
 
บทที่ 2 

ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
การศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูรับเหมาไฟฟาในการซื้ออุปกรณไฟฟาใน

จังหวัดลําพูน ไดอาศัยแนวคิดตางๆ มาเปนกรอบในการศึกษาเพื่อที่จะสามารถอธิบายถึงปจจัยที่มี
ผลตอการตัดสินใจของผูรับเหมาไฟฟาในการซื้ออุปกรณไฟฟาไดอยางชัดเจน  
 
ทฤษฎีและแนวคิด  

แนวคิดที่นํามาใชประกอบการศึกษา คือ 
1.  ปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาธุรกิจ  
2.  กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาธุรกิจ  
3.  สวนประสมการตลาด  
 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาธุรกิจ  

  ปจจัยที่มีอิทธพิลในการตัดสินใจซื้อสินคาธุรกิจ ประกอบดวย 4 กลุมใหญ คือ ส่ิงแวดลอม 
องคการ ความเกี่ยวของระหวางบุคคล และปจจยัเฉพาะบุคคล ดังนี้ (Webster and Wind  อางถึงใน 
พัชรา ตันติประภา, 2546: 29) 
 1. ปจจัยส่ิงแวดลอม (Environmental factor) แบงออกเปน 5 กลุม ไดแก 
  1.1 ปจจัยทางกายภาพ  ปจจัยทางกายภาพที่มีผลกระทบตอกิจการของผู ซ้ือ
ประกอบไปดวยการกระจายตัวทางภูมิศาสตรของกิจการผูขายและลูกคา โดยจะมีผลกระทบตอ
ตนทุนของกิจการและปญหาในการขนสงที่อาจเกิดขึ้นในการจัดสงสินคาที่ซ้ือ 
  1.2 ส่ิงแวดลอมทางเศรษฐกิจ ประกอบไปดวยสถานการณทางเศรษฐกิจ (ที่เติบโต
หรือถดถอย) อัตราดอกเบี้ย และกําไรของกิจการ ส่ิงแวดลอมทางเศรษฐกิจโดยทั่วไปมักจะไมไดรับ
ความสนใจ เนื่องจากการซื้อของบริษัทจะพิจารณาเกี่ยวของเฉพาะยอดขายของตนหรือสถานการณ
ในการสั่งซื้อ 
  1.3 ส่ิงแวดลอมทางเทคโนโลยี หมายถึง เทคโนโลยีในปจจุบันของอุตสาหกรรม
หนึ่งๆ และอัตราการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี ปจจัยเหลานี้จะกระทบตอสถานการณการตลาด
อยางมาก 
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  1.4 ส่ิงแวดลอมทางกฎหมายและการเมือง หมายถึง แนวทางที่กฎหมายของรัฐมี
ผลกระทบตอการซื้อทั้งทางตรงและทางออม เชน กฎหมายการกําหนดเวลาการโฆษณาสุราที่ให
ออกอากาศเฉพาะชวงเวลาหลังหาทุมเทานั้น 
  1.5 ส่ิงแวดลอมทางวัฒนธรรม ของบริษัทผูซ้ือประกอบดวยทัศนคติและความ
เชื่อถือซ่ึงมีผลกระทบตอแนวทางการดําเนินการของบุคคลในธุรกิจ (Business people operate) 
ส่ิงแวดลอมทางวัฒนธรรมของบริษัทผูซ้ืออาจมีผลกระทบอยางมากตอทัศนคติของผูขาย นักการ
ตลาดตองตระหนักวาการซื้อของธุรกิจจะเกิดขึ้นภายใตส่ิงแวดลอมทางวัฒนธรรม ซ่ึงกระทบตอ
แนวทางการซื้อของลูกคาและแนวทางที่นักการตลาดจะเขาพบลูกคา 
 2. ปจจัยภายในองคการ (Organizational factors) คือ กลุมของอิทธิพลซ่ึงอยูใน
กระบวนการซื้อ ซ่ึงแตละบริษัทจะกําหนดวัตถุประสงค นโยบาย กระบวนการ โครงสรางและ
ระบบเปนแนวทางในการตัดสินใจซื้อ ไดแก ตัวองคการที่ซ้ือ เทคโนโลยี เปาหมายและงาน 

3. ปจจัยระหวางบุคคล (Interpersonal factors) เปนปจจัยที่มีอิทธิพลซ่ึงอยูในกระบวนการ
ซ้ือ โดยศูนยกลางการซื้อจะเกี่ยวของกับบุคคลที่มีความสนใจ การชักชวนที่แตกตางกันทําใหผูขาย
ไดรูถึงปจจัยระหวางบุคคลที่เกี่ยวของระหวางผูซ้ือและผูขาย ไดแก บทบาทของผูริเร่ิม ผูใช            
ผูตัดสินใจ ผูมีอิทธิพล ผูซ้ือ และผูควบคุม รวมถึงทรัพยากรขอมูลขาวสารและความชํานาญ 
 4. ปจจัยเฉพาะบุคคล (Individual factors) การตัดสินใจของแตละบุคคลมีอิทธิพลตอการ
ยอมรับและความชอบในผลิตภัณฑ รวมทั้งอิทธิพลตอการเสนอผลิตภัณฑของผูขาย โดยพิจารณา
ถึงอายุ รายได การศึกษา อาชีพ บุคลิกลักษณะ ทัศนคติที่มีตอความเสี่ยง และวัฒนธรรม โดยมีปจจัย
ยอย 3 ประการที่เกี่ยวของกับบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ไดแก สถานะของผูซ้ือ, การเมอืง
ขององคการ และ จริยธรรมของการซื้อ 
  4.1 สถานะของผูซ้ือ (Buyer’s Status) สถานะของผูซ้ือธุรกิจในองคกรการซื้ออาจ
มีบทบาทสําคัญในการตัดสินใจซื้อ ในตําแหนงงานที่เทากันฝายจัดซื้อของธุรกิจจะไดรับเงินเดือน
นอยกวาฝายการตลาด แตส่ิงนี้จะคอยๆเปล่ียนไป เมื่อบริษัทตระหนักถึงความสําคัญของผูซ้ือที่
ไดรับการอบรมและมีความชํานาญ อยางไรก็ตามเปนไปไดที่ผูซ้ือธุรกิจอาจมีความสุขที่ไดซ้ือสินคา
จากบริษัทที่มีช่ือเสียง หรือไดรับความรูสึกประสบผลสําเร็จและความสําคัญโดยการซื้อของที่มี
ราคาแพง บอยครั้งที่ผูซ้ือจะเหมือนกับผูบริโภคที่มีความรูเพียงเล็กนอยดานเทคนิคเกี่ยวกับสิ่งที่ตน
ซ้ือ และเชนเดียวกับผูบริโภค เขาอาจลดความเสี่ยงโดยยืนกรานที่จะเลือกตรายี่หอที่มีช่ือเสียง ซ่ึง
ผลิตสินคาตามมาตรฐานของอุตสาหกรรมอยางเครงครัด โดยหวังที่จะหลีกเลี่ยงคําตําหนิของบุคคล
อ่ืนในองคการ 
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  4.2 การเมืองในองคการ (Organizational Politics) บอยคร้ังที่การซื้อสามารถใช
เปนสวนหนึ่งของการเมืองในองคการ และผูซ้ืออาจใชกลวิธีตางๆ เพื่อเพิ่มอิทธิพลของตนในบริษัท 
ตัวอยางเชน ผูซ้ือคนหนึ่งอาจละเมิดกฎเพื่อใครบางคนในบริษัท เพื่อใหเปนที่ชอบพอหรือเพื่อ
แสดงวาผูซ้ือมีอํานาจที่จะแสดงออกอยางอิสระ ผูซ้ือจะเห็นคุณคาของขอมูลที่ไดรับจากพนักงาน
ขาย ถาขอมูลนั้นเพิ่มอิทธิพลของเขาเหนือผูอ่ืนในบริษัท 
  4.3 จริยธรรม (Ethics) แรงจูงใจของปจเจกบุคคลในบริษัทผูซ้ือกอใหเกิดคําถาม
ดานจริยธรรมแกนักการตลาด นักการตลาดจะตองคิดอยางรอบคอบวาเขาไดสรางปรารถนาใหแก
บุคคลในบริษัทโดยกอใหเกิดผลเสียตอความเปนอยูที่ดีของบริษัทลูกคาหรือไม อันจะมีผลกระทบ
ตอประโยชนในระยะยาวของกิจการผูขาย หลายกิจการมีขอหามการรับของขวัญจากผูขายแมจะ
เปนของขวัญเล็กๆนอยๆ และมีกฎที่เขมงวดในการตอตานการประพฤติมิชอบ (คอรัปชั่น) ในการ
ซ้ือของธุรกิจ อยางไรก็ตามผูซ้ือธุรกิจอาจแสวงหาหรือถูกเสนอผลประโยชนสวนตัวเพื่อใหเกิด
ความชอบพิเศษแกผูขายบางราย การใหและการรับสินบนดังกลาวไมเพียงแตจะผิดจริยธรรมและ
กฎหมาย แตยังกอใหเกิดจุดออนในฐานะของทั้งสองฝายในการทําธุรกรรมในอนาคต กลาวคือ จะ
เปนชองทางใหทั้งผูซ้ือและผูขายมีโอกาสที่จะกดดันการใหและการรับของขวัญเพิ่มขึ้นในอนาคต
และอาจถูกแบลกเมลโดยการขมขูที่จะเปดเผย   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 แสดงปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตดัสนิใจซื้อสินคาธุรกิจ 
 
 

ปจจัยสิ่งแวดลอม 
(Environmental) 

 
ระดับความตองการซื้อ 
(Level of demand) 
ภาวะเศรษฐกิจ 
(Economic outlook) 
ตนทุนของเงิน 
(Cost of money) 
อัตราการเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยี 
(Rate of Technological change) 
การพัฒนาดานการเมืองและขอ
หามตางๆ (Political and 
regulatory development)  
การพัฒนาการแขงขัน 
(Competitive developments) 

ปจจัยภายในองคการ 
(Organizational) 

 
วัตถุประสงค 
(Objectives) 
นโยบาย 
(Policies) 
กระบวนการ 
(Procedures) 
โครงสรางองคการ 
(Organizational 
structures) 
ระบบ (System) 
 

ปจจัยระหวางบุคคล 
(Interpersonal) 

 
ความสนใจ 
(Interests) 
อํานาจ 
 (Authority) 
สถานะ (Status) 
ความเห็นอกเห็นใจ
(Empathy) 
การชักชวน 
(Persuasiveness) 
 

ปจจัยเฉพาะบุคคล 
(Individual) 

 
อายุ (Age) 
รายได (Income) 
การศึกษา(Education) 
ตําแหนงงาน (Job position) 
บุคลิกภาพ (Personality) 
ความเสี่ยง (Risk attitudes) 
วัฒนธรรม (Culture) 

ผูซื้อ 
สินคาธุรกิจ 
(Business 

buyer) 

ท่ีมา: Kotler, 1997: 211 อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541: 104 
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กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาธุรกิจ  
 กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาธุรกิจ มีสวนประกอบ 5 ขั้นตอนดังนี้ (พัชรา ตันติประภา, 
2546: 38) 
 1. การระบุถึงความตองการ (Identification of Need) ผูขายภายในจะอยูในฐานะที่ดีกวา
ผูขายรายอื่นๆ ในการกระตุนใหผูซ้ือตระหนักถึงความตองการ กิจการอาจดําเนินการมานานหลายป
โดยไมตระหนักถึงปญหาหรือความไมมีประสิทธิภาพ จึงเปนหนาที่ของนักการตลาดที่จะมี
กิจกรรมสงเสริมการตลาด โดยการโฆษณา การสงพนักงานขายไปเยี่ยม หรือการใช Telemarketing 
เพื่อสรางใหผูซ้ือรับรูถึงปญหา 
 2. การสรางขอกําหนด (Establishment of Specification) แมวาผูขายจะไมไดเปนผู
กอใหเกิดการตระหนักถึงปญหา แตในบางครั้งพนักงานขายก็สามารถทําใหผูซ้ือระบุถึงทาง
แกปญหาในทิศทางที่ใกลเคียงกับขอเสนอของบริษัท บริษัทผูขายตองการที่จะใชพนักงานขายเพื่อ
เก็บขาวสารวาเมื่อไร และที่ไหนที่บริษัทผูซ้ือจะคิดหรือทําการซื้อ งานนี้จะเปนสิ่งยากสําหรับผูขาย
ภายนอก แคตตาล็อกของผูขายหรือทําเนียบนามการคา (Trade Directories) เปนสิ่งสําคัญมาก
สําหรับทั้งผูซ้ือและนักการตลาดในขั้นนี้ เพราะปญหาในการออกแบบหลายอยาง วิศวกรสามารถ
ใชทําเนียบนามหรือแคตตาล็อกของสินคาของผูขายเพื่อแกปญหา 
 3. การระบุและการประเมินทางเลือก (Identification and Evaluation of Alternatives) 
บริษัทผูซ้ือจะนิยมซื้อสินคาจากผูขายรายเดิม เวนแตมีเหตุผลทั้งในแงบวกและลบที่จะทําการ
เปลี่ยนแปลง ส่ิงนี้หมายความวามีการประเมินทางเลือกนอย ในทางตรงกันขาม เมื่อบริษัทจะหาซื้อ
สินคาใหม เขาอาจจะพบกับปญหายุงยากในการระบุถึงผูขายที่มีความสามารถหรือเต็มใจที่จะผลิต
สินคาใหตรงความตองการ ในทั้งสองกรณี กระบวนการซื้อไมใชปฏิกิริยาตอบโตตอความพยายาม
ในการขายและการตลาดของผูขาย แตในหลายครั้งจะเปนกระบวนการในการคนหาและประเมิน
ผูขายหลายๆรายที่มีความสามารถที่จะทํางานใหกับลูกคา หรือเต็มใจที่จะทําเพื่อใหตรงกับความ
ตองการของลูกคา 
 4. การเลือกผูขาย (Selection of Suppliers) การเลือกผูขาย แทจริงเปนผลโดยตรงจากการ
ประเมินผลในขั้นของการซื้อขั้นกอน การตัดสินใจเลือกอาจจะทําโดยบุคคลอีกคนหนึ่งในองคการ
ซ่ึงเปนบุคคลผูไมมีสวนเกี่ยวของในกระบวนการประเมินกอนหนานี้ 
 5. การตอบกลับผลการปฏิบัติงาน (Performance Feedback) บริษัทผูซ้ือจะคนหาการ
ประเมินผลการใชสินคา ตนทุนตลอดอายุสินคา คุณภาพของบริการสนับสนุน ขอมูลทั้งหมดนี้รวม
เปนการตอบกลับผลการปฏิบัติงาน ซ่ึงจะเปนปจจัยสําคัญในการกําหนดสิ่งที่จะซื้อในครั้งตอไป 
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แนวคิดสวนประสมการตลาด  
แนวคิดสวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซ่ึงบริษัทใช

รวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ (Kotler, 1997        
อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546: 53) 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของลูกคา
ใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย 
สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มี
คุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธ
ดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product 
differentiation) และ (หรือ) ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive differentiation)                
(2) พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) เชน ประโยชน
พื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ 
(Product positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมี
คุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อให
ผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถ
ในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น (5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ 
(Product mix) และสายผลิตภัณฑ (Product line)  

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นมาถัด
จาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 
ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนด      
กลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง (1) คุณคา ที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตอง
พิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น (2) ตนทุน
สินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ (3) การแขงขัน (4) ปจจัยอ่ืนๆ 

นโยบายและกลยุทธดานราคา มีดังตอไปนี้ 
  2.1 นโยบายการใหสวนลดและสวนยอมให (Discount and allowances) คือ สวนที่
ลดใหจากราคาที่กําหนดไวในรายการเพื่อใหผูซ้ือกระทําหนาที่หนาที่ทางการตลาดบางอยางที่เปน
ประโยชนตอผูขาย เชน สวนลดปริมาณ สวนลดการคา สวนลดเงินสด และสวนลดตามฤดูกาล เปน
ตน โดยสวนลดปริมาณ (Quantity discount) เปนจํานวนเงินที่ผูขายยอมใหผูซ้ือหักออกจากราคาที่
กําหนดไว มีวัตถุประสงคเพื่อกระตุนใหผูซ้ือๆในปริมาณที่มากขึ้น หรือซ้ือจากผูขายเพียงแหลง
เดียว หลักเกณฑการใหสวนลดจะคิดจากยอดเงินหรือปริมาณที่ส่ังซื้อก็ได 
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  2.2 นโยบายราคาเดียว (One price policy) เปนการที่ผูผลิตคิดราคาสินคาชนิดหนึ่ง 
สําหรับผูซ้ือทุกรายในราคาเดียวกันภายใตสถานการณที่เหมือนกัน นโยบายราคาเดียวไมได
หมายความวา ราคาที่ตั้งไวสามารถเปลี่ยนแปลงได แตราคาที่ตั้งไวสามารถเปลี่ยนแปลงได
ตลอดเวลาที่ตองการ ซ่ึงเมื่อเปลี่ยนแลวก็ตองยึดหลักการคิดดังกลาว กับผูซ้ือทุกรายเหมือนกัน 
  2.3 นโยบายหลายราคา (Variable price policy) เปนวิธีการตั้งราคาสินคาที่ไมได
กําหนดไวแนนอนตายตัว ราคาสินคาที่คิดกับผูซ้ือแตละรายจะไมเทากัน สําหรับสินคาอยางเดยีวกนั 
เพราะขึ้นอยูกับการตอรองของผูซ้ือแตละราย 
  2.4 นโยบายแนวระดับราคา (Price lining policy) เปนนโยบายการกําหนดราคา
สินคาที่จําหนายไวหลายระดับราคาสําหรับ คุณภาพสินคาที่แตกตางกันภายในสายผลิตภัณฑ  

3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับ
ผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 
(Personal selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal selling) เครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใช
เครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือ
สงเสริมที่สําคัญ มีดังนี้ 

3.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกจิกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร 
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ  

3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมการสรางขาวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล  

3.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อ 

3.4 การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public relations) การใหขาวเปน
การเสนอความคิดเกี่ยว กับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

3.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
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โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย (1) การขายทางโทรศัพท (2) 
การขายโดยใชจดหมายตรง (3) การขายโดยใชแคตตาล็อค (4) การขายโดยวิทยุ หนังสือพิมพ ซ่ึงจูง
ใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 
 การจัดการลูกคาสัมพันธ (Customer Relationship Management หรือ CRM) คือ กิจกรรม
ทางการตลาดที่กระทําตอลูกคาซึ่งอาจจะเปนลูกคาผูบริโภคหรือคนกลางในชองทางการจัดจําหนาย
แตละรายอยางตอเนื่อง โดยมุงใหลูกคาเกิดความเขาใจ มีการรับรูที่ดีตลอดจนรูสึกชอบบริษัทและ
สินคาหรือบริการของบริษัท ทั้งนี้จะมุงเนนที่กิจกรรมการสื่อสารแบบสองทางโดยมีจุดมุงหมายเพือ่
พัฒนาความสัมพันธระหวางบริษัทกับลูกคาใหไดรับประโยชนทั้งสองฝาย (Win-win Strategy) 
เปนระยะเวลายาวนาน 

4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

4.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัด
จําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

4.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market logistics) หมายถึง 
กิจกรรมที่ เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญตอไปนี้ (1) การขนสง 
(Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) (3) การ
บริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management)  
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การตลาดเปาหมาย 
(Target market) 

(ความตองการและ
พฤติกรรมของ 
ผูบริโภคที่เปน 
เปาหมาย) 

สวนประสมการตลาด (Marketing mix) 

 สินคาใหเลือก 
     (Product variety)  

 คุณภาพสินคา (Quality) 
 ลักษณะ (Feature) 
 ตราสินคา(Brand name) 
 การบรรจุหีบหอ(Packaging) 
 ขนาด (Size) 
 บริการ (Services) 
 การรับประกัน(Warranties) 
 การรับคืน (Returns) 

ฯลฯ 

ผลิตภณัฑ (Product) 

 ราคาสินคาในรายการ 
(List price) 

 สวนลด (Discounts) 
 สวนยอมให (Allowances) 
 ระยะเวลาการชําระเงิน 

(Payment period) 
 ระยะเวลาการใหสินเชื่อ 

(Credit terms) 
ฯลฯ 

ราคา (Price) 

ชองทาง (Channels) 
 ความครอบคลุม (Coverage) 
 การเลือกคนกลาง 

(Assortment) 
 ทําเลที่ต้ัง(Location) 

การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา
สูตลาด (Market logistics) 

 สินคาคงเหลือ (Inventory) 
 การขนสง (Transportation) 
 การคลังสินคา (Warehousing) 

ฯลฯ 

การจัดจําหนาย 
(Place) 

 การโฆษณา(Advertising)  
 การขายโดยใชพนักงานขาย 

(Personal selling)  
 การสงเสริมการขาย  

(Sales promotion) 
 การใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ (Publicity 
and public relations) 

 การตลาดทางตรง 
        (Direct marketing) 

ฯลฯ 

การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) 

ภาพที ่2 แสดงรายละเอียดของสวนประสมการตลาด (Marketing mix) 

ท่ีมา Kotler, 1997: 92 อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541: 32 
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วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
  จารุวรรณ เจริญสุข (2544) ไดทําการคนควาอิสระเรื่อง “พฤติกรรมผูซ้ือในการเลือกซื้อ
วัสดุกอสรางประเภทไม: กรณีศึกษา บริษัท เชียงใหมสุขสวัสดิ์คาไม จํากัด” โดยแบงการศึกษา
ออกเปน 2 สวน คือ พฤติกรรมผูซ้ือที่เปนผูบริโภค และพฤติกรรมผูซ้ือที่เปนองคการ ผลการศึกษา
พบวา ผูซ้ือที่เปนองคการ มีวัตถุประสงคของการใชไมเพื่อการกอสราง ตกแตงและตอเติมบานหรือ
อาคาร และนิยมซื้อไมแปรรูป และปจจัยที่สําคัญที่สําคัญที่สุดในการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุกอสราง
ประเภทไมมากที่สุด คือ เจาของบานหรือลูกคา รูปแบบการซื้อของผูซ้ือกลุมนี้จะซื้อสินคาชนิดเดิม 
โดยซื้อวิธีเดิม จากผูขายรายเดิม และสั่งซื้อแบบกระจายอํานาจในกรณีที่มีหนวยงานหรือสาขายอย 
ปจจัยดานภาวะเศรษฐกิจมีผลตอการสั่งซื้อวัสดุกอสรางประเภทไม เชน ซ้ือปริมาณลดลง ซ้ือราคาที่
ต่ํากวา และซื้อสินคาอื่นทดแทน ปจจัยดานสินคาและบริการที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
มากที่สุด ไดแก สินคาครบตามความตองการของลูกคา สินคามีคุณภาพดีไดมาตรฐาน รับสั่งงาน
แบบพิเศษที่ลูกคาตองการ บริการสงสินคาถึงที่ รวดเร็วทันใจ และการใหคําปรึกษาแนะนําสินคา
และวิธีการใชงาน ปจจัยดานราคาที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก ระดับราคา
ของสินคา ราคาสินคาสามารถตอรองได และการใหเครดิตหรือสวนลดพิเศษ ปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนายที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก มีสาขาหลายแหง อํานวย
ความสะดวกใหกับลูกคา และรานคากวางขวาง สะอาดเรียบรอยปจจัยดานการสงเสริมทาง
การตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก การบริการของพนักงานขาย 

วรชาติ ตันติวาจา (2545) ไดทําการคนควาอิสระเรื่อง “การศึกษาความพึงพอใจของลูกคาที่
มีสวนประสมทางการตลาดของอุปกรณไฟฟาสําหรับงานอุตสาหกรรม: กรณีศึกษาหางหุนสวน
จํากัดตันติออโตเมชั่น” ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑที่ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความ
พึงพอใจมากที่สุด ไดแก ความมีช่ือเสียงนาเชื่อถือของตรายี่หอสินคาที่จัดจําหนาย ความหลากหลาย
ของตรายี่หอและชนิดสินคาสินคาที่จําหนาย ปจจัยดานราคาที่ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความพึง
พอใจมากที่สุด ไดแก วิธีการชําระเงิน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่ผูตอบแบบสอบถามมี
ระดับความพึงพอใจมากที่สุด ไดแก ความสะดวกในการติดตอประสานงานกับรานคา และ ปจจัย
ดานการสงเสริมทางการตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจมากที่สุด ไดแก ความ
สะดวกในการติดตอประสานงานกับฝายขาย 

รสริน บุญเฉลียว (2546) ไดทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การเลือกผลิตภัณฑประตูพีวีซีเพื่อจําหนายของรานคาปลีกวัสดุกอสราง ในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม” ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด 
ไดแก คุณภาพผลิตภัณฑไดมาตรฐาน ปจจัยดานราคาที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด 
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ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินคา ปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนายที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก สามารถติดตอกับผู
จําหนายไดสะดวก ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก
ที่สุด ไดแก พนักงานขายมีความจริงใจซื่อสัตย พนักงานขายมีการแนะนําสินคาที่ชัดเจน ปจจัย
ระหวางบุคคลที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก ความสนใจในตัวสินคาของผู
จัดซื้อ ปจจัยส่ิงแวดลอมที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก ภาวการณแขงขัน 
ปจจัยเฉพาะบุคคลที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก การยอมรับและความชอบ
ในตัวสินคา และปจจัยภายในองคกรที่ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก 
วัตถุประสงคและนโยบายของรานคา 

วสันต ลิขิตเสถียร (2546) ไดทําการคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูคาสงในการ
ซ้ือปูนซีเมนตถุง ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม” ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูคาสง
ในการซื้อปูนซีเมนตถุงมากที่สุดคือ ปจจัยดานราคา รองลงมาคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัย
ส่ิงแวดลอม ปจจัยดานสถานที่ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยเฉพาะบุคคล ปจจัยระหวาง
บุคคล และปจจัยภายในองคกร ตามลําดับ เมื่อพิจารณาองคประกอบของแตละปจจัย พบวา ปจจัย
ดานผลิตภัณฑที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก สินคามีคุณลักษณะเหมาะสม
กับการใชงาน ปจจัยดานราคาที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก การใหเครดิต
การชําระเงิน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด 
ไดแก การจัดสงสินคาตรงตามเวลา ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญมากที่สุด ไดแก พนักงานขายมีความรูประสบการณและความสามารถสูง ปจจัยระหวาง
บุคคลที่ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก ความนิยมในตราสินคา ปจจัย
ส่ิงแวดลอมที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก ความตองการซื้อปูนซีเมนตถุง
ของผูคาสง ปจจัยเฉพาะบุคคลที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก ความรูความ
ชํานาญ ประสบการณ และปจจัยภายในองคกรที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก 
วัตถุประสงคในการดําเนินงานของสถานประกอบการ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


