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แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 การคนควาอิสระเรื่องปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑจาก
โรงงานบุญญะศานตของผูซ้ือในอําเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ เปนการศึกษาปจจัยดานการตลาดที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของโรงงาน โดยการศึกษาจากการตอบแบบสอบถามของผูซ้ือใน
อําเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ ซ่ึงทฤษฎี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 ทฤษฎีตลาดธรุกิจ 
 ยุทธนา  ธรรมเจริญ (2547) กลาววากลยุทธการคาแบบ B-to-B หรือ Business-to-
Business หมายถึง การคาขายระหวางองคกรกับองคกร การคาแบบนี้ ทุกฝายจะมีความคาดหวังสูง
มาก ตั้งแตราคาที่นําเสนอขาย ที่ตองถูกเปนพิเศษ ปริมาณสินคาที่คากันตองมีจํานวนมาก คุณภาพ
ของสินคาที่ตองดีเยี่ยม การสงมอบสินคาที่ตรงเวลา และที่สําคัญก็คือ ตองพรอมที่จะรับความเสี่ยง
จากการไดกําไรตอหนวยที่ต่ํา และหากเกิดความเสียหายขึ้นก็จะเปนยอดเงินที่สูงมากและอีกอยาง
หนึ่งที่ตองพิจารณาคือ  ความพรอมในการเจรจาคาขายในปริมาณมากๆ ซ่ึงนั่นหมายถึงวา ถาไมได
เปนผูผลิต  ก็ตองมีอํานาจตอรองที่จะไปเจรจาเอาสินคาราคาถูก (พอที่จะแขงขันกับคูแขงทั่วโลก) 
มาจากโรงงานได ความจริงแลว การคาแบบ B-to-B นี้ ก็ไมจําเปนวา จะตองคากับองคธุรกิจดวยกัน
เสมอไป เราอาจจะคากับองคกรที่ไมใชองคกรธุรกิจก็ได หรืออาจจะเรียกวา Business-to-
Organization หรือ B-to-O ซ่ึงในที่นี้หมายถึงหนวยราชการและองคกรที่ไมคากําไร หรือ NGO 
(Non Government Organization) ซ่ึงบรรดาพวกวัสดุส้ินเปลืองตางๆ นั้น หนวยราชการ หรือ
องคกรที่ไมมุงหวังกําไรทั้งหลาย ก็มีความจําเปนตองใช หรือรวมถึงอุปกรณในสํานักงานอื่นๆ ดวย 
ซ่ึงหนวยงานสวนใหญ สามารถที่จะจัดงบประมาณสั่งซื้อไดโดยไมตองประกวดราคา ซ่ึงหนวยงาน
เหลานี้ปจจุบันใชอินเตอรเน็ตกันเปนสวนใหญ ดังนั้นการเขาถึงจึงเปนสิ่งที่ไมยากนัก และบาง
องคกรที่เปนองคกรนานาชาติ อยางหนวยงานที่เกี่ยวโยงกับสหประชาชาติ ก็อาจจะมีโอกาสสูงที่จะ
ขายใหองคเหลานี้ที่มีอยูทั่วโลก 

ตลาดธุรกิจประกอบดวยองคกรทั้งหมดที่ตองการสินคาและบริการเพื่อใชในการผลิต
สินคาหรือบริการอื่น ๆ เพื่อจะจําหนาย ใหเชา หรือจัดสรรใหกับบุคคลอื่น อุตสาหกรรมที่สําคัญที่
ประกอบกันขึ้นเปนตลาดธุรกิจไดแก อุตสาหกรรมเกษตร ปาไม ประมง การผลิต การขนสง       
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การสื่อสาร สาธารณูปโภค การจําหนายสินคาแกผูซ้ือที่เปนองคกรธุรกิจนั้น มีมูลคาเปนเงินตราและ
ปริมาณสินคาที่สูงกวาการจําหนายแกตลาดผูบริโภค ตลาดธุรกิจนั้นมีลักษณะที่แตกตางจากตลาด
ผูบริโภคอยางชัดเจนหลายประการ คือ  

1. ผูซ้ือมีจํานวนนอยราย นักการตลาดธุรกิจโดยปกติติดตอกับผูซ้ือท่ีมีจํานวนนอยรายกวา
นักการตลาดผูบริโภค 

2. ผูซ้ือรายใหญกวา ตลาดที่จัดวาเปนตลาดธุรกิจสามารถดูไดจากลักษณะของการซื้อ
สินคาที่มีสัดสวนมาก (High Buyer-Concentration Ratio)  

3. ความสัมพันธระหวางผูขายปจจัยการผลิต-ลูกคาที่ใกลชิด แมตลาดธุรกิจจะมีฐานลูกคา
ที่ เ ล็กกวาแตมีความสําคัญและพลังซื้อเหนือกวาตลาดผูบริโภค ทําใหสามารถสังเกตเห็น
ความสัมพันธอันใกลชิดระหวางลูกคาและผูขายปจจัยการผลิตในตลาดธุรกิจ ซ่ึงโดยปกติแลวผูขาย
ปจจัยการผลิตจะตองผลิตสินคาใหตรงกับความตองการเฉพาะของลูกคาที่เปนองคกรธุรกิจ และ
ผูขายปจจัยการผลิตรายใดที่สามารถใหในสิ่งที่ลูกคาตองการก็จะเปนผูไดธุรกิจนั้น ๆ ไป 

4. ผูซ้ือรวมตัวตามสภาพภูมิศาสตร การรวมตัวทางภูมิศาสตรของผูผลิตชวยใหสามารถลด
ตนทุนการขายได 

5. อุปสงคที่ตอเนื่อง อุปสงคในสินคาธุรกิจเปนอุปสงคที่ตอเนื่องจากอุปสงคในสินคา
อุปโภคบริโภค หากความตองการในสินคาอุปโภคบริโภคลดลงความตองการในสินคาธุรกิจ
ทั้งหมดที่เขาสูการผลิตสินคาดังกลาวจะลดลงเชนกัน 

6. อุปสงคมีความยืดหยุนนอย สินคาและบริการที่จําหนายในตลาดมีอุปสงคที่มีความ
ยืดหยุนนอย คือปริมาณการซื้อไมไดรับผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงดานราคามากนัก อุปสงคใน
สินคาและบริการของตลาดธุรกิจจะมีความยืดหยุนนอยในระยะสั้นเพราะผูผลิตไมสามารถ
เปล่ียนแปลงการผลิตของตนไดอยางรวดเร็ว นอกจากนี้สินคาธุรกิจที่มีรอยละของตนทุนรวมที่ต่ําก็
จะมีความยืดหยุนของอุปสงคนอยเชนกัน 

7. อุปสงคมีความผันแปร อุปสงคในสินคาและบริการมีแนวโนมที่จะออนไหวกวาอุปสงค
ในสินคาอุปโภคบริโภค กลาวคือ สัดสวนความตองการที่เพิ่มขึ้นของผูบริโภคสงผลใหสัดสวน
ความตองการสิ่งที่จําเปนตอการผลิตสินคาเพิ่มมากขึ้น นักเศรษฐศาสตรเรียกสถานการณนี้วา
ผลกระทบเรงดวน (Acceleration effect) 

8. การซื้อโดยอาชีพสินคาธุรกิจจะถูกซื้อโดยตัวแทนฝายจัดซื้อที่ไดรับการฝกอบรมมา
อยางดีและตองปฏิบัติตามนโยบายการจัดซ้ือ ขอจํากัด และเงื่อนไขของบริษัท เครื่องมือในการซื้อ
หลาย ๆ อยาง เชน คําขอใบเสนอราคา ขอเสนอ และสัญญาการซื้อ 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



  
6 

9. บุคคลที่มีสวนรวมในการจัดซื้อหลายรายดวยกัน บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ
ขององคกรธุรกิจมักจะมีจํานวนมากกวาการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค แมวาการโฆษณา การ
สงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธจะมีบทบาทสําคัญในสวนประสมการสงเสริมการตลาด
ธุรกิจ แตการขายโดยบุคคลก็เปนเครื่องมือการตลาดที่สําคัญเชนกัน 

10. การซื้อโดยตรง ผูซ้ือที่เปนองคกรธุรกิจมักจะซื้อจากผูผลิตโดยตรงแทนที่จะซื้อผานคน
กลางโดนเฉพาะอยางยิ่งสินคาที่มีความซ ับซอนทางดานเทคนิค และ/หรือมีราคาแพง 

11. การซื้อแบบแลกเปลี่ยน ผูซ้ือที่เปนองคกรธุรกิจมักจะเลือกผูขายปจจัยการผลิตที่ซ้ือ
สินคาจากตนเชนกัน 

12. การเชาซื้อ  วิธีนี้ผูเชาซ้ือไดประโยชนหลายทางดวยกัน คือสามารถประหยัดเงินทุน ได
ใชผลิตภัณฑรุนลาสุดของผูขาย ไดรับบริการที่ดีกวาและไดรับประโยชนดานภาษีอากร  

สถานการณการซ้ือขององคกรธุรกิจ 
ผูซ้ือที่เปนองคกรธุรกิจตองทําการตัดสินใจเก่ียวกับการซื้อหลายครั้ง ซ่ึงจะมาก

หรือนอยข้ึนอยูกับประเภทของสถานการณการซื้อ ผูเชี่ยวชาญดานการตลาด ไดแบงแยกประเภท
ของสถานการณการซื้อออกเปน 3 สถานการณดวยกัน คือ  

1. การซื้อซํ้าจากผูขายประจํา 
2. การซื้อแบบปร ับปรุง 
3. การซื้อใหม 
ปจจัยหลักท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อขององคกรธุรกิจ 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่เปนองคกรธุรกิจนั้นมักไดรับอิทธิพลจากปจจัย ตาง ๆ  

มากมาย องคกรธุรกิจมักจะตัดสินใจเลือกโดยอาศัยปจจัยทางเศรษฐศาสตร คือ ทางเลือกที่ให
ประโยชนและคุมคาที่สุด ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขององคกรธุรกิจมีอยู 4 ประการ
ดวยกัน คือ ปจจัยดานสถานการณและสิ่งแวดลอม (Environmental Factors) ปจจัยภายในองคกร 
(Organization Factors) ปจจัยเฉพาะบุคคล (Individual Factors) ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural 
Factors)  

1. ปจจัยดานสถานการณและส่ิงแวดลอม (Environmental Factors) 
องคกรธุรกิจใหความสนใจตอสถานการณและส่ิงแวดลอม โดยอยูภายใตหลักการทาง

เศรษฐศาสตร เชน  ปริมาณการผลิต ปริมาณการลงทุน ปริมาณการบริโภคและอัตราดอกเบี้ย 
ในชวงภาวะเศรษฐกิจถดถอย องคกรจะลดปริมาณการลงทุน ปริมาณการซื้อ อุปกรณตาง ๆ และ
ปริมาณสินคาคงเหลือลดลง ซ่ึงในภาวะเชนนี้นักการตลาดสามารถกระตุนปริมาณการซื้อของลูกคา
ที่เปนองคกรไดเพียงเล็กนอยเทานั้น  ลูกคาที่เปนองคกรมักจะติดตามขาวสารดานเทคโนโลยี
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การเมืองและการพัฒนาของบริษัทคูแขง นั่นหมายถึงส่ิงแวดลอมตาง ๆ เหลานี้มีอิทธิพลตอองคกร 
อาจกลาวไดวาผซ้ือผลักดันใหผูขายพัฒนาสินคาโดยใชความชํานาญและเทคโนโลยีที่คํานึงถึง
ส่ิงแวดลอมและความรับผิดชอบตอสังคมมากขึ้น  

2. ปจจัยภายในองคกร (Organization Factors) 
ทุกองคกรมีลักษณะที่แตกตางกัน ไมวาจะเปนดานวัตถุประสงค นโยบาย ขั้นตอน 

โครงสรางในองคกรและระบบภายในองคกร  
3. ปจจัยเฉพาะบุคคล (Individual Factors) 
ลูกคาแตละรายจะมีแรงจูงใจ การรับรูที่มีลักษณะแตกตางกัน จะมีลักษณะการซื้อที่แตกตาง

กัน ซ่ึงมีทั้งผูซ้ือที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะดานของตน ผูซ้ือท่ีตองการสิ่งที่ดีที่สุด และผูซ้ือท่ีตองการ
ทุกอยาง ผูซ้ือบางรายมีการศึกษาสูง และมีความชํานาญในการใชคอมพิวเตอรในการวิเคราะห
ขอเสนอจากผูขายหลาย ๆ รายกอนที่จะตัดสินใจซื้อ  

4. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) 
ปจจัยดานวัฒนธรรมเปนอีกปจจัยหนึ่งที่ควรพิจารณาเนื่องจากเหตุผลที่ทําใหเกิดการซื้อผัน

แปรตามวัฒนธรรมของแตละประเทศได นักการตลาดควรเขาใจในวัฒนธรรมขององคกรที่ทํา
ธุรกิจรวมกัน  

กระบวนการจัดซ้ือ/จัดหาสินคาขององคกร 
โดยหลักการแลว ผูซ้ือที่เปนองคกรธุรกิจตองหาซื้อส่ิงที่เปนประโยชนสูงสุด การกระตุน

ใหลูกคาที่เปนองคกรธุรกิจซื้อสินคา คือ การรับรูในคุณคาของสินคาวามีมากกวาเงินที่จายออกไป 
สามารถแบงการจัดซื้อที่มุงเนนลูกคาที่เปนองคกรธุรกิจได 3 ประเภท คือ 

1. เนนการซื้อ (Buying Orientation) เปนลูกคาที่มีการบริหารที่มีความรอบคอบในการซื้อ
สินคาจากผูขายที่ติดตอซ้ือขายกันมานาน ผูซ้ือจะมองอนาคตเพียงระยะเวลาใกล ๆ มุงไปที่สินคาที่
ราคาถูกที่สุด โดยมีคุณภาพตามสมควรกับราคานั้น ๆ ผูซ้ือจะใชเทคนิค 2 ขอ คือ เนนราคา และซ้ือ
สินคาจากหลายแหง 

2. เนนการจัดหา (Procurement Orientation) ผูซ้ือจะแสวงหาการปรับปรุงคุณภาพและการ
ลดตนทุนมากกวาการกําหนดใหผูขายขายสินคาใหในราคาถูก  

3. เนนการจัดการหวงโซอุปทาน (Supply Chain Management Orientation)  
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ทฤษฎีสวนประสมการตลาด  
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix )  
วิทวัส รุงเรืองผล (2545)  สวนประสมการตลาด หรือ 4Ps ซ่ึงประกอบดวยตัวผลิตภัณฑ 

ราคา สถานที่จัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยถือความสามารถในการตอบสนองตอ
ความตองการและสรางความพึงพอใจแกผูบริโภคกลุมเปาหมายสูงสุด รวมถึงความสอดคลองกับ
วัตถุประสงคขององคกรเปนหลัก 

1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 
รวมถึงบริการ แนวความคิด บุคคล องคกร และอ่ืนๆ ซ่ึงผลิตภัณฑในความหมายนี้ อาจเปนทั้งสิ่งที่
สามารถจับตองไดหรือจับตองไมได รวมทั้ง องคประกอบอื่นๆ อันเปนสวนหน่ึงของการ
ตอบสนองความตองการของผูริโภค เชน ตรายี่หอ คุณภาพ สี การรับประกัน การหีบหอ การบริการ
หลังการขาย และพนักงาน เปนตน เพื่อความสะดวกในการจัดการและการบริหารผลิตภัณฑ 
สามารถแบงผลิตภัณฑออกเปน 2 ประเภท ตามลักษณะความตองการของผูบริโภค ดังนี้ 

1.1 ผลิตภัณฑเพื่อผูบริโภค (Consumer Product) คือ ผลิตภัณฑหรือบริการที่
ผูบริโภคซื้อหาไป เพื่อการบริโภคหรือใชสอยสวนตัวหรือภายในครัวเรือน มิใชประกอบธุรกิจหรือ
จัดจําหนายตอ โดยผลิตภัณฑเพื่อผูบริโภคยังสามารถที่จะจัดแบงออกเปน 4 ประเภท ตาม
พฤติกรรมเลือกซื้อของผูบริโภค คือ  

- ผลิตภัณฑสะดวกซื้อ (Convenience Goods) คือ ผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค 
ซ่ึงปกติจะมีราคาตอหนวยต่ํา เปนผลิตภัณฑที่จําเปนในการใชในชีวิตประจําวัน จึงมีความถี่ในการ
ซ้ือสูงและไมใชสินคาแฟชั่น ดังนั้น ผูบริโภคจึงไมตองใชความพยายามในการตัดสินใจซื้อมาก เชน 
ผงซักฟอก ขนมขบเคี้ยว สบู ยาสีฟน เปนตน 

- ผลิตภัณฑเลือกซื้อ (Shopping Goods) คือ ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองใชความ
พยายามในการตัดสินใจซื้อพอสมควร กลาวคือ ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑนั้นๆ ทั้งในดานตรายี่หอ แบบ ราคา และคุณสมบัติของสินคาระหวางรุน และตรายี่หอ
ตางๆ เพื่อเปรียบเทียบผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน เชน โทรทัศน ตูเย็น รถยนต เปนตน 

- ผลิตภัณฑเจาะจงซื้อ (Specialty Goods) คือ ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคยอมรับและ
ตระหนักถึงความพิเศษ หรือความแตกตางจากผลิตภัณฑตรายี่หออ่ืนๆ อยางชัดเจน จนเกิดความ
ตองการผลติภัณฑเฉพาะตรายี่หอนั้นๆ ซ่ึงโดยสวนมากจะเปนผลิตภัณฑที่มีตรายี่หอเปนที่รูจักและ
ยอมรับเปนอยางสูงในกลุมผูบริโภค เชน รถเบนซ เปนตน 

- ผลิตภัณฑไมตระหนักซื้อ (Unsought Goods) คือ ผลิตภัณฑใหมที่ผูบริโภค
ไมเคยรับทราบมากอนวามีผลิตภัณฑเชนนี้จําหนายอยูในตลาด หรืออาจจะเปนผลิตภัณฑที่มีอยูใน
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ตลาดมานาน แตผูบริโภคไมเคยตระหนักวาวันหนึ่งจะเปนผูตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ เชน 
รถยนตไฟฟา กลองดิจิตอล หรือผลิตภัณฑที่ผูบริโภครับทราบวามีในทองตลาดแตไมเคยตระหนัก
วาจะตองเปนผูซ้ือ เชน โลงศพ เปนตน  

1.2 ผลิตภัณฑเพื่อธุรกิจ (Business Products) คือ ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคหาซื้อไป โดย
มีวัตถุประสงคเพื่อใชในการประกอบธุรกิจหรือเพื่อจัดจําหนายตอ ซ่ึงผลิตภัณฑเพื่อธุรกิจสามารถ
จัดแบงไดเปน 5 ประเภท ตามลักษณะของผลิตภัณฑ ดังนี้  

- วัตถุดิบ (Raw Material) คือ ผลิตภัณฑที่ใชเปนสวนผสมหลัก หรือ
สวนประกอบหลักในการผลิตผลิตภัณฑอ่ืนตอไป เชน น้ําตาล และผลไม เปนตน หรือโลหะและ
พลาสติก เปนตน 

- ชิ้นสวนวัสดุประกอบ (Fabricating Material and Parts) คือ วัตถุดิบที่ผาน
การแปรรูปใหอยูในรูปของชิ้นสวนหรือวัสดุสําเร็จรูป เชน นอต ตะปู หรือช้ินสวนคอมพิวเตอร 
เปนตน  

- เครื่องจักรหรืออุปกรณติดตั้ง (Installation) คือ เครื่องจักรหรืออุปกรณหลัก
ในการผลิตผลิตภัณฑ ที่จะตองติดตั้งอยางมั่นคง เคลื่อนยายไดยาก  

- เครื่องมือประกอบ (Accessory Equipment) คือ อุปกรณหรือเครื่องมือท่ีใช
ประกอบในการผลิตผลิตภัณฑ  

- วัสดุใชสอย (Operating Supplies) คือ วัสดุส้ินเปลืองที่จําเปนตองใชใน
สถานประกอบการ เพื่อความสะดวกในการผลิตหรือปฏิบัติงานดานตางๆ  

องคประกอบของผลิตภัณฑ จะประกอบดวยความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการตางๆ ของผูบริโภค ดังนี้ 

- ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึงประโยชนหลักหรือความคาดหวังที่
ผูบริโภคตองการจะไดรับจากการใชผลิตภัณฑนั้นๆ  

- รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) คือ องคประกอบตางๆ ของ
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคมองเห็นและรับรูได เชน รูปรางลักษณะ คุณภาพ รูปแบบ บรรจุภัณฑ และตรา
ยี่หอ เปนตน 

- ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) คือ ส่ิงที่ผูบริโภคคาดหวังจากการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ  

- สวนควบผลิตภัณฑ (Augmented Product) คือ บริการหรือประโยชนสวน
เพิ่มที่ผูบริโภคจะไดรับจากผลิตภัณฑนั้นๆ แมวาจะไมใชความตองการหลักของผูบริโภคเพ่ือสราง
ความประทับใจในผลิตภัณฑใหเกิดแกผูบริโภค 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



  
10 

- ศักยภาพสําหรับผลิตภัณฑ (Potential Product) คือ แนวโนมของผลิตภัณฑ
ในการพัฒนา เพื่อการตอบสนองความตองการในอนาคตของผูบริโภค 

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑหรือบริการที่แสดงคาออกมาในรูปหนวย
เงิน หรือหนวยการแลกเปลี่ยนอื่นๆ โดยคําวา มูลคา (Value) นั้น นักการตลาดไดใหความหมายวา 
คือ ความสามารถของผลิตภัณฑหนึ่งในการแลกเปลี่ยนกับผลิตภัณฑอ่ืน ซ่ึงทั้งราคาและมูลคานั้นมี
ความเปลี่ยนแปลงตามปจจัยดานเวลาและสถานที่ ผลิตภัณฑหนึ่งอาจเคยมีราคาและมูลคามากใน
สถานที่หนึ่ง หรือในชวงเวลาหนึ่ง แตในอีกสถานที่หนึ่ง หรือในอีกชวงเวลาหนึ่งราคาและมูลคา
ของผลิตภัณฑนั้นอาจสูงขึ้นหรือต่ําลงก็ได เนื่องจากราคาของผลิตภัณฑปกติจะสะทอนตนทุนตางๆ 
ของผลิตภัณฑไว ซ่ึงสถานที่จําหนายผลิตภัณฑปกติจะมีตนทุนของสถานที่และตนทุนของคาขนสง
แฝงอยูดวย จึงมีสวนสําคัญที่ทําใหราคามีความแตกตางกัน ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกําหนดราคา 

- ความตองการของตลาด 
- การแขงขันในตลาด 
- กฎหมายและระเบียบขอบังคับ 
- สวนประสมการตลาดตัวอ่ืนๆ 
- ตนทุน 
- ปจจัยอ่ืนๆ เชน ภาวะทางเศรษฐกิจ การเมือง หรือนโยบายของรัฐบาล 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กระบวนการในการจัดการเกี่ยวกับการเคลื่อนยาย
สิทธิในตัวผลิตภัณฑ (และอาจรวมถึงตัวผลิตภัณฑ) จากผูผลิตไปจนถึงผูบริโภค ซ่ึงกระบวนการ
ดังกลาวจะมีผูผลิตและผูบริโภคเปนหลักสําคัญในกระบวนการสําหรับตนทางและปลายทางของ
การเคลื่อนยายสิทธิในตัวผลิตภัณฑ องคประกอบหลักของสถานที่จัดจําหนาย ประกอบดวย 2 สวน 
คือ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) เปนเสนทางที่ผลิตภัณฑ
รวมทั้งสิทธิในตัวผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในสวนนี้จะมีบุคคลเขามาเกี่ยวของ คือ ผูผลิต 
คนกลาง และผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) เปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจาก
ผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ในการกระจายสินคาจะมีองคประกอบที่เกี่ยวของ 
ไดแก การขนสง การเก็บรักษาสินคา คลังสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนหนึ่งในองคประกอบหลักของสวนประสม
การตลาด โดยมีความสัมพันธกับองคประกอบอื่นๆ ในสวนประสมการตลาดอยางใกลชิด เพื่อ
กระจายขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ราคา  และสถานที่จํ าหนายผลิตภัณฑไปยังผูบริโภค
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กลุมเปาหมาย โดยนักการตลาดสรุปความหมายของการสงเสริมการตลาดไดวา การสงเสริม
การตลาด คือ กระบวนงานทางดานการสื่อสารการตลาดระหวางผูซ้ือ ผูขาย และผูเกี่ยวของใน
กระบวนการซื้อ เพื่อใหขอมูล ชักจูงใจ หรือตอกย้ําเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑและตรายี่หอ รวมทั้ง
เพื่อให เกิดอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงความเชื่อ  ทัศนคติ  ความรู สึกและพฤติกรรมของ
กลุมเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวย 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการสื่อสารของผูขายผานสื่อสาธารณะ เพื่อให
ขอมูลขาวสารจูงใจหรือตอกย้ําในตรายี่หอของผลิตภัณฑ  

4.2 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการสื่อสารเพื่อกระตุนใหผูบริโภค
ตัดสินใจซื้อสินคาในชวงเวลาที่จํากัด เชน รายการลดราคา ของแถม หรือรายการชิงโชค เปนตน 

4.3 การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนการสื่อสารที่ไมไดมุงเนนในการขาย
สินคาอยางโฆษณา หรือการสงเสริมการขาย แตมุงที่การสรางภาพพจนและทัศนคติที่ดีตอ
ผลิตภัณฑ ตรายี่หอหรือองคกร 

4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสื่อสารโดยตรงจากผูสงสารไปยัง
ผูรับสารในลักษณะการสื่อสารสองทางที่ผูรับสารสามารถพูดคุย สอบถามหรือส่ังซ้ือสินคาได
โดยตรงกับผูสงสาร  

4.5 กิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing) เปนการสื่อสารไปยัง
กลุมเปาหมายโดยการสรางกิจกรรมพิเศษขึ้น เพื่อสรางความนาสนใจในการสื่อสาร โดยใช
เครื่องมือการสื่อสารอื่นๆ เชน การประชาสัมพันธ การโฆษณาเขามาชวย 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ฐิติ  ศรีไศลไพศาล (2545) ไดศึกษาเรื่องปจจัยในการตัดสินใจของผูคาปลีกในจังหวัด
เชียงใหมในการซื้อขนมปงกรอบโดยการใชแบบสอบถามโดยผูตอบแบบสอบถามเปนผูคาปลีก
ขนมปงกรอบในจังหวัดเชียงใหม พบวา ผูซ้ือไดใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ เพราะมี
ความหลากหลาย มีใหเลือกหลายแบบ สวนปจจัยดานราคานั้นเนื่องจากทางผูจําหนายไมคิดคา
ขนสงจึงทําใหผูซ้ือเกิดความพึงพอใจในระดับสูง ปจจัยทางดานสถานที่จัดจําหนายนั้นจะมีการ
ใหบริการขนสงสินคาทําใหผูซ้ือไมตองเสียเวลามารับของเอง ทําใหเวลาในการสั่งซ้ือสะดวกและ
ส้ันขึ้น และปจจัยสุดทายคือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูซ้ือสามารถติดตอกับบริษัทและ
พนักงานขายไดสะดวก และตัวของพนักงานขายเองก็มีความรูในตัวสินคาเปนอยางดีจึงทําใหลูกคา
เกดิความพึงพอใจ  
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ประยูร ญาสมุทร (2544) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการบริโภคบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปของ
พนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ โดยใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากพนักงานที่ทํางานใน
เขตนิคมอุตสาหกรรมตามโรงงานตาง ๆ ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีผลตอการเลือกบริโภคมีดังนี้ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือผลิตภัณฑมีใหเลือกหลายรสชาติ ปจจัยดานราคา คือราคาไมแพงเมื่อเทียบ
กับเวลาในการปรุง และมีราคาถูกวาอาหารชนิดอื่นเมื่อเทียบกับปริมาณ ปจจัยดานความสะดวก
รวดเร็วในการปรุง คือ ความรวดเร็วในการตม ปจจัยทางดานความรูความเขาใจ เห็นวาควรเติมผัก
และเนื้อสัตวเพื่อเพิ่มคุณคาทางโภชนาการ ปจจัยส่ิงแวดลอมพบวาภาวะเศรษฐกิจปจจุบันทําใหคน
บริโภค  

พีรวุฒิ  เชิดสถิรกุล (2546) ไดศึกษาเรื่องปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อ
เนื้อสุกรของผูคาปลีกเนื้อสุกร โดยการใชแบบสอบถามโดยผูตอบแบบสอบถามเปนผูคาปลีกเนื้อ
สุกรในจังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อเนื้อสุกร ไดแก 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูคาปลีกใหความสําคัญระดับสูง โดยปจจัยองคประกอบดานผลิตภัณฑที่ผูคา
ปลีกใหความสําคัญ คือ ความสะอาดและความสดใหมของผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ผูซ้ือให
ความสําคัญโดย จะตองมีการแจงบอกราคาลวงหนาเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงราคาขาย และราคา
จะตองมีความเหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูซ้ือจะใหความสําคัญ
กับ เวลาที่จะตองจัดสงใหตรงตามเวลาที่กําหนด และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูซ้ือเห็นถึง
ความสําคัญดานการใหบริการจัดสงสินคาถึงที่ มีการรับประกันสินคาในกรณีที่มีการสงสินคา 
มนุษยสัมพันธของผูขาย การขายแบบใหสินเชื่อและการมีสวนลด 
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