
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
การคนควาแบบอิสระเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอลูกคาในการตัดสินใจซื้อกระจกโฟลตจากหาง

หุนสวนจํากดักิตติคาวัสดภุณัฑ  (1992) จังหวัดเชยีงใหม  เปนการศึกษาปจจยัที่มีผลตอการซื้อ
กระจกโฟลตจากหางหุนสวนจํากัดกิตติคาวัสดุภณัฑ  (1992) จังหวัดเชียงใหม  โดยการศึกษากลุม
ลูกคาที่เปนองคการ คือ ผูรับเหมา รานคา ชางติดตั้ง ซ่ึงทฤษฎี แนวคดิ และวรรณกรรมที่เกี่ยวของมี
ดังนี ้
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 

2.1.1  แนวคิดสวนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) 
 แนวคิดสวนประสมการตลาด  ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคา  ศิริวรรณ  เสรีรัตน 
และคณะ (2546) กลาวไววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได
ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ(Product)  หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได ผลิตภัณฑ
อาจจะเปนสินคา บริการ สถานที่ บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมี
ตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล  ผลิตภัณฑ
ตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑ
สามารถขายได  

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอื่น ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพือ่ใหได
ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตวัเงิน ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคณุคา 
(Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะ
ตัดสินใจซื้อ 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันและ
กิจกรรม ใชเพือ่เคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด  สถาบันที่นาํผลิตภัณฑออก
สูตลาดเปาหมาย คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตวัสินคา ประกอบดวย 
การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  
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4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอ
ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ เพื่อเตือน
ความทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ 
หรือเปนการตดิตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกบัผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการ
ซ้ือ  การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย ทาํการขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน 

 
2.1.2 ปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลในการตัดสนิใจซื้อสินคาธุรกิจ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 

2546) ประกอบดวย  
1. ปจจัยสภาพแวดลอม (Environmental factors) เปนปจจัยภายนอกองคการที่นักการตลาด

สินคาธุรกิจตองเอาใจใส  เชน  สภาพแวดลอมมหภาค  ระดับความตองการซื้อของลูกคา 
สภาพแวดลอมทางสังคมและสภาพแวดลอมของชองทางการตลาด การตัดสินใจซื้อที่มีอิทธิพลจาก
ระดับอุปสงค ภาวะเศรษฐกิจ อัตราดอกเบี้ย อัตราการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยี การเปลี่ยนแปลง
ทางการเมืองและขอหามตาง ๆ การพัฒนาการแขงขัน ตลอดจนการตระหนักถึงความรับผิดชอบที่มี
ตอสังคม สภาพแวดลอมเหลานี้มีอิทธิพลตอทั้งผูซ้ือและผูขาย 

2. ปจจัยภายในองคการ (Organizational factors)  ในทุกองคการจะวัตถุประสงคของการสั่ง   
ซ้ือ นโยบาย กระบวนการ โครงสรางองคกร และระบบ นักการตลาดสินคาธุรกิจจงึตองคํานึงถึง
แนวโนมภายในองคการที่เกีย่วของกับการตัดสินใจซื้อ 

3. ปจจัยระหวางบุคคล (Interpersonal factors) ศูนยกลางการซื้อโดยทัว่ไปจะประกอบดวย
กลุมบุคคลที่มีความสนใจ สถานะ อํานาจ ความเหน็อกเห็นใจ การชักชวนที่แตกตางกัน ทําใหผูขาย
ไดรูถึงปจจัยระหวางบุคคลที่เกี่ยวของกันระหวางผูซ้ือและผูขาย 

4. ปจจัยเฉพาะบุคคล (Individual factors) การตัดสินใจของแตละบคุคลตอการยอมรับและ
ความชอบในผลิตภัณฑ รวมทั้งมีอิทธิพลตอการเสนอผลิตภัณฑของผูขาย ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อ ไดแก อาย ุรายได การศกึษา อาชีพ บคุลิกลักษณะ ทัศนคติที่มีตอความเสี่ยง และ
วัฒนธรรม 
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2.1.3 ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อทางธุรกิจ  (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) 
ประกอบดวย  

1. การรับรูปญหา (Problem recognition) เปนขั้นเริม่ตนเมื่อบุคคลทราบถึงปญหาของ
องคการ หรือตองการจัดหาสินคาหรือบริการเขามาแกปญหานั้น ซ่ึงการรับรูจะถูกกระตุนทั้งภายใน
และภายนอก  

2. การกําหนดรายละเอียดความตองการผลิตภัณฑ (General need description) เพื่อ
แกปญหาองคการตองจัดหาผลิตภัณฑโดยกําหนดรายละเอียดความตองการผลิตภัณฑวาตองการ
ผลิตภัณฑอะไร 

3. การกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product specification) กําหนดรายละเอียดเกีย่วกับ
ผลิตภัณฑที่จะใช โดยกําหนดถึงคุณลักษณะและปริมาณที่ตองการ ซ่ึงจะทําไดงายสําหรับสินคา
พื้นฐาน แตในรายการที่ซับซอนผูซ้ือจะตองไดรับความรวมมือจากผูอ่ืน  

4. การคนหาผูขาย (Supplier search) เปนการหาขอมูลวามีใครบางที่จาํหนายผลิตภณัฑนัน้
และหาขอมูลที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ  

5. การพิจารณาขอเสนอในการขาย (Proposal solicitation) เปนขั้นพิจารณาขอมูลและ
ขอเสนอตาง ๆ ของผูขายจากแคตตาลอกหรือตัวแทนขายผลิตภัณฑนัน้  

6. การคัดเลือกผูขาย (Supplier selection)  เปนขั้นตอนในการตัดสินใจเลือกผูขายรายใดราย
หนึ่ง  

7. การกําหนดลักษณะเฉพาะของคําสั่งซื้อ (Order routine specification) หลังจากเลือกผูขาย
แลวฝายจดัซื้อจะเจรจาตอรองเปนครั้งสุดทาย เพื่อจดัเตรยีมรายการที่จะสั่งซื้อ โดยระบุถึงคุณสมบตัิ
ทางเทคนคิ ปริมาณที่ส่ังซื้อ เวลาจัดสงผลิตภัณฑ นโยบายการสงคืน การรับประกัน ฯลฯ 

8. การตรวจสอบการปฏิบัติงาน (Performance review) ในขั้นนี้ฝายจัดซื้อจะตรวจสอบ
ผลิตภัณฑและการใหบริการตาง ๆ ของผูขายวาเปนไปตามเงื่อนไขตาง ๆ ที่กําหนดไวหรือไม 
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2.2 เอกสารและวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
จารุวรรณ เจริญสุข (2544) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผูซ้ือในการเลือกซื้อวัสดุกอสราง

ประเภทไม กรณีศึกษา บริษัท เชียงใหมสุขสวัสดิ์คาไม จํากัด พบวา ผู ซ้ือที่ เปนผูบริโภค มี
วัตถุประสงคของการใชไมเพื่อสราง และตกแตงที่อยูใหมของตนเอง และนิยมซื้อไมตกแตง
แหลงขอมูลเกี่ยวกับชนิด และประเภทของไมมาจากผูรับเหมา ปจจัยที่สําคัญที่สุดในการตัดสินใจ
เลือกซื้อวัสดุกอสรางประเภทไม คือ คุณภาพ หลังจากการใชบริการผูซ้ือพอใจในสวนประสมทาง
การตลาดทั้ง 4 ดาน และใหความสําคัญแกปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดทุกปจจัย ในระดับ
มาก ยกเวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีปจจัยยอยบางปจจัยมีความสําคัญในระดับสําคัญปาน
กลาง 
 ชาญชัย ลีวณชิย (2542) ไดศึกษาเกี่ยวกบัปจจัยที่มีผลตอการเลือกรานคาวัสดุกอสรางของ
ผูบริโภคในจังหวัดเชียงราย พบวา ปจจยัที่มผีลตอการตัดสินใจเลือกรานคาวัสดุกอสรางของ
ผูบริโภคไดแก ปจจยัดานราคา  ปจจยัดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานการสงเสริมการขาย และปจจยัดาน
บุคคล ตามลําดับ  ผูบริโภคสวนใหญมคีวามคิดเหน็เกี่ยวกับ  รานคาวสัดุกอสรางที่ตองการใน
อนาคตวาตองการใหรานคาวัสดุกอสรางมสิีนคาครบวงจรตั้งแตฐานรากจนถึงงานตกแตง มีสินคา
พรอมขายเสมอ  สินคาทนัสมัย สวยงาม สามารถตอรองราคาได  มีการตดิปายราคาไวชัดเจน 
รวมทั้งมีสถานที่จอดรถสะดวกสบาย จัดรานไดสวยงาม มีการจัดสงสินคาอยางรวดเร็ว ถูกตองและ
ไมคิดคาจัดสงตลอดจนมีพนกังานคอยแนะนําสินคาใหแกผูบริโภคและมีการจดัรายการโปรโมชั่น 
ลด แลก แจก แถม  
 นพพร อาชามาส (2546) ไดศึกษาเกี่ยวกับความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจกระจกตกแตง
ในจังหวัดลําปาง : กรณีศึกษาบริษัท ชุนหะแสง จํากัด พบวาโอกาสการลงทุนธุรกิจกระจกตกแตง
ในพื้นที่ยังเปดกวางอยู โดยเฉพาะเมื่อพิจารณาศักยภาพของบริษัทฯ พบวา บริษัทฯ มีศักยภาพใน
การลงทุนประกอบกับการลงทุนจะชวยใหบริษัทสามารถมีขอไดเปรียบทางการแขงขันเมื่อ
เปรียบเทียบกับคูแขงขัน  โดยกําหนดกลุมรานคายอยเปนกลุมลูกคาเปาหมาย ทั้งนี้เพราะพฤติกรรม
ผูบริโภคนิยมซื้อสินคาจากรานคาในพื้นที่  เพราะกระจกเปนสินคาที่แตกหักเสียหายงาย มีความ
ยุงยากในการขนสง ประกอบกับบริษัทฯ มีการติดตอกับรานคาเหลานั้นอยูแลว  ในการขายกระจก
แผน ซ่ึงกลยุทธการตลาดที่นํามาใช จะเนนดานผลิตภัณฑ  โดยเนนดานคุณภาพของผลิตภัณฑ และ
ความรวดเร็วในการสงมอบสินคา และกลยุทธดานการสงเสริมการขาย  มีการใหสวนลดการคาแก
รานคายอย  และมีการจัดทําแคตตาล็อค  และสินคาตัวอยางใหแกรานคายอย  เพื่อเปนการ
ประชาสัมพันธและสงเสริมการขายอีกทางดวย 
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 รสริน บุญเฉลียว (2546) ไดศึกษาเกีย่วกับปจจยัทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือก
ผลิตภัณฑประตูพีวีซีเพื่อจําหนายของรานคาปลีกวัสดุกอสราง ในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม 
พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของรานคาปลีกวัสดุกอสราง ในอําเภอเมือง จังหวดั
เชียงใหม เปนอันดับหนึ่ง คอื ปจจยัระหวางบุคคล รองลงมาเปนปจจยัดานสิ่งแวดลอม ปจจัยเฉพาะ
บุคคล และปจจัยภายในองคกรตามลําดับ  สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกผลิตภัณฑประตูพวีีซีเพื่อจําหนายของรานคาปลีกวัสดุกอสราง ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
เปนอันดับหนึง่ คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดาน
ราคา และปจจยัดานชองทางการจัดจําหนายตามลําดับ 
 
 
 


