
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
 การศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูผลิตงานหลอมในการตัดสินใจซ้ือฉนวนกัน
ความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม ไดทําการศึกษา แนวคิด ทฤษฎี และทบทวน
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 1. ทฤษฏีสวนประสมการตลาด (อดิลลา พงศยี่หลา และคณะ, 2546; อางอิงจาก Philip 
Kotler, 2003: 199) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสรางความ
พึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย  
 1.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ 
ของลูกคา ผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญท่ีสุด
ของสวนประสมทางการตลาด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Values) ใน
สายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง
คํานึงถึงความแตกตางของผลิตภัณฑ การแขงขัน องคประกอบของผลิตภัณฑประกอบกับ
ประโยชนพื้นฐาน การมีสินคาใหเลือก ขนาด รูปรางลักษณะ คุณภาพสินคา การออกแบบ ตรา
สินคา การบรรจุหีบหอ บริการ การรับประกัน และการรับคืน เปนตน 
 1.2 ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลตองจายสําหรับส่ิงท่ีไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคา 
ในรูปเงินตรา หรืออาจหมายถึงจํานวนเงิน หรือส่ิงอ่ืนท่ีจําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑ 
หรือบริการ ราคาเปนตนทุนของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ กับ
ราคาของผลิตภัณฑนั้นๆ ถามูลคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ การกําหนดกลยุทธดาน
ราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑ ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ี
เกี่ยวของ รวมไปถึง สถานการณการแขงขันดวย 
 1.3 การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง 
ประกอบดวย สถาบันการตลาด กิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากสถานท่ีผลิต
ไปยังตลาด ทําใหผลิตภัณฑหรือบริการสามารถหาไดงายสําหรับการบริโภค สถาบันท่ีนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา 
ประกอบดวย การขนสง การคลัง และการเก็บรักษาสินคา การตัดสินใจเกี่ยวกับเร่ืองชองทางการ
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จัดจําหนายตองสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุดและคํานึงถึง
ทําเลที่ตั้งของคูแขงขันดวย 
 1.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเก่ียวกับ 
ขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสาร อาจใช
พนักงานขายทําการขายหรือการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลาย
ประการ อาจเลือกใชหนึ่งอยางหรือใชประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา 
ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ คือ การ
โฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) และการสงเสริมการขาย 
(Sales promotion) 
 1.4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมในการเสนอขาวสาร 
เกี่ยวกับองคกร ผลิตภัณฑ บริการหรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ เปน
รูปแบบหนึ่งในการติดตอส่ือสารเพื่อสรางการรับรู เปนวิธีการที่ทําใหลูกคารูจักสินคาและบริการ 
รวมถึงเห็นความแตกตางระหวางสินคาและบริการของกิจการกับของคูแขงขัน การโฆษณาเปนการ
ติดตอส่ือสารกับลูกคาโดยไมใชบุคคล โฆษณาจะตองคํานึงถึงวัตถุประสงค งบประมาณและการ
เลือกใชส่ือในการโฆษณา โดยส่ือท่ีใชอาจจะเปนหนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร โฆษณา
ตามยานพาหนะ หรือปายโฆษณา เปนตน 
 1.4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) หมายถึง กิจกรรมใน 
การเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด และการจูงใจโดยใชบุคคล มี
รูปแบบการติดตอส่ือสารจากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง ผูสงขาวสารจะสามารถรับรู
และประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที 
 1.4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชใน 
ระยะเวลาส้ันๆ เพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดการตอบสนองอยางรวดเร็ว หรือเกิดการซ้ือสินคาและ
บริการมากข้ึน  

 
   2. ทฤษฎีปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ (ยุทธนา ธรรมเจริญ, 
2547; อางอิงจาก Kotler, 2003) มีอยู 4 ประการดวยกันคือ  
    1. ปจจัยดานสภาพแวดลอม (Environmental Factors) โดยอยูภายไตหลักการทาง
เศรษฐศาสตร เชน ปริมาณการผลิต ปริมาณการลงทุน ปริมาณการบริโภคและอัตราดอกเบ้ีย 
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     2. ปจจัยดานองคกร (Organizational Factors) ทุกองคกรมีลักษณะการซ้ือท่ี
แตกตางกันไมวาจะเปนดานวัตถุประสงค นโยบาย ข้ันตอน โครงสรางในองคกรและระบบภายใน
องคกร 
    3. ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล (Interpersonal Factors) ในฝายจัดซ้ือ จะ
ประกอบดวยบุคคลท่ีมีความสนใจแตกตางกัน มีอํานาจหนาท่ี สถานะ ความเห็นอกเห็นใจ การ
ชักชวนโนมนาวเช่ือไดแตกตางกัน ลูกคาแตละรายมีแรงจูงใจ การรับรูท่ีแตกตางกันจะมีลักษณะ
การซ้ือแตกตางกัน 
   4. ปจจัยสวนบุคคล (Individual Factors) การตัดสินใจของแตละบุคคลมีอิทธิพล
ตอการยอมรับและความชอบในผลิตภัณฑ รวมท้ังมีอิทธิพลตอการเสนอผลิตภัณฑของผูขาย ปจจัย
ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือไดแก อายุ รายได การศึกษา อาชีพ บุคลิกลักษณะ ทัศนคติท่ีมีตอ
ความเส่ียงและวัฒนธรรม 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 นันทวัฒน พันธศรีวนิช (2552) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ือง
สูบน้ําเสียของโรงงานอุตสาหกรรมในอําเภอกระทุมแบน จังหวัดสมุทรสาคร เก็บรวบรวมขอมูล
จากผูท่ีมีสวนเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสูบน้ําในโรงงานอุตสาหกรรมซ่ึงตั้งอยูในอําเภอ
กระทุมแบน จังหวัดสมุทรสาคร เคร่ืองมือท่ีใชคือแบบสอบถาม จํานวน 100 ราย ประมวลผล
วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวยความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากไดรับขอมูลเกี่ยวกับสินคาจากพนักงานขาย บุคคลท่ีมีอํานาจใน
การตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือผูจัดการโรงงาน ปจจัยสวนประสมการตลาด ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองการมีการรับประกัน การสามารถแกไขปญหาไดทันที  
และความคงทนของสินคา ในระดับมากท่ีสุด ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ในเร่ืองราคาไมสูงกวาคูแขงขันและราคาไมเปล่ียนแปลงบอยในระดับมาก ปจจัยดานการจัด
จําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองการมีสินคาพรอมจําหนายตลอดเวลาในระดับ
มากท่ีสุด และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองความ
กระตือรือรนเอาใจใสของพนักงานขาย ทักษะความรูของพนักงานขาย และบุคลิกและมารยาทของ
พนักงานขายในระดับมาก ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ ปจจัยดาน
สภาพแวดลอม ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองราคาน้ํามันในระดับมากท่ีสุดปจจัย
ภายในองคกรของผูซ้ือ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองยอดขายของบริษัทในแตละปใน
ระดับมาก ปจจัยระหวางบุคคล ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับปานกลาง สวนปจจัย
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เฉพาะบุคคลผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองประสบการณของผูมีอํานาจในการตัดสินใจ
ซ้ือในระดับมาก 
 จตุรงค วรวิทยสุรวัฒนา (2550) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเมล็ด
พลาสติกพอลิเอทิลีนชนิดความหนาแนนสูงของโรงงานอุตสาหกรรมพลาสติกในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล เก็บรวบรวมขอมูลจาก โรงงานอุตสาหกรรมพลาสติกสําเร็จรูปท่ีใชเมล็ดพลาสติก
พอลิเอทิลีนชนิดความหนาแนนสูงในเขตกรุงเทพและปริมณฑลท่ีเปนกลุมลูกคาของบริษัท พีทีที 
โพลีเมอรมารเก็ตต้ิง จํากัด เคร่ืองมือท่ีใชคือแบบสอบถาม จํานวน 100 ราย ประมวลผลวิเคราะห
โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวยความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย พบวา เจาของกิจการเปนบุคคลท่ี
มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือเม็ดพลาสติกพอลิเอทีลีนมากท่ีสุด ผูตอบแบบสอบถามไดรับขอมูล
ขาวสารเกี่ยวกับเมล็ดพลาสติกจากพนักงานขายมากท่ีสุด ปจจัยสวนประสมการตลาด ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมาก ไดแก การรับประกันและรับกรณี
เกิดความเสียหายจากคุณภาพ ความสม่ําเสมอของคุณภาพ ตราสินคา ความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ และผลิตภัณฑมีมาตรฐานระบบ ISO 9001  ปจจัยดานราคาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ไดแก ระดับราคาของสินคาเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ดาน
ชองทางการจัดจําหนายผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากตามลําดับไดแก ความ
รวดเร็วของผูจําหนายในการเสนอราคา ความรวดเร็วถูกตองในการขนสง ระยะเวลาท่ีส่ังซ้ือ การ
สามารถส่ังซ้ือกับพนักงานไดโดยตรง และการมีตัวแทนจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาดผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ความรูพนักงานขาย บุคลิกภาพของพนักงานขาย 
การมีเจาหนาท่ีบริการหลังการขาย การจัดสัมมนา การจัดพาลูกคาไปทองเท่ียว ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ ดานส่ิงแวดลอมผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก
ตามลําดับ ไดแก สภาวะเศรษฐกิจ ปริมาณความตองการของลูกคา ราคาน้ํามัน ลักษณะของสินคา 
อัตราแลกเปล่ียน เทคโนโลยีดานการขนสง และอัตราภาษีนําเขาเม็ดพลาสติก ปจจัยภายในองคกร 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก นโยบายการส่ังซ้ือของผูมีอํานาจ และ
ยอดขายของลูกคา ปจจัยระหวางบุคคล ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก 
ความสนิทสนมระหวางพนักงานส่ังซ้ือกับพนักงานขาย ปจจัยเฉพาะบุคคล ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมาก ไดแก ประสบการณของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ 
 วรากร ดําไทร (2550) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจตอการตัดสินใจ
เลือกอุปกรณสวิทซเกียรเพื่อใชในระบบไฟฟาระดับแรงดันปานกลางของวิศวกรไฟฟาใน
กรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอมูลจาก ผูเปนวิศวกรไฟฟาท่ีมีประสบการณการทํางานท่ีเกี่ยวของ
กับอุปกรณสวิทซเกียรท่ีทํางานในนิติบุคคลผูไดรับอนุญาตจากสภาวิศวกร ของบริษัทเอกชลท่ีมี
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สํานักงานใหญในกรุงเทพมหานคร เคร่ืองมือท่ีใชคือแบบสอบถาม จํานวน 62 ราย ประมวลผล
วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวยความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย พบวา ผูมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือผูจัดการฝายวิศวกรรม ผูตอบแบบสอบถามทราบขอมูลของสินคาจาก
พนักงานขายและงานสัมมนามากท่ีสุด ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
เ ร่ืองคุณภาพมาตรฐานได รับการรับรองในระดับมากท่ีสุด  ปจจัยดานราคาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองของราคาในระดับมาก ปจจัยดานการจัดจําหนายผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองความยืดหยุนในการสงสินคาตามความเรงดวนในระดับมาก 
ดานการสงเสริมการตลาดผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองความสามารถของพนักงาน
ขายสามารถแนะนํารายละเอียดสินคาไดอยางถูกตองชัดเจน ปจจัยดานส่ิงแวดลอมผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองภาวะเศรษฐกิจ การเปล่ียนแปลงเทคโนโลยีและการแขงขัน
ทางธุรกิจในระดับมาก ปจจัยภายในองคกรผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองกระบวนการ
ตัดสินใจขององคกร วัตถุประสงคและนโยบาย ในระดับมาก ปจจัยดานระหวางบุคคลผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองความนาสนใจดานเง่ือนไข และอํานาจในการตัดสินใจของผูมี
อิทธิพลในการเลือกในระดับมาก ปจจัยเฉพาะบุคคลผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองการ
ยอมรับและความนาเช่ือถือของสินคา และทัศนคติเกี่ยวกับความเส่ียงในระดับมาก 


