
 

บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
การศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกอุปกรณสวิทซเกยีรเพื่อใชใน

ระบบไฟฟาระดับแรงดันปานกลางของวิศวกรไฟฟา ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึง แนวคิด ทฤษฎี และ
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของมีดังนี ้

 
ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ 

ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
สวนประสมการตลาด หมายถึง  ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได  ซ่ึงบริษัทใช

รวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย Kotler (2003:16 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและ
คณะ.2546:52-57) ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้   

1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ  เพื่อตอบ  สนองความ
จําเปนของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ  ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได  เชน  บรรจุ
ภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย  ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ 
สถานท่ี บุคคล หรือความคิด     Etzel,Walker and Stanton (2001:G-9 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน
และคณะ2546:53) ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย  สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา  จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  การ
กําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation)  และหรือความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive differentiation)  เปนการกําหนดลักษณะผลิตภัณฑใหแตกตางจากคู
แขงขันและสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได  ซ่ึงการสรางความแตกตางทางการแขงขัน
สามารถทําไดดวยวิธีการตาง ๆ คือ  ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product differentiation) ความ
แตกตางดานบริการ (Services differentiation) ความแตกตางดานบุคลากร (Personnel 
differentiation) ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image differentiation) 

1.2 องคประกอบ  (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑจะพิจารณาจากความแตกตางทางการแขงขันและองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของ
ผลิตภัณฑ  เชน  คุณภาพ รูปแบบ ตราสินคา การบรรจุภัณฑ ฯลฯ 
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1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning)  เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจติใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product   development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม

และปรับปรุงใหดีข้ึน (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดดยีิ่งข้ึน 

2. ราคา (Price)  หมายถึง  จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑ Etzel,Walker and Stanton (2001:G-7 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ.2546:53)  
หรือหมายถึง  คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน  ราคาเปนตนทุน (Cost)  ของลูกคาผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนัน้  ถาคุณคาสูง
กวาราคา  ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ  ดังนั้น  ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

2.1  การกําหนดราคาขาย  มีหลายวิธีดวยกนั  ซ่ึงบริษัทอาจเลือกใชวิธีใดวิธีหนึ่ง 
หรือหลายวิธีรวมกันได ซ่ึงจะมีการจัดประเภทวิธีการต้ังราคาโดยพิจารณาจากปจจัยสําคัญ 3 
ประการ  คือ 

-  ตนทุน (Cost)  ซ่ึงเปนเกณฑข้ันตํ่าในการกําหนดราคาทําใหเกดิวิธีการต้ัง 
ราคาโดยมุงท่ีตนทุน (Cost oriented pricing) 

-  ราคาของคูแขงขันและราคาขายสินคาทดแทน(Competitor’s prices and the  
price of substituted) ทําใหเกดิวิธีการตั้งราคาโดยมุงท่ีการแขงขัน (Competition oriented pricing) 

-  การประเมินลักษณะท่ีเปนเอกลักษณของผลิตภัณฑของลูกคาใชเปนเพดาน 
ของการกําหนดราคา (Customer’s assessment of unique product features) ทําใหเกดิวธีิการตั้งราคา
โดยมุงท่ีอุปสงค (Demand oriented pricing) 

2. 2 สวนลด (Discount)  หมายถึง  สวนลดท่ียอดลดใหโดยตรงจากราคาขายเม่ือมี 
การซ้ือในระหวางระยะเวลาที่กําหนดไว  เชน  การใหสวนลดปริมาณ  สวนลดการคา  สวนลดเงิน
สด  และสวนลดตามฤดูกาล  เปนตน 

2.3 สวนยอมให (Allowance)  หมายถึง  สวนลดท่ีผูขายลดใหกับผูซ้ือเพื่อใหผูซ้ือ 
ทําการสงเสริมการตลาดใหกับผูขาย  เชน  สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลกสวนยอมให
สําหรับการสงเสริมการตลาด  สวนยอมใหสําหรับการเปนนายหนา 

2.4 ระยะเวลาการชําระเงิน  (Payment Period)  หมายถึง  ชวงเวลาท่ีผูบริโภคชําระ 
คาสินคาตามเง่ือนไขของแตละบริษัท 

2.5 ระยะเวลาการใหสินเช่ือ    (Credit Term)  หมายถึง  ชวงเวลาท่ีผูขายยอมให 
สินเช่ือคาสินคาตามเง่ือนไขท่ีตกลง 
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 3. การจัดจาํหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง  โครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกจิกรรม  ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ  สถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมท่ีชวย
ในการกระจายสินคา  ประกอบดวย  ทําเลท่ีต้ัง การขนสง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน
ดังนี ้
       3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution)  หมายถึงกลุมของบุคคล
หรือธุรกิจท่ีมีความเกีย่วของกับการเคล่ือนยายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ  หรือเปนการเคล่ือนยาย
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ   Etzel,Walker and Stanton (2001:G-3 อาง
ถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ.2546:55) หรือหมายถึง  เสนทางท่ีผลิตภัณฑและหรือกรรมสิทธ์ิ
ท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด  ในระบบชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย  ผูผลิต คน
กลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม  ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรง (Direct channel) จากผูผลิต 
(Product) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial user) และใชชองทาง
ออม (Indirect channel) จากผูผลิต (Product) ผานคนกลาง (Middleman) ไปยังผูบริโภค 
(Consumer)  หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial user)  
  3.2 การกระจายตัวสินคาหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical   distribution หรือ Market logistics)  หมายถึง  งานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผนการ
ปฏิบัติการตามแผน  และการควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ  ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูปจาก
จุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร 
Etzel,Walker and Stanton (2003:G-5 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ.2546:53) หรือหมายถึง  
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค  หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม  การกระจายตัวสินคาท่ีสําคัญ  คือ  การขนสง (Transportation)  การเก็บรักษาสินคา 
(Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management)  

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ  เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ Etzel,Walker and Stanton (2001:G-10 อาง
ถึงในศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ.2546:53) การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 
(Personal selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal selling)เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ  ตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน  [(Integrated marketing Communication (IMC)] โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  
เคร่ืองมือสงเสริมท่ีสําคัญ  มีดังนี้ 
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 4.1 การโฆษณา (Advertising)  เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกีย่วกับองคการ
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธใน
การโฆษณา  Belch and Belch (2001:GL อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ.2546:54) 
 4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling)  เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล  Belch and Belch (2001:GL-11 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ.
2546:54) 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  หมายถึง  กิจกรรมการสงเสริมท่ี 

นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย  และการใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ  Etzel,Walker and Stanton (2001:G-10 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน
และคณะ.2546:53) 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ   (Publicity and public relation)  การให 

ขาวเปนการเสนอความคิดเกีย่วกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ  
หมายถึง  ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดตีอองคการ ตอ
ผลิตภัณฑ ใหเกดิกับกลุมใดกลุมหนึ่ง  การใหขาวเปนกจิกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
Etzel,Walker and Stanton (2001:G-10 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ.2546:53) 
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 ทฤษฎปีจจัยที่มีอิทธิพลตอผูซ้ือสินคาธุรกิจ 

ปจจัยสิ่งแวดลอม 

(Environmental) 
ปจจัยภายใน
องคการ 

ระดับความตองการซื้อ (Organizational) ปจจัยระหวางบุคคล 

(Level of demand) วัตถุประสงค (Interpersonal) ปจจัยเฉพาะบุคคล 

ภาวะเศรษฐกิจ (Objectives) ความสนใจ(Interests) (Individaul) 

(Economic outlook) นโยบาย อํานาจ(Authority) อายุ(Age) 

ตนทุนของเงิน (Policies) ความเขาอกเขาใจ รายได(Income) ผูซื้อ 

(Cost of money) กระบวนการ (Empathy) การศึกษา(Education) สินคาธุรกิจ 

อัตราการเปล่ียนแปลงทาง (Procedures) การชักชวน ตําแหนงงาน(Job position) (Business  

เทคโนโลยี (Rate of โครงสรางของ (Persuasiveness) บุคลิคภาพ(Personality) buyer) 

technological change) องคการ   ทัศนคติที่มีตอความเสี่ยง 

การพัฒนาดานการเมือง (Organizational    (Risk attitudes) 

และขอหามตาง ๆ (Political Structures)   วัฒนธรรม(Culture) 

and regulary developments) ระบบ(System)   

การพัฒนาการปรับปรุงการ
แขงขัน (Competitive 
developments)   

 

 
 (ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ,การบริหารการตลาดยุคใหม,2546:235) 

รูปท่ี 1 แสดงปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคาของธุรกิจ 
 

การซ้ือสินคาของธุรกิจมีปจจัยหลายอยางท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจผูซ้ืออาจ
ตัดสินใจเลือกผูขายท่ีใหราคาตํ่าสุด หรือเลือกซ้ือกับผูขายท่ีซ้ือผลิตภัณฑของบริษัทเปนการตอบ
แทน หรือเลือกผูขายท่ีใหความสะดวกมากที่สุด นอกจากนี้อาจเกิดข้ึนจากแรงกระตุนสวนบุคคล
ในกระบวนการซ้ือ เชน อาจเกี่ยวของกับความชอบหรือประโยชนสวนตัว  เม่ือผูเสนอขายสินคายื่น
ขอเสนอท่ีแตกตางกันเล็กนอย ดังนั้น ปจจัย 4 ขอ ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคาธุรกิจ Kotler 
(2003:222 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ.2546:236) ประกอบดวย  
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  1. ปจจัยแวดลอม (Environmental factors) เปนปจจัยภายนอกองคการ เชน สภาพ
แวดลอมมหภาค ระดับความตองการซ้ือของลูกคา สภาพแวดลอมทางสังคม และสภาพแวดลอม
ของชองทางการตลาด การตัดสินใจซ้ือท่ีมีอิทธิพลจากระดับอุปสงค ภาวะเศรษฐกจิ อัตราดอกเบ้ีย 
อัตราเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยี เปล่ียนแปลงทางการเมืองและขอหามตางๆ การพัฒนาการ
แขงขัน ตลอดจนการตระหนักถึงความรับผิดชอบท่ีมีตอสังคม สภาพแวดลอมเหลานี้มีอิทธิพลตอ
ท้ังผูซ้ือและผูขาย 
  2. ปจจยัภายในองคการ (Organizational factors) ในทุกองคการจะมีวัตถุประสงค
ของการส่ังซ้ือ นโยบาย กระบวนการ โครงสรางองคการ  และระบบ ดังนั้นจึงตองคํานึงถึง
แนวโนมภายในองคการที่เกีย่วของกับการตัดสินใจซ้ือ 
  3. ปจจัยระหวางบุคคล (Interpersonal factors) ศูนยกลางการซ้ือโดยท่ัวไปจะ
ประกอบดวย กลุมบุคคลท่ีมีความสนใจ  สถานะ  อํานาจ  ความเห็นอกเห็นใจ  การชักชวนท่ี
แตกตางกนั   ทําใหผูขายไดรูถึงปจจัยระหวางผูซ้ือและผูขาย 
 4. ปจจัยเฉพาะบุคคล (Individual factors) การตัดสินใจของแตละบุคคลมีอิทธิพลตอ
การยอมรับและความชอบในผลิตภัณฑ รวมท้ังมีอิทธพลตอการเสนอผลิตภัณฑของผูขาย ปจจัยทีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ไดแก อายุ รายได การศกึษา อาชีพ บุคลิกลักษณะ ทัศนคติท่ีมีตอ
ความเส่ียง และวัฒนธรรม 
  นอกจากจะพิจารณาถึงปจจัยตางๆ ดังกลาวขางตนแลว ยังมีปจจยัเกีย่วกับคุณสมบัติ
ของผูขายท่ีมีตอการตัดสินใจซื้อ ไดแก ช่ือเสียง ความม่ันคงทางการเงิน การยืดยุนเร่ืองราคา 
ประสบการณในอดีต  บริการทางเทคนิค ความเช่ือม่ันในพนักงานขาย ความสะดวกในการใช 
ความพอใจของผูซ้ือ ความชํานาญในการเสนอขาย ความเช่ือถือในการขนสง บริการซอมแซม และ
บริการการขาย เปนตน                
 

การตลาดทางตรงระหวางธุรกิจ (อรชร มณีสงฆ, 2549: 217-227) ตลาดองคการ
สามารถแบงเปนประเภทตางๆ ได 3 ประเภท ไดแก  

1. ตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Markets) ไดแก ผูซ้ือผลิตภัณฑไปเพ่ือใชในการ
ผลิตสินคาหรือบริการชนิดใหมข้ึนมาเพื่อแสวงหากําไรอีกทอดหน่ึง  หรือซ้ือไปเพือ่ใชเปนอุปกรณ
เคร่ืองใชในการปฏิบัติงาน (Operation) เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคท่ีกําหนดไว 

2. ตลาดคนกลางหรือตลาดผูขายตอ (Reseller Markets) ไดแกตลาดซ่ึงประกอบดวย
บุคคลหรือองคการ  ไดแกผูคาสง  ผูคาปลีกท่ีซ้ือผลิตภัณฑมาเพ่ือการขายตอ หรือเชามาใหเชาตอ
เพื่อตองการกาํไร  โดยไมมีการเปล่ียนแปลงรูปรางลักษณะ 
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3. ตลาดรัฐบาล (Government Markets) ตลาดรัฐบาล ประกอบไปดวยสวนราชการ 
ซ่ึงไดแก กระทรวง ทบวง กรม สํานักงาน หรือหนวยงานอื่นใดของรัฐท้ังในสวนกลาง สวนภูมิภาค 
ตลาดรัฐบาลเปนตลาดท่ีประกอบดวยผูซ้ือท่ีเปนหนวยงานของรัฐท่ีทําการซ้ือหรือเชาผลิตภัณฑ
เพื่อนําไป ใชในการปฏิบัติหนาท่ีราชการ วัตถุประสงคของการซ้ือในตลาดรัฐบาล  เพื่อใหการ
ปฏิบัติหนาท่ีราชการเปนไปอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ดังนั้นหนวยงานรัฐบาลจะเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑคุณภาพดีในราคาท่ีประหยดั และเปนไปตามมาตรฐานท่ีวางไว 
 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือขององคการ 

ประกอบดวย 5 ข้ันตอน (อรชร มณีสงฆ, 2549: 221-225) ดังนี ้ 
1. การรับรูปญหา (Problem Recognition) มีผลสืบเนื่องจากส่ิงเราท้ังจากภายนอกและ

ภายในบริษัทมากระตุนใหบุคลากรผูปฏิบัติงานท่ีตาง ๆ เกิดความตองการที่จําเปนตองสนองตอบ 
เชน ตองการพัฒนาผลิตภณัฑใหทันสมัย  ตองการลดตนทุนเปนตน  การรับรูปญหาจะชวยให
องคการสามารถกําหนดถึงส่ิงท่ีตองการ และลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑได ดังนี ้

- การอธิบายความตองการทัว่ไป (General Need Description) เปนข้ันตอนท่ีผูยอมรับ
ปญหา  แถลงถึงลักษณะผลิตภัณฑท่ีอยากไดออกมาใหปรากฎ  ถาผลิตภัณฑนัน้เปนผลิตภณัฑ
มาตรฐานอยูแลว  อาจแถลงตอฝายจัดซ้ือใหดําเนนิการไดทันที  แตถาเปนผลิตภัณฑท่ีไมได
มาตรฐาน  อาจตองปรึกษากบัผูเช่ียวชาญ  เพื่อกําหนดคุณสมบัติท่ัวไปออกมากอน 

- การกําหนดลักษณะจําเพาะของผลิตภัณฑ (Product Specification) เปนข้ันตอนใน
การกําหนดลักษณะเฉพาะทางเทคนิคของผลิตภัณฑท่ีอยากได  มักใชวิธีท่ีเรียกวา  การวิเคราะห
มูลคาผลิตภัณฑ (Product Value Analysis) ซ่ึงดําเนินการโดยกลุมวิศวกรของบริษัท    

2. การเสาะหาขอมูล (Information Search) การเสาะหาขอมูล  ไดแก  การแสวงหา
ผูขาย (Supplier Search) หลังจากองคการสามารถกําหนดลักษณะจําเพาะของผลิตภณัฑท่ีอยากได
เสร็จแลวทางฝายผูซ้ือจะแสวงหาผูขายท่ีมีคุณสมบัติเหมาะสมท่ีสุดท่ีจะทําการติดตอซ้ือขายดวย  
วิธีการอาจเร่ิมตนดวยการรวบรวมรายช่ือผูขายจากนามสงเคราะห (Directory) หรือจากการ
สอบถามบริษัทอ่ืน ๆ ท่ีรูจักแลวนํามากล่ันกรองอีกช้ันหนึ่งดวยเกณฑตาง ๆ กัน  ในบางคร้ังฝายผู
ซ้ืออาจถึงกลับออกไปเยีย่มชมโรงงาน อุปกรณ การผลิต ตลอดจนบุคลากรของฝายผูขายท่ีผานการ
กล่ันกรองข้ันแรก  จนในท่ีสุดฝายผูซ้ือจะมีรายช่ือฝายผูขายท่ีมีคุณสมบัติเหมาะสมอยูเพยีงเจ็ดแปด
รายเพื่อดําเนินการตอไป 

3. การประเมินทางเลือก (Product Supplier Evaluation) หลังจากท่ีไดรายช่ือผูขายท่ีมี
คุณสมบัติเหมาะสมมาจํานวนหน่ึงแลว  ฝายผูซ้ือจะแจงใหผูขายเหลานั้นทําขอเสนอสงมาเพื่อ
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พิจารณา  ผูขายบางรายอาจสงเพียงบัญชีรายการผลิตภัณฑ (Catalogue) มาใหหรือบางรายอาจสง
เพียงพนักงานขายมาพบเทานั้น  แตถาผลิตภัณฑท่ีจะซ้ือมีความซับซอนหรือมีราคาสูง  ทางฝายผู
ซ้ือมักจะขอใหผูขายทําขอเสนอเปนลายลักษณอักษรหรือขอใหมีการแถลงขอเสนออยางเปน
ทางการ (Formal Presentation) 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase) การตัดสินใจซ้ือจะเปนข้ันตอนท่ีเกี่ยวของกับการ
คัดเลือกผูขายและการกําหนดเง่ือนไขตาง ๆ ของการซ้ือใหเปนแบบอยางของการซ้ือคร้ังตอ ๆ ไป 
ในข้ันตอนนี้ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือของฝายผูซ้ือ  จะศึกษาขอเสนอของผูขายรายตาง ๆ ท่ี
ไดมาโดยใชวธีิท่ีเรียกวา  การวิเคราะหผูขาย  ซ่ึงหมายถึง  การประมาณคาผูขายในประเด็นเกีย่วกับ
คุณภาพผลิตภณัฑท่ีผูขายรายนั้นผลิต  บริการที่ผูขายรายนั้นมีใหลูกคา  และราคาเปนตน  เม่ือ
วิเคราะหผูขายเสร็จแลว  ฝายผูซ้ืออาจใชวิธีเชิญผูขายท่ีมีขอเสนอดีท่ีสุดเพียงส่ีหาราย  มาเจรจา
ตอรองราคาและปรับแกเง่ือนไขบางอยาง  กอนท่ีจะทําการตัดสินใจเลือกข้ันสุดทาย หลังจาก
คัดเลือกผูขายไดแลว  ฝายผูซ้ือจะจัดทําใบส่ังซ้ืออยางเปนทางการใหแกผูขาย  โดยในใบส่ังซ้ือจะ
แสดงลักษณะจําเพาะทางเทคนิค  ปริมาณที่ตองการ กําหนดเวลาในการสงมอบ เง่ือนไขในการคืน
ผลิตภัณฑ การรับประกัน และอ่ืน ๆ  

5.   การประเมินผลหลังการซ้ือ   (Post-purchase Evaluation) หลังจากท่ีไดซ้ือ
ผลิตภัณฑมาใชแลว  ผูซ้ือจะทําการตรวจสอบความสามารถของผูขายเปรียบเทียบกับขอเสนอท่ี
ผูขายไดเสนอมาและทําสัญญาเปนขอตกลงกันไววา  ตรงกันหรือไม  ฝายผูซ้ืออาจทําไดโดยการ
สอบถามผูใชสุดทายวาผลิตภัณฑท่ีซ้ือมาเปนอยางไร  หรือใชวิธีประมาณคาผูขายโดยอาศัยเกณฑ
ตาง ๆ ทํานองเดียวกับการคัดเลือกผูขายหรือใชวิธีรวบรวมมูลคาความเสียหายท่ีเกิดข้ึนเนื่องจาก
ความบกพรองของผูขายเอาไว  เม่ือมูลคาความเสียหายนี้สูงถึงระดับท่ีกําหนดไวจะถือวาผูขายไร
สมรรถนะ 
 
การตัดสินใจซ้ือขององคการตามสถานการณตาง ๆ  
 ในท่ีนี้จะไดแบงสถานการณการซ้ือขององคการออกเปน 3 ประเภท (อรชร มณีสงฆ, 
2549: 225-226)   ไดแก 

1. การซ้ือซํ้าแบบธรรมดา (The Straight Rebuy)  หมายถึง  สถานการณท่ีผูซ้ือเคยซ้ือ
ผลิตภัณฑนัน้ ๆ มาแลวและตองการซ้ือซํ้าอีกโดยไมประสงคจะดัดแปลงอะไรท้ังส้ิน 

2. การซ้ือซํ้าแบบดัดแปลง  (Modified Rebuy)  หมายถึง  สถานการณท่ีผูซ้ือเคยซ้ือ
ผลิตภัณฑนัน้ ๆ มาแลว  และตองการซ้ือซํ้าอีก  แตการซ้ือคร้ังใหมนี้ประสงคจะเปล่ียนแปลงอะไร
บางอยางใหเหมาะสมยิ่งข้ึน  ในสวนท่ีเกี่ยวกับลักษณะจาํเพาะของผลิตภัณฑ  ราคา  กําหนดเวลา
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สงมอบหรือเง่ือนไขการคาคืน การซ้ือซํ้าแบบดัดแปลงนี้มักจะมีผูมีสวนรวมในการตัดสินใจเพิม่ 
ข้ึนจากเดิม  ท้ังทางฝายผูซ้ือและฝายผูขาย 

3.  การซ้ือแบบเปนภารกจิใหม (New Tasks of New buy)  หมายถึง  การซ้ือ
ผลิตภัณฑท่ียังไมเคยซ้ือมากอนเลย  เชน  การวาจางผูรับเหมาใหกอสรางโรงงานแหงใหม  การซ้ือ
ระบบคอมพิวเตอรเขามาใชงาน  เปนตน 
 
ผูมีอิทธิพลในการซ้ือขององคการ 
  การตัดสินใจซ้ือขององคการในการซ้ือแบบเปนภารกจิใหม (New buy)  จะเกีย่วของ
กับศูนยกลางการซ้ือ (Buying Center)  (อรชร มณีสงฆ, 2549: 226-227) ซ่ึงไดแกหนวยงานท่ีทํา
หนาท่ีเกีย่วของกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือขององคการในดานตาง ๆ ไดแก 

1. บทบาทในศูนยกลางการซ้ือ (Roles in the Buying Center)  หนวยตัดสินใจซ้ือ 
ขององคการหรือศูนยกลางการซ้ือ  หรือฝายจัดซ้ือประกอบดวยกลุมบุคคลท่ีมีสวนรวมใน
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  โดยมีเปาหมายในการซื้อและความเส่ียงในการตัดสินใจซ้ือรวมกัน 

2. ผูใช (Users) เปนบุคคลขององคการซ่ึงใชสินคาหรือบริการ  
3. ผูมีอิทธิพล (Influencces)  เปนบุคคลขององคการซ่ึงมีอิทธิพลทางตรงหรือ 

ทางออมในการตัดสินใจซ้ือผูมีอิทธิพลจะกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑและจัดหาขอมูลเพื่อ
ประเมินผลทางเลือกตาง ๆ เขาอาจจะเปนเจาหนาท่ีเทคนคิของบริษัทก็ได 

4. ผูซ้ือ (Buyer) ผูซ้ือเปนผูท่ีทําการซ้ือสินคา  ผูซ้ือจะเลือกผูขาย  จัดระยะเวลาการ 
ซ้ือกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑและเง่ือนไขการซ้ือ 

5. ผูตัดสินใจ (Deciders) เปนบุคคลขององคการซ่ึงมีอํานาจอยางเปนทางการ 
หรือไมเปนทางการท่ีจะตัดสินใจซ้ือข้ันสุดทายจากผูขายรายใดรายหนึง่   

6. ผูอนุมัติ (Approves)  เปนบุคคลท่ีอนุมัติการตัดสินใจซ้ือและการเบิกจายเงิน   
ผูอนุมัติจะมีอํานาจสูงกวาผูตัดสินใจซ้ือ 

7. ผูควบคุมดูแล (Gate keepers)  ผูควบคุมคือบุคคลขององคการ  ซ่ึงทําหนาท่ี 
ควบคุมขอมูลตาง ๆ ท่ีจะเขามายังศูนยกลางการซ้ือ  โดยจะเปนผูรวบรวมขอมูลท่ีตองการจาก
พนักงานขายโฆษณา  บทความท่ีเกี่ยวของใหกับศูนยกลางการซ้ือเพื่อใชในการตัดสินใจตอไป 

8. ความขัดแยงกนัในศูนยกลางการซ้ือ (Conflict in Buying Center)  เนื่องจากใน 
ศูนยกลางการซ้ือจะประกอบไปดวยบุคคลท่ีมีบทบาทตอขบวนการตัดสินใจซ้ือมากกวา 1 คน  จึง
อาจกอใหเกิดความขัดแยงข้ึนมาไดเนื่องจากแตละฝายมีความคิดเหน็ท่ีแตกตางกนั  จึงเปนหนาท่ี
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ของผูจัดการระดับบริหาร (Top Manager) ท่ีจะเขามาแกไขปญหาเม่ือเกิดขอขัดแยงท่ีไมสามารถตก
ลงกันได 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
  กุสุมา อภิวรรธกกุล (2546) ทําการคนควาแบบอิสระเร่ือง  ปจจัยสวนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตของผูประกอบการอูซอมรถยนตในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของ
ผูประกอบการที่มีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก การมีพนักงานท่ีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา
ไดรวดเร็วตามท่ีลูกคาตองการ รองลงมาคือ คุณภาพการใชงานอยูในระดับดี และการมีพนักงานท่ี
ไววางใจได ทํางานดวยความถูกตองสมํ่าเสมอ สรางความไววางใจใหแกลูกคา ปจจยัดานราคา ท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูประกอบการที่มีคาเฉล่ียสูงสุด ไดแก การใหขอมูลราคาของสินคา
แตละประเภท รองลงมาคือระยะเวลาการใหสินเช่ือ และราคาสินคาถูกกวา  ปจจยัดานชองทางการ
จัดจําหนาย ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูประกอบการที่มีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก การมีสินคา
พรอมสําหรับการขายอยูเสมอ รองลงมาคือ สามารถส่ังซ้ือทางโทรศัพทได และมีความรวดเร็วใน
การจัดสงสินคา ปจจัยดานสงเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูประกอบการทีมี
คาเฉล่ียสูงสุด ไดแก การชักชวนจากผูประกอบการอูซอมรถยนต รองลงมาคือ การจัดโปรโมช่ัน
(ลด แลก แจก แถม) และการใหของสมนาคุณตอนส้ินป 

ชัยกร มีสมมนต (2545)  ทําการคนควาแบบอิสระเร่ือง   ปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสวิทซปล๊ักและอุปกรณของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา 
ผูตอบแบบ สอบถามสวนใหญจะซ้ือจากรานขายอุปกรณไฟฟา รองลงมาคือหางสรรพสินคา และ
รานขายวัสดกุอสราง  การวิเคราะหปจจยัทางการตลาดโดยรวม พบวาทางดานผลิตภัณฑ ผูตอบ
แบบสอบถามจะใหความสําคัญมากกับการใหการรับประกันและความสะดวกในการติดต้ัง 
ทางดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับคอนขางมากตอราคาท่ีถูกกวาและสวนลด
สูงกวา ทางดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากตอความสะดวก  
ทางดานปจจยัดานสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับคอนขางมากตอ
โฆษณาในส่ือส่ิงพิมพ ปายโฆษณา จดัแผงโชว แคตาลอกและรายการสงเสริมการขาย ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญตอกลุมอิทธิพลทุกกลุมในระดับคอนขางมากตามลําดับ คือชางไฟฟา 
รองลงมาคือวิศวกรและสถาปนิก แตถาเปนอาคารใหมผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญวิศวกร
เปนอันดับหนึง่ 
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ธีระ จันทรวิจิตรกุล (2547)  ทําการคนควาแบบอิสระเร่ือง   ปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือหมอแปลงไฟฟาของโรงงานอุตสาหกรรมในอําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม ผล
การศึกษาพบวา เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจซ้ือหมอแปลง คือ ตองการขยายกําลังการผลิต เจาของ
กิจการ คือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจและอํานาจตัดสินใจซ้ือหมอแปลงไฟฟาของกิจการ
จํานวนมากท่ีสุด สวนปจจยัภายนอกดานภาวะเศรษฐกจิผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาไมมีผล
ตอการซ้ือหมอแปลงไฟฟา สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญดานผลิตภัณฑในระดับมากท่ีสุด เร่ือง ความคงทนตอการใชงานและการใหการบริการ
หลังการขาย ดานราคาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก เร่ือง ระดับราคาขาย 
สามารถตอรองราคาได และระยะเวลาในการชําระเงิน ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก เร่ือง การสงมอบตรงตามกําหนดเวลา ความพรอมและ
ความรวดเร็วในการสง  ความสะดวกในการติดตอประสานงานกับผูผลิต  ทําเลที่ต้ังและศูนยบริการ
ใกลกับโรงงานลูกคา  ดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญในระดับปาน
กลาง เร่ือง การเอาใจใสติดตามและความรูความสามารถของพนักงานขาย ในระดับมากท่ีสุด 

รสลิน บุญเฉลียว (2546)  ทําการคนควาแบบอิสระเร่ือง  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกผลิตภัณฑประตูพวีีซีเพื่อจําหนายของรานคาปลีกวัสดุกอสรางในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม 
ผลการศึกษาพบวา ปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ืออันดับหนึ่งคือ ปจจัยระหวางบุคคล 
รองลงมาเปนปจจัยดานส่ิงแวดลอม ปจจัยเฉพาะบุคคล และปจจยัภายในองคกร ตามลําดับ ปจจัย
ระหวางบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ความสนใจในตัวสินคาของผูจัดซ้ือ  ปจจัยดานส่ิงแวดลอมท่ี
มีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ภาวะการแขงขัน ปจจัยเฉพาะบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ การยอมรับและ
ความชอบในตัวสินคา ปจจัยภายในองคกรท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ วัตถุประสงคและนโยบายของ
รานคา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล อันดับหนึ่งคือ ปจจัยดานผลิตภณัฑ รองลงมา
คือ ปจจัยดานสงเสริมการตลาด ปจจัยดานราคา และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ตามลําดับ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีความสําคัญอันดับหนึ่งคือ คุณภาพของผลิตภัณฑไดมาตรฐาน ปจจยัดาน
สงเสริมการตลาดท่ีมีความสําคัญอันดับหนึ่งคือ พนักงานขายมีความจริงใจซ่ือสัตย ปจจัยดานราคา
ท่ีมีความสําคัญอันดับหนึ่งคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ท่ีมี
ความสําคัญอันดับหนึง่คือ สามารถติดตอกับผูจําหนายไดสะดวก สําหรับปญหาท่ีมีตอการเลือก
ผลิตภัณฑประตูพีวซีี ท่ีพบบอยมากท่ีสุด ดานผลิตภณัฑไดแก สินคาท่ีมีปญหาเปล่ียนคืนไดยาก 
ดานราคา ไดแก ราคาไมเหมาะสมกับคุณภาพ ดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก ผูขายมีการคิดคา
ขนสงสินคา ดานสงเสริมการตลาด ไดแก ผูขายไมมีการโฆษณาและประชาสัมพนัธสินคาชวยการ
ขาย 


