
บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 การศึกษาในหัวขอเร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือฉลากบรรจุภัณฑแบบสติ๊กเกอรของ
โรงงานอุตสาหกรรมในนิคมอุตสาหกรรมจังหวัดสมุทรปราการ ประกอบดวยทฤษฎี แนวคิด เอกสาร 
และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 
 
ทฤษฎี และแนวคิดที่เกี่ยวของ 
 

1.1 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps)   หมายถึง เครื่องมือทาง
การตลาดที่สามารถควบคุมได ซึ่งกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการ
และสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย (วารุณี ตันติวงศวานิช และคณะ, 2546  : 24-26) 
ประกอบดวย  
 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงการผสมผสานของสินคาและบริการที่กิจการเสนอตอตลาด
เปาหมายประกอบดวย ความหลากหลาย คุณภาพ การออกแบบ รูปแบบ ตราผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ การ
บริการ 

ราคา  (Price) หมายถึงจํานวนเงินที่ลูกคาตองการจายเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ ประกอบดวย  
ราคาที่กําหนดไวในรายการ สวนลด สวนท่ียอมใหลูกคา ระยะเวลาชําระคืน สินเชื่อ 

การจัดจําหนาย (Place) หมายถึงกิจกรรมของกิจการที่ทําใหผลิตภัณฑไปสูกลุมผูบริโภค 
ประกอบดวย ชองทางการจัดจําหนาย  ความครอบคลุมในการจัดจําหนาย ความหลากหลาย  ทําเลที่ตั้ง  
การขนสง  การจัดสงกําลังทางธุรกิจ 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงกิจกรรมเพื่อสื่อสารถึงขอดีของผลิตภัณฑและ
ชักชวนใหกลุมลูกคาเปาหมายซื้อผลิตภัณฑ ประกอบดวย การโฆษณา  การขายโดยบุคคล การสงเสริม
การตลาด  การแจงขาวและการประชาสัมพันธ  การตลาดทางตรงและการตลาดออนไลน 
 
 



 7 

1.2 ตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซื้อทางธุรกิจ (วารุณี ตันติวงศวานิช และ คณะ, 2546: 87-98) 
หมายถึง องคการทั้งหมดที่ซื้อสินคาหรือบริการสําหรับใชในกระบวนการผลิตสินคาหรือบริการอื่นเพื่อ
จําหนาย ใหเชา หรือเปนปจจัยการผลิตสําหรับการผลิตสินคาอ่ืน ตลาดธุรกิจยังรวมถึงการซ้ือสินคาของ
ผูขายปลีกและขายสงท่ีจัดหาสินคาเพื่อขายตอหรือใหเชาเพื่อสรางกําไร ในกระบวนการซื้อของธุรกิจ
(Business Buying Process) ผูซื้อทางธุรกิจจะตัดสินใจผลิตภัณฑและบริการใดที่องคกรจําเปนตอง
ซ้ือ จากนั้นจึงทําการเสาะหา ประเมินคาและตัดสินใจเลือกตราผลิตภัณฑและผูจัดหา กิจการที่จําหนาย
ใหแกองคการธุรกิจอ่ืนๆ จําเปนตองเขาใจตลาดธุรกิจและพฤติกรรมผูซื้อทางธุรกิจเปนอยางดีที่สุด ซึ่ง
กระบวนการตัดสินใจซื้อทางธุรกิจจะเกี่ยวของกับ 8 ข้ันตอน ประกอบดวย 
  

1.การตระหนักถึงปญหา เมื่อมีบุคคลใดบุคคลหนึ่งของกิจการตระหนักถึงปญหาหรือ
มีความตองการ ซึ่งตอบสนองความตองการนี้โดยการไดมาซ่ึงสินคาหรือบริการอยางใดอยางหนึ่ง 

2.การกําหนดความตองการทั่วไป  เปนการระบุลักษณะทั่วไป คุณภาพของสินคาท่ี
ตองการและปริมาณความตองการ 

3.การกําหนดคุณลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ  จะทําการตัดสินและกําหนด
คุณลักษณะเฉพาะทางเทคนิคของสินคาที่ดีที่สุด 

4.การเสาะหาผูจัดหา  ผูซื้อจะแสวงหาผูจําหนายที่ดีที่สุด 
5.การชักชวนผูจัดหาใหทําการเสนอขาย  ผูซื้อทําการชักชวนใหผูจัดหาท่ีมีคุณสมบัติ

ตรงตามที่ตองการใหทําการเสนอขาย 
6.การคัดเลือกผูจัดหา ผูซื้อทบทวนขอเสนอตางๆ และตัดสินใจเลือกผูจัดหาที่คิดวาดี

ท่ีสุดซึ่งอาจเปนรายเดียวหรือหลายรายก็ได 
7.การกําหนดคุณลักษณะเฉพาะการสั่งซ้ือประจํา  ผูซื้อเขียนคําสั่งสุดทายแกผูจัดหาที่

ไดเลือกโดยใสรายละเอียดคุณลักษณะเฉพาะทางเทคนิคของผลิตภัณฑ ปริมาณที่ตองการ เวลาในการ
สงมอบ  เงื่อนไขการสงคืนสินคา และการรับประกัน 

8.การทบทวนผลการปฏิบัติงาน ผูซ้ือจะตองอันดับความสนใจกับผูจัดหา ตัดสินใจวา
จะสั่งซื้อสินคาตอไป  หรือมีการเปลี่ยนแปลงการสั่งซื้อหรือเลิกสั่งซื้อสินคาจากผูจัดหารายนั้น 
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เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
  วีระพล แซล้ิม (2548) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
แผนกระดาษลูกฟูกของบริษัทผลิตกลองกระดาษลูกฟูกในจังหวัดสมุทรสาครพบวาผูตอบ
แบบสอบถามทั้งหมดมีการศึกษาสูงกวาระดับมัธยมศึกษาโดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญที่มีอํานาจ
ในการตัดสินใจในระดับประธานบริษัทและผูจัดการฝายจัดซื้อมีจํานวนนอยกวากรรมการผูจัดการและ
ผูจัดการโรงงาน  โดยมีอายุงานอยูในตําแหนงท่ีมีสวนในการตัดสินใจไมนอยกวา  5  ป มีกําลังการผลิต
มากกวา  50,000  ใบตอวันขึ้นไป  มียอดการสั่งซื้อแผนกระดาษลูกฟูกมากกวา  1,000,000 บาท ตอ
เดือนขึ้นไป ไมสั่งซื้อจากบริษัทผลิตเพียงแหลงเดียว  บริษัทผลิตกลองกระดาษลูกฟูกไมซ้ือกระดาษ
หนากวางเกิน 90 น้ิว ความหนาของกระดาษที่สั่งซื้อสวนใหญเปนกระดาษลูกฟูก  3  ช้ัน ลอน C  และ  
5  ช้ัน  ลอน  BC  โดยผูซื้อรับทราบขอมูลแหลงขายจากพนักงานขายมากที่สุด  ผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซื้อจาก  29  บริษัทผูจัดการฝายจัดซื้อไมมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อเลย สําหรับปจจัยดาน
สภาพแวดลอมที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแผนกระดาษลูกฟูกยังใหความสําคัญในดานของ
เทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงไปเปนลําดับแรก ปจจัยภายในองคการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อแผนกระดาษ
ลูกฟูกยังขึ้นอยูกับนโยบายขององคการเปนสําคัญ  สําหรับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแผนกระดาษลูกฟูกผูซื้อใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก 
คุณภาพของกระดาษ ขนาดความหนาของแผนกระดาษลูกฟูกมีคาตามมาตรฐาน มีการรับประกันสินคา 
และสีของกระดาษคงที่ ในระดับมาก แตในเร่ืองสินคาที่ผลิตจากโรงงานที่มีช่ือเสียงใหความสําคัญเปน
ลําดับสุดทาย ผูซื้อใหความสําคัญตอปจจัยดานราคา ไดแก ราคาสินคาและความคงที่ของราคา แจงราคา
ขายกอนทุกคร้ังที่มีการเปลี่ยนแปลงในระดับมาก ในเรื่องการมีสวนลดเงินสดใหความสําคัญเปนลําดับ
สุดทาย  ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การใหสวนลดเมื่อมีการส่ังซื้อในปริมาณมาก ๆ ในแตละครั้ง
ตามที่กําหนดในระดับมาก เร่ืองการโฆษณาในสมุดหนาเหลืองลําดับสุดทายและผูซื้อใหความสําคัญ 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  ไดแก ความรวดเร็วในการจัดสงสินคาในระดับมากแตในเรื่องเวลา
เปด–ปดบริการใหความสําคัญเปนลําดับสุดทาย 
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  อําพร  จงรัตนากุล  (2548) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
กระดาษ Double  A  แบบ  Delivery ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
เพศหญิงมากกวาเปนเพศชาย  มีอายุระหวาง  25-34  ป  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน  รายได  22,401  บาทขึ้นไป  และมีสถานภาพโสด  พบวาสวนผสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑใหความสําคัญในเรื่องของความเรียบของกระดาษ ความขาวของกระดาษ ความหนา กระดาษ
ไมติดเครื่อง และดานราคาที่ผูบริโภคพอใจมักมาจากความรูสึกไมแพงเมื่อเทียบประโยชนท่ีไดรับเสมอ  
ทางดานชองทางการจัดจําหนายโดยความสะดวกในการซื้อกระดาษผานทางโทรศัพทผาน  Call  Center 
ดานการสงเสริมการตลาดโดยการทําบัตรสมาชิกสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวัล ผูบริโภคท่ีมีลักษณะ
ทางดานประชากรศาสตร เพศที่แตกตางกันมีผลตอ  พฤติกรรมการซื้อกระดาษ  Double  A  แบบ  
Delivery  แตกตางกัน  จํานวนรีมตอครั้งแตกตางกัน  ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือที่แตกตางกัน  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีความถี่ในการสั่งซื้อกระดาษ  
Double A แบบ Delivery  มากกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ต่ํากวาปริญญาตรี  อาชีพที่แตกตางกัน
มีผลตอพฤติกรรมการซื้อกระดาษ  ระดับรายไดที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อกระดาษแตกตาง
กัน สถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อกระดาษที่แตกตางกัน 
  สุพัฒน  เมฆพฤกษาวงศ (2546) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการ      
ตัดสินใจซ้ือเม็ดพลาสติกโพลิสไตรีนของโรงงานอุตสาหกรรมพลาสติกในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล  พบวา ลักษณะทางดานประชากรศาสตรโรงงานอุตสาหกรรมพลาสติกสวนใหญตั้งอยูใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเนื่องจากจะมีตนทุนในการขนสงสูงภายหลังจากการแปรรูปแลว  
สําหรับตลาดที่สํ าคัญยั งคง เปนตลาดภายในประเทศ   ในสวนของตลาดสงออกโรงงาน        
อุตสาหกรรมพลาสติกจะไดรับผลกระทบจากการเปดเสรีทางการคาเนื่องจากสินคาจากประเทศจีนและ
เวียดนาม  ไดมีการเขามาแยงสวนแบงทางการตลาดในตลาดสงออกของไทยโดยเฉพาะในตลาดเอเชีย
เนื่องจากตนทุนที่ต่ํากวาทางดานแรงงาน  วัตถุดิบ  สิทธิภาษีทางการคาและการสงเสริมการลงทุน  
ลักษณะทางดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ  พบวาประเภทของเม็ดพลาสติกที่ซื้อจะมีความสัมพันธ
โดยตรงกับประเภทของผลิตภัณฑที่ผลิต  สําหรับปริมาณการสั่งซื้อจะไมแนนอนขึ้นอยูกับกําลังการ
ผลิตและออเดอรของสินคาและเนื่องจากมีตนทุนในการดูแลสินคาคงคลัง  สวนรูปแบบการสั่งซื้อจะ
เปนการซื้อเพ่ือผลิตเปนผลิตภัณฑสําเร็จรูปสวนใหญ  ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ  
พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญมากที่สุดคือการประกันสินคารองลงมาคือมาตรฐานคุณภาพ
พลาสติก  โรงงานอุตสาหกรรมพลาสติกไมไดยึดถือตราสินคา สวนปจจัยดานราคา  โรงงาน
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อุตสาหกรรมพลาสติกจะพิจารณาจากองคประกอบคือราคาเปรียบเทียบกับคุณภาพของเม็ดพลาสติก  
ระยะเวลาของเครดิตเทอม  คาขนสงและการบริการตลอดจนสวนลดที่ไดรับจากการซื้อในปริมาณที่
แตกตางกัน  ไมมีปจจัยใดโดดเดนเปนพิเศษ  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  พบวาโรงงาน
อุตสาหกรรมพลาสติกจะสั่งซ้ือเม็ดพลาสติกโดยตรงกับทางโรงงานมากกวาผานตัวแทน  ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด  พบวาขอมูลดานเทคนิค  การบริการกอนและหลังการขาย  และการแนะนําผลิตภณัฑ
ของบริษัทใหความสําคัญอยางยิ่ง  จะเห็นไดวา  การสงเสริมทางการตลาดที่สําคัญจะเปนเร่ืองการ
บริการเปนสวนใหญ  สวนการโฆษณาและการสงเสริมการขายรูปแบบตางๆ  โรงงานอุตสาหกรรม
พลาสติกจะใหความสําคัญรองลงมา   
 


