพอใจของสินคารวมท้ังการปรับปรุงวางแผนสวนประสมทางการตลาดท่ีเปน
องคประกอบท่ีเกี่ยวของ (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2541) 

ตลาดธุรกิจ  
ตลาดธุรกิจประกอบไปดวย องคกรท้ังหมดท่ีตองการสินคาและบริการเพื่อใชใน

การผลิตสินคาหรือบริการอื่น ๆ มีลักษณะท่ีแตกตางจากผูบริโภคอยางชัดเจนหลายประการดวยกัน 
คือ ตลาดธุรกิจมีลักษณะตอไปนี้(ยุทธนา ธรรมเจริญ, 2547 อางอิงจาก Kotler, 2003) 

- ผูซ้ือมีจํานวนนอยรายกวา นักการตลาดธุรกิจนั้น โดยปกติตองติดตอกับ
ผูซ้ือท่ีมีจํานวนนอยกวานักการตลาดผูบริโภค 

- ผูซ้ือรายใหญกวา ตลาดท่ีจัดวาเปนตลาดธุรกิจหลายแหงสามารถดูได
จากลักษณะของการซ้ือสินคาท่ีมีสัดสวนมาก 
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- ความสัมพันธระหวางซัพพลายเออรและลูกคาท่ีใกลชิดแมตลาดธุรกิจ
จะมีฐานลูกคาเล็กกวาแตมีความสําคัญและพลังซ้ือเหนือกวาตลาดผูบริโภค ทําใหสามารถ
สังเกตเห็นความสัมพันธอันใกลชิดระหวางลูกคาและซัพพลายเออรในตลาดธุรกิจ 

- ผูซ้ือรวมตัวกันตามสภาพภูมิศาสตร อุตสาหกรรมมีการรวมตัวกันตาม
ภูมิศาสตรสูงมาก การรวมตัวกันตามสภาพภูมิศาสตรของผูผลิตชวยใหสามารถลดตนทุนการขายได 

- อุปสงคท่ีตอเนื่อง ทายท่ีสุดแลวอุปสงคในสินคาธุรกิจเปนอุปสงคท่ี
ตอเนื่องจากอุปสงคในสินคาอุปโภคบริโภคนั่นเอง 

- อุปสงคมีความผันแปร อุปสงคในสินคาและบริการธุรกิจมีแนวโนมท่ีจะ
ออนไหวกวาอุปสงคในสินคาอุปโภคบริโภค กลาวคือสัดสวนของความตองการท่ีเพิ่มข้ึนของ
ผูบริโภคสงผลใหสัดสวนความตองการส่ิงท่ีจําเปนตอการผลิตสินคาเพิ่มมากข้ึน 

- การซ้ือโดยอาชีพ สินคาธุรกิจจะถูกซ้ือโดยตัวแทนฝายจัดซ้ือท่ีไดรับการ
ฝกอบรมมาเปนอยางดีและตองปฏิบัติตามนโยบายการจัดซ้ือ ขอจํากัดและเง่ือนไขของบริษัท 

ศูนยกลางการจัดซ้ือ  
หนวยท่ีทําหนาท่ีตัดสินใจในองคกรท่ีดูแลการจัดซ้ือ เรียกวาศูนยกลางการซื้อ 

ประกอบดวย “บุคคลและกลุมบุคคลท้ังหมดท่ีมีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงลวนแตมี
เปาหมายและความเส่ียงอันเนื่องมาจากการตัดสินใจดังกลาวรวมกัน” ศูนยกลางการซ้ือประกอบไป
ดวยสมาชิกท้ังหมดขององคกร ซ่ึงแสดงบทบาทใดบทบาทหน่ึงในกระบวนการตัดสินใจซ้ือท้ังเจ็ด
ประการดังตอไปนี้ (ยุทธนา ธรรมเจริญ, 2547 อางอิงจาก Kotler, 2003) 

1. ผูริเร่ิมไดแก ผูเสนอหรือแนะนําความคิดริเร่ิมในการท่ีจะซ้ือสินคาหรือบริการ 
2. ผูใชไดแก ผูท่ีจะใชสินคาหรือบริการในหลาย ๆ กรณี ผูใชมักจะเปนผูริเร่ิม

ใหมีการเสนอซ้ือและชวยกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 
3. ผูมีอิทธิพล ไดแก ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ มักจะชวยในการกําหนด

คุณสมบัติของผลิตภัณฑและใหขอมูลประเมินทางเลือก 
4. ผูตัดสินใจ ไดแก ผูท่ีทําหนาท่ีในการตัดสินใจเกี่ยวกับคุณสมบัติผลิตภัณฑ

หรือเลือกซัพพลายเออร 
5. ผูอนุมัติ ไดแก ผูมีอํานาจในการอนุมัติการดําเนินการของผูตัดสินใจหรือผูซ้ือ 
6. ผูซ้ือ ไดแก บุคคลผูมีอํานาจอยางเปนทางการในการเลือกซัพพลายเออร และ

กําหนดเง่ือนไขการซ้ือ 
7. ผูควบคุมดูแล ไดแก บุคคลซ่ึงมีอํานาจในการปองกัน ไมใหผูขายหรือขอมูล

บางอยางเขาถึงสมาชิกในศูนยกลางการซ้ือ 
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ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือขององคกรธุรกิจ  
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือขององคกรธุรกิจมีอยู 4 ประการดวยกันคือ 

(ยุทธนา ธรรมเจริญ, 2547 อางอิงจาก Kotler, 2003) 
1. ปจจัยดานสภาพแวดลอม (Environmental Factors) โดยอยูภายใตหลักการทาง

เศรษฐศาสตร เชน ปริมาณการผลิต ปริมาณการลงทุน ปริมาณการบริโภคและอัตราดอกเบ้ีย 
2. ปจจัยดานองคกร (Organizational Factors) ทุกองคกรมีลักษณะการซ้ือแตกตาง

กันไมวาจะเปนในดานวัตถุประสงค นโยบาย ข้ันตอน โครงสรางในองคกรและระบบภายใน
องคกร 

3. ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล (Interpersonal Factors) ในฝายจัดซ้ือ จะ
ประกอบไปดวยบุคคลท่ีมีความสนใจท่ีแตกตางกัน มีอํานาจหนาท่ี สถานะ ความเห็นอกเห็นใจ การ
ชักชวนโนมนาวความเช่ือไดแตกตางกัน ทําใหผูขายไดรูถึงปจจัยระหวางผูซ้ือและผูขาย 

4. ปจจัยสวนบุคคล (Individual Factors) การตัดสินใจของแตละบุคคลมีอิทธิพล
ตอการยอมรับและความชอบในผลิตภัณฑ รวมท้ังมีอิทธิพลตอการเสนอผลิตภัณฑของผูขาย ปจจัย
ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ไดแก อายุ รายได การศึกษา อาชีพ บุคลิกลักษณะ ทัศนคติท่ีมีตอ
ความเส่ียงและวัฒนธรรม 

นอกจากจะพิจารณาถึงปจจัยตาง ๆ ดังกลาวขางตนแลว ยังมีปจจัยเกี่ยวของกับ
คุณสมบัติของผูขายท่ีมีตอการตัดสินใจซ้ือ ไดแก ช่ือเสียง ความม่ันคงทางการเงิน การยืดหยุนเร่ือง
ราคา ประสบการณในอดีต บริการทางเทคนิค ความเช่ือม่ันในพนักงานขาย ความสะดวกในการใช 
ความพึงพอใจของผูซ้ือ ความชํานาญในการเสนอขาย ความเช่ือถือในการขนสง บริการซอมแซม
และบริการหลังการขาย ซ่ึงใชเพื่อประกอบการวิเคราะหขอเสนอจากผูขายหลาย ๆ รายกอน
ตัดสินใจซ้ือ 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือขององคกร  
 ประกอบดวย 5 ข้ันตอน ดังนี้ (อรชร มณสีงฆ, 2549: 211-225) 

1. การรับรูปญหา (Problem Recognition) มีผลสืบเนื่องจากส่ิงเรา ท้ังจากภายนอก
และภายในบริษัท มากระตุนใหบุคลากรผูปฏิบัติงานท่ีตาง ๆ เกิดความตองการที่จําเปนตอง
สนองตอบ เชน ตองการพัฒนาผลิตภัณฑใหทันสมัย ตองการลดตนทุน เปนตน การรับรูปญหาจะ
ชวยใหองคกรสามารถกําหนดถึงส่ิงสําคัญท่ีตองการและลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑได ดังนี้ 

- การอธิบายความตองการท่ัวไป (General Need Description) เปนข้ันตอนท่ีผู
ยอมรับปญหา แถลงถึงลักษณะผลิตภัณฑท่ีอยากไดออกมาใหปรากฏ ถาผลิตภัณฑนั้นเปน



 7

ผลิตภัณฑมาตรฐานอยูแลว อาจแถลงตอฝายจัดซ้ือใหดําเนินการไดทันที แตถาเปนผลิตภัณฑท่ี
ไมไดมาตรฐาน อาจตองปรึกษากับผูเช่ียวชาญ เพื่อกําหนดคุณสมบัติท่ัวไปออกมากอน 

- การกําหนดลักษณะจําเพาะของผลิตภัณฑ (Product Specification) เปนข้ันตอน
ในการกําหนดลักษณะเฉพาะทางเทคนิคของผลิตภัณฑท่ีอยากได มักใชวิธีท่ีเรียกวา การวิเคราะห
มูลคาผลิตภัณฑ (Product Value Analysis) ซ่ึงดําเนินการโดยกลุมวิศวกรของบริษัท 

2. การเสาะหาขอมูล (Information Search) การเสาะหาขอมูล ไดแก การแสวงหา
ผูขาย (Supplier Search) หลังจากองคกรสามารถกําหนดลักษณะจําเพาะของผลิตภัณฑท่ีอยากได 
เสร็จแลวทางฝายผูซ้ือ จะแสวงหาผูขายท่ีมีคุณสมบัติเหมาะสมที่สุด ท่ีจะทําการติดตอซ้ือขายดวย  
วิธีการอาจเร่ิมตนดวยการรวบรวมรายช่ือผูขายจากนามสงเคราะห (Directory) หรือจากการ
สอบถามบริษัทอ่ืน ๆ ท่ีรูจักแลว นํามากล่ันกรองอีกช้ันหนึ่งดวยหลักเกณฑตาง ๆ กัน ในบางคร้ัง
ฝายผูซ้ืออาจถึงกับออกไปเยี่ยมชมโรงงาน อุปกรณ การผลิต ตลอดจนบุคลากรของฝายผูขายท่ีผาน
การกล่ันกรองขั้นแรก จนในท่ีสุดฝายผูซ้ือจะมีรายช่ือฝายผูขายท่ีมีคุณสมบัติเหมาะสมอยูเพียงเจ็ด
แปดรายเพ่ือดําเนินการตอไป 

3. การประเมินทางเลือก (Product Supplier Evaluation) หลังจากท่ีไดรายช่ือผูขาย
ท่ีมีคุณสมบัติเหมาะสมมาจํานวนหนึ่งแลว ฝายผูซ้ือจะแจงใหผูขายเหลานั้นทําขอเสนอสงมาเพื่อ
พิจารณา ผูขายบางรายอาจสงเพียงบัญชีรายการผลิตภัณฑ (Catalogue) มาใหหรือบางรายอาจสง
เพียงพนักงานขายมาพบเทานั้น แตถาผลิตภัณฑท่ีจะซ้ือมีความซับซอนหรือมีราคาสูง ทางฝายผูซ้ือ
มักจะขอใหผูขายทําขอเสนอเปนลายลักษณอักษร หรือขอใหมีการแถลงขอเสนออยางเปนทางการ 
(Formal Presentation) 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase) การตัดสินใจซ้ือจะเปนข้ันตอนท่ีเกี่ยวของกับการ
คัดเลือกผูขายและการกําหนดเงื่อนไขตาง ๆ ของการซ้ือใหเปนแบบอยางของการซ้ือคร้ังตอ ๆ ไป
ในข้ันตอนนี้ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ จะศึกษาขอเสนอของผูขายรายตาง ๆ ท่ีไดมาโดยใชวิธี
ท่ีเรียกวา การวิเคราะหผูขาย ซ่ึงหมายถึง การประมาณคาผูขายในประเด็นเกี่ยวกับคุณภาพผลิตภัณฑ
ท่ีผูขายรายนั้นผลิต บริการที่ผูขายรายนั้นมีใหลูกคาและราคา เปนตน เม่ือทําการวิเคราะหผูขายแลว  
ฝายผูซ้ือจะจัดทําใบสั่งซ้ืออยางเปนทางการใหกับผูขาย โดยในใบส่ังซ้ือจะแสดงลักษณะจําเพาะ
ทางเทคนิค ปริมาณท่ีตองการ กําหนดเวลาในการสงมอบ เง่ือนไขในการคืนผลิตภัณฑ การ
รับประกันและอ่ืน ๆ 

5. การประเมินผลหลังการซ้ือ (Post-Purchase Evaluation) หลังจากท่ีไดซ้ือ
ผลิตภัณฑมาใชแลว ผูซ้ือจะทําการตรวจสอบความสามารถของผูขายเปรียบเทียบกับขอเสนอท่ี
ผูขายไดเสนอมาและทําสัญญาเปนขอตกลงกันไววาตรงกันหรือไม ฝายผูซ้ืออาจทําไดโดยการ
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สอบถามผูใชสุดทายวา ผลิตภัณฑท่ีซ้ือมาเปนอยางไร หรือใชวิธีประมาณคาผูขายโดยอาศัยเกณฑ
ตาง ๆ ทํานองเดียวกับการคัดเลือกผูขายหรือใชวิธีรวบรวมมูลคาความเสียหายท่ีเกิดข้ึน เนื่องจาก
ความบกพรองของผูขายเอาไว เม่ือมูลคาความเสียหายนี้สูงถึงระดับท่ีกําหนดไว จะถือวาผูขายไร
สมรรถนะ 

การตัดสินใจซ้ือขององคกรตามสถานการณตาง ๆ  
ในท่ีนี้จะไดแบงสถานการณการซ้ือขององคกรออกเปน 3 ประเภท ไดแก (อรชร 

มณีสงฆ, 2549: 225-226) 
1. การซ้ือซํ้าแบบธรรมดา (The Straight Rebuy) หมายถึง สถานการณท่ีผูซ้ือเคย

ซ้ือผลิตภัณฑนั้น ๆ มาแลวและตองการซ้ือซํ้าอีก โดยไมประสงคจะดัดแปลงอะไรทั้งส้ิน 
2. การซ้ือซํ้าแบบดัดแปลง (Modified Rebuy) หมายถึง สถานการณท่ีผูซ้ือเคยซ้ือ

ผลิตภัณฑนั้น ๆ มาแลวและตองการซื้อซํ้าอีก แตการซื้อคร้ังใหมนี้ประสงคจะเปล่ียนแปลงอะไร
บางอยางใหเหมาะสมยิ่งข้ึน ในสวนท่ีเกี่ยวของกับลักษณะจําเพาะของผลิตภัณฑ ราคา กําหนดเวลา
สงมอบหรือเง่ือนไขการสงคืน การซ้ือซํ้าแบบดัดแปลงนี้มักจะมีผูมีสวนรวมในการตัดสินใจเพิ่มข้ึน
จากเดิม ท้ังทางฝายผูซ้ือและฝายผูขาย 

3. การซ้ือแบบเปนภารกิจใหม (New Tasks or New buy) หมายถึง การซ้ือ
ผลิตภัณฑท่ียังไมเคยซ้ือมากอนเลย เชน การวาจางผูรับเหมาใหกอสรางและทําการติดต้ังโรงงาน
แหงใหม การซ้ือระบบคอมพิวเตอรเขามาใชงาน เปนตน 

ผูมีอิทธิพลในการซ้ือขององคกร  
การตัดสินใจซ้ือขององคกรในการซ้ือแบบเปนภารกิจใหม (New buy) จะเกี่ยวของ

กับศูนยกลางการซ้ือ (Buying Center) ซ่ึงไดแกหนวยงานท่ีทําหนาท่ีเกี่ยวของกับกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือขององคกรในดานตาง ๆ ไดแก (อรชร มณีสงฆ, 2549: 226-227) 

1. บทบาทในศูนยกลางการซ้ือ (Roles in The Buying Center) หนวยท่ีทําการ
ตัดสินใจซ้ือขององคกรหรือศูนยกลางการซ้ือ หรือฝายจัดซ้ือ ประกอบดวยกลุมบุคคลท่ีมีสวนรวม
ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ โดยมีเปาหมายในการซ้ือและความเส่ียงในการตัดสินใจซ้ือรวมกัน 

2.  ผูใช (Users) เปนบุคคลขององคกรซ่ึงใชสินคาหรือบริการ 
3. ผูมีอิทธิพล (Influencer) เปนบุคคลขององคกรซ่ึงมีอิทธิพลทางตรงหรือ

ทางออมในการตัดสินใจซ้ือ ผูมีอิทธิพลจะกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑและจัดหาขอมูลเพื่อ
ประเมินผลทางเลือกตาง ๆ เขาอาจจะเปนเจาหนาท่ีเทคนิคของบริษัทก็ได 

4.  ผูซ้ือ (Buyer) ผูซ้ือเปนผูท่ีทําการซ้ือสินคา ผูซ้ือจะเลือกผูขาย จัดระยะเวลาการ
ซ้ือกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑและเง่ือนไขการซ้ือ 
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5. ผูตัดสินใจ (Deciders) เปนบุคคลขององคกรซ่ึงมีอํานาจอยางเปนทางการ
หรือไมเปนทางการท่ีจะตัดสินใจซ้ือข้ันสุดทายจากผูขายรายใดรายหนึ่ง 

6. ผูอนุมัติ (Approves) เปนบุคคลท่ีอนุมัติการตัดสินใจซ้ือและการเบิกจายเงิน
ผูอนุมัติจะมีอํานาจสูงกวาผูตัดสินใจซ้ือ 

7. ผูควบคุมดูแล (Gate Keepers) ผูควบคุมคือบุคคลขององคกร ซ่ึงทําหนาท่ี
ควบคุมขอมูลตาง ๆ ท่ีจะเขามายังศูนยกลางการซ้ือ โดยจะเปนผูรวบรวมขอมูลท่ีตองการจาก
พนักงานขาย โฆษณา บทความท่ีเกี่ยวของใหกับศูนยกลางการซ้ือเพื่อใชในการตัดสินใจตอไป 

8.  ความขัดแยงกันในศูนยกลางการซ้ือ (Conflict in Buying Center) เนื่องจากใน
ศูนยกลางการซ้ือจะประกอบไปดวยบุคคลท่ีมีบทบาทตอขบวนการตัดสินใจซ้ือมากกวา 1 คน จึง
อาจกอใหเกิดความขัดแยงข้ึนมาได เนื่องจากแตละฝายมีความคิดเห็นท่ีแตกตางกัน จึงเปนหนาท่ี
ของผูจัดการระดับบริหาร (Top Manager) ท่ีจะเขามาแกไขปญหาเม่ือเกิดขอขัดแยงท่ีไมสามารถตก
ลงกันได 
    

2. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใช

รวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก กลุมเปาหมาย (Kotler, 2003: 16 อางอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน
และคณะ, 2546: 52-57) ประกอบไปดวยเคร่ืองมือตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จําเปนของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ 
สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ 
สถานท่ี บุคคล หรือความคิด (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ 2546: 53) ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมี
ตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบ ดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการหรือ
บุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)  มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทํา
ใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ/หรือความ
แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) เปนการกําหนดลักษณะผลิตภัณฑให
แตกตางจากคูแขงขันและสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได ซ่ึงการสรางความแตกตาง
ทางการแขงขันสามารถทําไดดวยวิธีการตาง ๆ คือ ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product 
Differentiation) ความแตกตางดานบริการ (Services Differentiation) ความแตกตางดานบุคลากร 
(Personnel Differentiation) ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation) 
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1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) กลยุทธ
ดานผลิตภัณฑจะพิจารณาจากความแตกตางทางการแขงขันและองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของ
ผลิตภัณฑ เชน คุณภาพ รูปแบบ ตราสินคา การบรรจุภัณฑ ฯลฯ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมี
ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อให
ไดผลิตภัณฑ (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 53) หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน 
ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับ
ราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผูกําหนดกล
ยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

2.1 การกําหนดราคาขาย มีหลายวิธีดวยกัน ซ่ึงบริษัทอาจเลือกใชวิธีใดวิธี
หนึ่งหรือหลายวิธีรวมกันได ซ่ึงจะมีการจัดประเภทวิธีการตั้งราคาโดยพิจารณาจากปจจัยสําคัญ 3 
ประการ คือ 

2.1.1 ตนทุน (Cost) ซ่ึงเปนเกณฑข้ันตํ่าในการกําหนดราคาทําใหเกิด
วิธีการตั้งราคาโดยมุงท่ีตนทุน (Cost-Oriented Pricing) 

2.1.2 ราคาของคูแขงขันและราคาขายสินคาทดแทน (Competitor’s Prices 
and The Price of Substitute) ทําใหเกิดวธีิการตั้งราคาโดยมุงท่ีการแขงขัน (Competition Oriented 
Pricing) 

2.1.3 การประเมินลักษณะท่ีเปนเอกลักษณของผลิตภัณฑของลูกคา ใช
เปนเพดานของการกําหนดราคา (Customer’s Assessment of Unique Product Features) ทําใหเกิด
วิธีการตั้งราคาโดยมุงท่ีอุปสงค (Demand Oriented Pricing) 

2.2 สวนลด (Discount) หมายถึง สวนลดท่ียอมลดใหโดยตรงจากราคาขาย
เม่ือมีการซ้ือในระหวางระยะเวลาท่ีกําหนดไว เชน การใหสวนลดปริมาณ สวนลดการคา สวนลด
เงินสด และสวนลดตามฤดกูาล เปนตน 

2.3 สวนยอมให (Allowance) หมายถึง สวนลดท่ีผูขายลดใหกับผูซ้ือเพื่อ ใหผู
ซ้ือทําการสงเสริมการตลาดใหกับผูขาย เชน สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก สวนยอมให
สําหรับการสงเสริมการตลาด สวนยอมใหสําหรับการเปนนายหนา 
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2.4 ระยะเวลาการชําระเงิน (Payment Period) หมายถึง ชวงเวลาท่ีผูบริโภค
ชําระคาสินคาตามเง่ือนไขของแตละบริษทั 

2.5 ระยะเวลาการใหสินเชื่อ (Credit Term) หมายถึง ชวงเวลาท่ีผูขายยอมให
สินเช่ือคาสินคาตามเง่ือนไขท่ีตกลง 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมท่ีชวย
ในการกระจายสินคา ประกอบดวย ทําเลที่ต้ัง การขนสง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุมของ
บุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการ
เคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 
55) หรือหมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑและหรือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ใน
ระบบชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซ่ึง
อาจจะใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต (Product) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใช
ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใชชองทางออม (Indirect Channel) จากผูผลิต (Product) 
ผานคนกลาง (Middleman) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 

3.2 การกระจายตัวสินคา หรือ การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผนการ
ปฏิบัติการตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูปจาก
จุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภค  เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา โดยมุงหวังกําไร 
(ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 53) หรือ หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัว
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาท่ีสําคัญ คือ การ
ขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) การ
บริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

4. การสงเสริมการตลาด (Marketing Promotion) หรือ การส่ือสารทางการตลาด 
(Marketing Communication) ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การขาย
โดยบุคคล การตลาดทางตรงและการสนับสนุนกิจกรรม (Sponsorship) การสงเสริมการขาย (Sales 
Promotion) จึงเปนสวนหนึ่งหรือเคร่ืองมือประเภทหนึ่งของการสงเสริมการตลาดเปนการ
ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือกับผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ (ศิริวรรณ 
เสรีรัตนและคณะ, 2546: 53) การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (Personal  Selling) 
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และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลาย
ประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบ
ประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม
กับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ 
มีดังตอไปนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการส่ือสารไปยังลูกคาเปาหมายท่ีไม ใช
ระดับบุคคล แตอาศัยส่ือมวลชนแขนงตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ นิตนสาร วิทยุ โทรทัศน รวมท้ังส่ือ
โฆษณายอยที่ส่ือสารกับผูบริโภคโดยตรง เชน จดหมาย โปสการด หรืออีเมลล ในการโฆษณานั้น 
เจาของผลิตภัณฑเปนผูเสียคาใชจายในการดําเนินการ (สิทธ์ิ ธีรสรณ, 2551: 248) 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนรูปแบบการส่ือสาร
ทางการตลาดแบบตัวตอตัว (Person-to-Person Communication) ระหวางผูซ้ือกับผูขาย โดยท่ีผูขาย
จะใหขอมูลความรูแกผูท่ีอาจกลายเปนลูกคา และพยายามท่ีจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
และบริการ สินคาผูบริโภค ท่ีอาศัยการขายโดยพนักงานขาย ไดแก ประกันชีวิต อะไหลรถยนต 
ช้ินสวนเคร่ืองจักรกล อสังหาริมทรัพย เปนตน (สิทธ์ิ ธีรสรณ, 2551: 251) 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการส่ือสารทางการตลาดท่ีมี
วัตถุประสงคเพื่อใหได รับการตอบสนองจากตลาดอยางทันที  ในขณะท่ีการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธมุงมีอิทธิพลตอทัศนคติและความคาดหวังของลูกคาท่ีมีตอสินคาหรือบริการในระยะ
ยาว การสงเสริมการขายเปนกิจกรรมทางการตลาดทุกอยางท่ีมุงกระตุนใหผูซ้ือกระทําการอะไรบาง 
อยางโดยทันทีหรือพยายามจะขายสินคาใหไดในขณะน้ัน (สิทธ์ิ ธีรสรณ, 2551: 250) 

4.4 การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว (Publicity and Public 
Relation) การเผยแพรขาว (Publicity) เปนเคร่ืองมือประเภทหนึ่งของการประชาสัมพันธ (Public 
Relation) ซ่ึงโดยปกติเปนการเสนอขาวเกี่ยวกับสินคาหรือบริการใหม ๆ การเผยแพรขาวจะเหมือน 
กับการโฆษณา สวนท่ีตางก็เปนการส่ือสารท่ีไมใชบุคคลและมุงไปยังกลุมคนจํานวนมาก การเผย 
แพรขาวตางจากการโฆษณาตรงท่ีเจาของผลิตภัณฑไมตองเสียคาใชจายในการเผยแพรขาว เชน การ
ใชตัววิ่ง (Captions) ในรายการโทรทัศนเพื่อแจงขาวสาร การลงขาวในบางคอลัมน เปนตน (สิทธ์ิ 
ธีรสรณ, 2551: 249) 

4.5 การทํากิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing) เปนเคร่ืองมือส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication : IMC) ท่ีนําตราสินคาเขาสูการ
ดําเนินชีวิตและมุงทําใหเกิดประสบการณรวมระหวางกลุมเปาหมายและตราสินคา จนบางคร้ังก็
ถูกเรียกวาเปนการทําตลาดเชิงวิถีชีวิต (Lifestyle Marketing) และเปนการทํากิจกรรมพิเศษ 



 13

(Special Event)โดยแนวคิดสําคัญของการทํากิจกรรมทางการตลาดน้ีใชหลักสําคัญ 4’s E of Event 
Marketing ดังนี้ 

4.5.1 Entertainment : การทํากิจกรรมทางการตลาดท่ีดีนั้น จะตองสราง
ความบันเทิงใหกับกลุมเปาหมาย เพราะจะไดสงเสริมความนาสนใจและชวยดึงดูดคนจํานวนมาก
มารวมในกิจกรรมนั้นๆ 

4.5.2 Enjoyment : ตลอดงานต้ังแตตนจนจบนักกลยุทธไอเอ็มซี จะตอง
ทําใหกลุมเปาหมายเกิดความสนุกสนานมีความสุขในการรวมกิจกรรมตางๆ ภายในบริเวณงาน 

4.5.3 Excitement : ความต่ืนเตนเราใจในกิจกรรมตางๆ ถูกคัดสรรเพื่อทํา
ใหกลุมเปาหมายอยูในงานอยางตอเนื่อง นักกลยุทธไอเอ็มซี ตองยอมรับในขอตกลงวา การจัด
กิจกรรมท่ีมีความต่ืนเตนอาจตองเกิดความเส่ียง (Risk) บาง แตอยางไรก็ตาม ผูรับผิดชอบตองมีการ
วางแผนอยางดีและรอบคอบ เพื่อไมใหเกิดปญหาตามมาในภายหลัง 

4.5.4 Enterprise : กลยุทธไอเอ็มซี ตองทําใหเกิดองคประกอบยอย 3 อยาง
ดวยกันคือ ความแปลกใหม (New) นั่นคือ กิจกรรมดังกลาวจะตองเปนส่ิงใหม ไมเคยมีตราสินคาใด
ทํามากอน เปนกิจกรรมท่ียาก (Difficult) เพราะการทํากิจกรรมงายๆ ก็จะดูไมนาสนใจเทาท่ีควร
ตองชวยในเร่ืองธุรกิจ (Business) ของตราสินคา จริงอยูท่ีการทํากิจกรรมทางการตลาดจะคํานึงถึง
ภาพลักษณเปนสําคัญแตก็ตองหวังผลในเรื่องการขายสินคาในระยะยาวดวย (สํานักงานสงเสริม
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2551: ออนไลน) 

4.6 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 
2541) เปนการใชชองทางโดยตรงถึงผูบริโภค เพื่อนําเสนอสินคาและบริการโดยไมใชคนกลาง  
ชองทางดังกลาวประกอบดวยจดหมายตรง (Direct Mail) แคตตาล็อก (Catalog) การตลาดทาง
โทรศัพท (Telemarketing) โทรทัศนแบบโตตอบ (Interactive TV) ซุมจําหนายขนาดเล็ก (Kiosks) 
เว็บไซดและอุปกรณมือถือตางๆ การตลาดทางตรงเปนวิธีใหบริการลูกคาท่ีมีอัตราการเจริญเติบโต
สูงมาก ลักษณะเดนอยางหนึ่งของการตลาดทางตรง คือ ตองสามารถวัดการตอบสนองจากลูกคาได
ซ่ึงก็หมายถึงการส่ังซ้ือสินคานั่นเอง บางคร้ังจึงเรียกวาเปนการตลาดท่ีมุงคําส่ังซ้ือ (Direct-Order 
Marketing) นักการตลาดใชการตลาดทางตรงเปนเคร่ืองมือสรางความสัมพันธระยะยาวกับลูกคา ซ่ึง
เรียกวา Customer Relationship Marketing ดวยการสงการดอวยพรวันเกิด การแจงขาวสาร การให
ของขวัญเล็กๆ นอยๆ แกลูกคาท่ีเลือกสรรแลว ประโยชนของการตลาดทางตรงไดแก สะดวก รูสึก
อิสระ ประหยัดเวลาและสามารถแนะนําสินคาจํานวนมากตอผูบริโภคได 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 ธีระ จันทรวิจิตรกุล (2547) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือหมอ
แปลงไฟฟาของโรงงานอุตสาหกรรมในอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม ผลการศึกษาพบวา 
เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจและอํานาจตัดสินใจซ้ือหมอแปลงไฟฟา คือ ตองการขยายกําลังการ
ผลิต เจาของกิจการ คือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจและอํานาจการตัดสินใจซ้ือหมอแปลง
ไฟฟาของกิจการจํานวนมากท่ีสุด สวนปจจัยภายนอกดานภาวะเศรษฐกิจ ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญคิดวาไมมีผลตอการซ้ือหมอแปลง สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญดานผลิตภัณฑในระดับมากท่ีสุด เร่ือง ความคงทนตอการใชงานและ
การใหการบริการหลังการขาย ดานราคาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก เร่ือง 
ระดับราคาขายสามารถตอรองราคาได และระยะเวลาในการชําระเงิน ดานชองทางการจัดจําหนาย  
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก เร่ือง การสงมอบตรงตามกําหนดเวลา ความพรอม
และความรวดเร็วในการสง ความสะดวกในการติดตอประสานงานกับผูผลิต ทําเลที่ ต้ังและ
ศูนยบริการใกลกับโรงงานลูกคา ดานการสงเสริมการตลาด  ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญใน
ระดับปานกลาง เร่ือง การเอาใจใสติดตามและความรูความสามารถของพนักงานขาย ในระดับมาก
ท่ีสุด 

วรชาติ ตันติวาจา (2545) ไดศึกษาความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอสวนประสมทางการ 
ตลาดของอุปกรณไฟฟาสําหรับงานอุตสาหกรรม: กรณศึีกษาหางหุนสวนจํากดัตันติออโตเมช่ัน ผล
การศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจตอปจจัยสวนประสมตลาดดังนี้  ดานผลิตภัณฑ  
มีความพึงพอใจสูงสุดมีคาเฉล่ียอยูในระดับปานกลางอันดับแรก ไดแก  ความมีช่ือเสียงนาเช่ือถือ
ของตรายี่หอสินคาท่ีจัดจําหนาย    ดานราคามีความพึงพอใจท่ีมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากอันดับแรก
ไดแก วิธีการชําระเงิน   ดานชองทางการจัดจําหนาย มีความพึงพอใจท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดในระดบั 
ปานกลางอันดับแรก ไดแก ความสะดวกในการติดตอประสานงานกับหางฯ   ดานการสงเสริม
การตลาด มีความพึงพอใจท่ีมีคาสูงสุดในระดับปานกลาง อันดับแรก ไดแก  ความสะดวกในการ
ติดตอประสานงานกับฝายขาย    

       อมร  หมีรักษา (2539) ไดทําการศึกษาเร่ือง การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เตาเผาขยะและกากของเสียเพื่อลดมลพิษในโรงงานอุตสาหกรรม ผลการศึกษาพบวา ผูบริหารของ
โรงงานอุตสาหกรรมสวนใหญ มีความรูเกี่ยวกับวิธีการกําจัดขยะอยูในระดับปานกลางถึงระดับ
นอย  ซ่ึงสวนใหญแลว วิธีการกําจัดขยะและกากของเสีย โดยการสงใหกับเทศบาลนําไปท้ิง  แตยังมี
ขยะบางชนิดท่ีเทศบาลไมเก็บ จึงตองจางบริษัทเอกชนนําไปท้ิง  ทําใหเกิดปญหากับสภาพแวดลอม 
เพราะวาผูบริหารยังขาดความรู  ความเขาใจเกี่ยวกับพระราชบัญญัติส่ิงแวดลอม ซ่ึงสวนใหญแลว
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ผูบริหาร  ไดรับความรูและขาวสาร จากงานนิทรรศการเกี่ยวกับส่ิงแวดลอม และมีเจาหนาท่ีของรัฐ
เขาไปใหการแนะนํา  หรือจากพนักงานขายเทานั้น ซ่ึงผูบริหารสวนใหญไมคอยคํานึงถึงสวน
สุดทายของขบวนการผลิต  เพราะเตาเผาเปนการลงทุนท่ีตนทุนจม   สําหรับปจจัยท่ีมีผลกระทบตอ
การเลือกซ้ือเตาเผาขยะและกากของเสียเพื่อลดมลพิษ  ปจจัยสําคัญสวนใหญแลวผูบริหารเปนผู
ตัดสินใจในการซ้ือ  ปจจัยรองลงมาท่ีใหการสนับสนุนไดแกเจาหนาท่ีของรัฐ  วิศวกรโรงงาน และ
พนักงานขาย  และปจจัยท่ีผูบริหารคํานึงถึงมากท่ีสุดไดแก 3 ปจจัยหลัก คือ ความปลอดภัยในการ
ทํางาน  คุณภาพจากปลองควัน และราคาของสินคา  ในการตัดสินใจซื้อเม่ือมีปญหาอันเนื่องจาก
เกินความสามารถของเทศบาล ท่ีจะไปจัดเก็บหรือมีกฎหมายบังคับ และปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือโดยใหความสําคัญตามลําดับดังนี้ คือ การบริการหลังการขาย  การใหประกันในตัว
สินคา  คาใชจายในการดําเนินงานท่ีตํ่า และมีอุปกรณครบครัน หรือเม่ือลดราคาสินคาและมี
กฎหมายเขามาบังคับ 
   

 


