
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ   

 
ในการศึกษาครั้งนี้ เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของในเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอลูกคา

ใน 
การตัดสินใจซื้อวัสดุกอสราง จากหางหุนสวนจํากัดยุทธนาฮารดแวร จังหวัดเชียงใหม 
ผูศึกษาไดเสนอแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยและเอกสารที่เกี่ยวของไวตามลําดับดังนี้ 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) (ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ, 2546) 

  แนวคิดสวนประสมการตลาด ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคากลาวไววา
สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ 

1) ผลิตภัณฑ(Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัส
ไมได ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานที่ บุคคลหรือความคิด 

2) ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอื่น ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อให
ไดผลิตภัณฑ  

3) การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย
สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด  

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึง
พอใจตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล 
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รูปท่ี 1 แสดงปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาของธุรกิจ 
(ปรับปรุงจากพิบูล ทีปะปาล, 2543 และ Kotler, 2003; อางในธนวรรณ แสงสุวรรณ 
และคณะ, 2547) 

 

 

ปจจัยดาน
สภาพแวดลอม 
(Environmental 
Factors) 

• ระดับความ
ตองการซื้อ (Level 
of Demand)  

• ภาวะเศรษฐกิจ 
(Economic 
Outlook) 

• อัตราดอกเบี้ย 
(Interest Rate)   

• อัตราการ
เปลี่ยนแปลงทาง
เทคโนโลยี (Rate 
of Technological 
Change) 

• การพัฒนาดาน
การเมืองและ
กฎหมาย 
(Political and 
Regulatory) 

• การพัฒนาการ
แขงขัน 
(Competitive 
Devekopment) 

 

 

ปจจัยดานองคกร 
(Organizational 
Factors) 

• วัตถุประสงค 
(Objectives)  

• นโยบาย 
(Policies) 

• กระบวนการ 

• (Procedures)   

• โครงสรางของ
องคการ 
(Organizational) 

• ระบบ (Systems) 
 

 

ปจจัยดานความ 
สัมพันธระหวาง
บุคคล 
(Interpersonel  
Factors) 

• ความสนใจ 
(Interests) 

• อํานาจ 
(Authority) 

• สถานะ (Status) 

• ความเห็นอกเห็น
ใจ (Empathy) 

• การชักชวน 
(Persuasiveness) 

• วัฒนธรรม 
(Culture) 

ปจจัยดานปจเจก 
(Individual 
Factors) 

•  อายุ (Ages) 

• รายได (Income) 

• การศึกษา 
(Education) 

• ตําแหนง (Job 
Position) 

• บุคลิกภาพ 
(Personality) 

• ความเสี่ยง (Risk 
Attitudes) 

 

 
 

ผูซื้อ (สินคา
ธุรกิจ) 

(Business 
Buyers) 
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1) ปจจัยดานสภาพแวดลอม (Environmental Factors) ผูซ้ือในตลาดผูผลิตจะ
ไดรับอิทธิพลอยางมากจากสภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจทั้งที่เปนอยูในปจจุบันและที่คาดหวังใน
อนาคตโดยเฉพาะระดับความตองการของผูบริโภค สภาวะทางเศรษฐกิจและคาของเงิน เชนใน
สภาวะที่เศรษฐกิจซบเซา (Recession Economy) ผูซ้ือผลิตภัณฑเพื่อการอุตสาหกรรม อาจตองลด
การลงทุนในดานโรงงาน  และเครื่องจักร  และพยายามลดสินคาคงคลังลง  นักการตลาด
อุตสาหกรรมสามารถกระตุนการซื้อไดนอยมากในสภาวะสิ่งแวดลอมเชนนี้  

2) ปจจัยดานองคการ (Organizational Factors) องคการแตละแหงจะมี
วัตถุประสงค นโยบาย วิธีดําเนินการ โครงสรางองคการ และระบบการบริหารงานโดยเฉพาะของ
ตน นักการตลาดอุตสาหกรรมจําเปนจะตองรูส่ิงตาง ๆ เหลานี้เปนอยางดี กลาวคือ จะตองรูวาผูมี
สวนเกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อมีกี่คน ใครบาง เขามีเกณฑในการประเมินเลือกแหลงซื้ออยางไร
นโยบายของบริษัทรวมทั้งขอจํากัดตอฝายจัดซื้อเปนอยางไร นโยบายของบริษัทรวมทั้งขอจํากัดตอ
ฝายจัดซื้อเปนอยางไร เปนตน  

3) ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล (Interpersonal Factors) ศูนยกลางการ
ซ้ือตามปกติจะประกอบดวย บุคคลหลายฝายเขามาเกี่ยวของในการตัดสินใจซื้อ บุคคลเหลานี้มี
ลักษณะตําแหนง อํานาจหนาที่ ความเห็นอกเห็นใจ และความสามารถที่จะชักจูงไดตางกัน นักการ
ตลาด แมวาจะไมทราบบทบาทในกลุมของแตละคน หรือกลุมบุคคลจะเปนอยางไร ในระหวาง
กระบวนการตัดสินใจซื้อ แตการไดขอมูลบางอยางเกี่ยวกับบุคลิกลักษณะและความสัมพันธ
ระหวางบุคคล ก็จะเปนประโยชนตอนักการตลาดทั้งสิ้น 

4) ปจจัยดานปจเจกบุคคล (Individual Factors) ผูมีสวนรวมในกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อแตละคน มีลักษณะเฉพาะของตนเอง เชน ในดานการจูงใจ การรับรู และความชอบ ซ่ึง
ส่ิงเหลานี้เปนผลเกิดจากอายุ รายได การศึกษา อาชีพ บุคลิก และทัศนคติตอความเสี่ยง ปจจยัเหลานี้
จะแสดงออกในกระบวนการตัดสินใจซื้ออยางเดนชัด เชน ผูซ้ือที่เปนคนหนุมสาว มีการศึกษาสูง
จะวิเคราะหขอเสนอของผูจําหนายแตละรายอยางละเอียดกอนตัดสินใจซื้อ ดังนั้นนักการตลาดจึง
จําเปนจะตองรูลักษณะของลูกคาซึ่งเปนผูซ้ืออยางดี เพื่อปรับยุทธวิธีทางการตลาดใหสอดคลองกับ
ส่ิงแวดลอมทั้งสี่ดานอยางเหมาะสม  
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ศูนยกลางการซื้อ (Kotler, 2003: อางในธนวรรณ แสงสุวรรณและคณะ, 2547) 
ศูนยกลางการซื้อประกอบดวยสมาชิกทั้งหมดขององคกรซึ่งแสดงบทบาทใด

บทบาทหนึ่งในกระบวนการตัดสินใจซื้อดังตอไปนี้   
1) ผูริเร่ิม ไดแก ผูเสนอหรือแนะนําความคิดริเร่ิมในการที่จะซื้อสินคาหรือ

บริการ 
2) ผูใช ไดแก ผูที่จะใชสินคาหรือบริการ ในหลายๆกรณี ผูใชมักจะเปนผูริเร่ิม

ใหมีการเสนอซื้อและกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ 
3) ผูมีอิทธิพล ไดแก ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ มักจะชวยในการกําหนด

คุณสมบัติผลิตภัณฑและใหขอมูลการประเมินผลทางเลือก ในกรณีนี้เจาหนาที่จัดซื้อคอนขางมี
ความสําคัญมาก 

4) ผูตัดสินใจ ไดแก ผูที่ทําการตัดสินใจเกี่ยวกับคุณสมบัติผลิตภัณฑและ / หรือ
เลือกซัพพลายเออร 

5) ผูอนุมัติ ไดแก ผูมีอํานาจในการอนุมัติการดําเนินการของผูตัดสินใจหรือผูซ้ือ 
6) ผูซ้ือ ไดแกบุคคลผูมีอํานาจอยางเปนทางการในการเลือกซัพพลายเออรและ

กําหนดเงื่อนไขการซื้อ ผูซ้ืออาจชวยในการกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ แตจะมีบทบาทสําคัญใน
การเลือกผูขาย สําหรับการซื้อที่คอนขางซับซอน บางครั้งอาจจะตองมีผูบริหารระดับสูงเขามา
เกี่ยวของในการเจรจาดวย 

7) ผูควบคุมดูแล ไดแก บุคคลซึ่งมีอํานาจในการปองกันไมใหผูขายหรือขอมูล
บางอยางเขาถึงสมาชิกในศูนยกลางการซื้อ เชน เจาหนาที่จัดซื้อ พนักงานตอนรับ และพนักงานรับ
โทรศัพทที่คอยกันไมใหพนักงานขายเขาพบหรือติดตอผูใชหรือผูตัดในใจ 
 

กระบวนการตัดสินใจซื้อในตลาดผูผลิต (พิบูล ทีปะปาล, 2543) 
กระบวนการตัดสินใจซื้อในตลาดผูผลิต  หรือผู ซ้ือเพื่อการอุตสาหกรรม

ประกอบดวย 8 ขั้นตอน ดังนี้ (Kotler, 2000: อางในพิบูล ทีปะปาล, 2543)     
1) การรับรูปญหา (Problem Recognition) กระบวนการตัดสินใจซื้อจะเริ่มตนเมื่อ

บุคคลในบริษัทตระหนักถึงปญหา หรือความจําเปนซึ่งจะสามารถแกไขไดดวยการไดรับผลิตภัณฑ
หรือบริการตามตองการ ตัวอยางเชน บริษัทตัดสินใจที่จะออกผลิตภัณฑใหม จึงจําเปนตองซื้อ
เครื่องมือ เครื่องจักรและวัสดุเพื่อการผลิตผลิตภัณฑดังกลาวนี้ หรือเครื่องจักรอาจชํารุดเสียหาย
จําเปนตองซื้อเครื่องจักรใหมมาทดแทน หรือซ้ืออะไหลมาซอม เปนตน  
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2) การกําหนดลักษณะความตองการโดยทั่วไป  (General Need Description) 
เมื่อตระหนักถึงความจําเปนที่ตองซื้อผลิตภัณฑแลว ผูซ้ือก็จะกําหนดลักษณะของผลิตภัณฑ
โดยทั่วไป รวมทั้งจํานวนที่ตองการซื้อสําหรับผลิตภัณฑมาตรฐาน ก็จะไมมีปญหาอะไรมากนักแต
ถามีผลิตภัณฑที่มีความยุงยากซับซอน ผูซ้ือก็ปรึกษาผูอ่ืน เชน วิศวกร ผูใชเปนตน พรอมทั้งกาํหนด
ลักษณะที่ตองการ งานของนักการตลาดก็คือ การยื่นมือใหความชวยเหลือแกบริษัทผูผลิต ให
คําปรึกษา เสนอคุณลักษณะพิเศษของผลิตภัณฑบางอยาง ซ่ึงผูซ้ือยังไมทราบ ทั้งนี้เพื่อชวยใหผูซ้ือ
กําหนดลักษณะของผลิตภัณฑไดอยางถูกตอง    

3) การกําหนดลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ  (Product Specification) เมื่อได
กําหนดลักษณะความตองการแลว ในขั้นนี้ก็จะกําหนดลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑที่ตองการซื้อ
ในทางเทคนิค มีการวิเคราะหคุณคา (Value Analysis) กอนเพื่อทราบองคประกอบ รวมทั้งลักษณะ
พิเศษเฉพาะบางอยางใหชัดเจน เขียนเปนลายลักษณอักษร เพื่อจะไดนํามาเปนหลักฐานตรวจสอบ
ในการซื้อ หากไดผลิตภัณฑไมตรงตามตองการ ก็จะปฏิเสธผลิตภัณฑนั้นไป   
  4) การหาผูขาย  (Supplier Search) ในขั้นนี้ผูซ้ือจะพยายามหาผูขายที่เหมาะสม
ที่สุด  โดยอาจคนหาผูขายจากสมุดโทรศัพทหนาเหลือง หรือบรรณานุกรมการคา  (Trade  
Directory)แลวจัดทํารายการผูขายที่สนใจเพื่อจะเลือกตัดสินใจขั้นสุดทายตอไป งานของผูขายก็คือ 
จะตองพยายามใหบริษัทของตนมีช่ือในหนังสือรวบรวมช่ือ (Directories) ที่สําคัญ ๆ รวมทั้ง
พยายามโฆษณา จัดโปรแกรมสงเสริมการขาย และสรางชื่อเสียงในทางดีใหปรากฏในตลาด  
  5) การพิจารณาขอเสนอของผูขาย  (Proposal  Solicitation)  ภายหลังจากไดเลือก
หาผูขายที่นาสนใจไดแลว ในขั้นนี้ฝายจัดซื้อก็จะติดตอใหผูขายที่ไดเลือกไวสงขอเสนอการขายมา
ผูขายบางรายอาจสงเพียงแคตตาลอก หรือสงตัวแทนมาพบก็ได แตถาเปนผลิตภัณฑที่ยุงยาก
ซับซอน และราคาแพง ผูซ้ืออาจใหผูขายสงขอเสนอเปนลายลักษณอักษรเพื่อจะเลือกขอเสนอที่ดี
ที่สุดตอไป ดวยเหตุนี้ นักการตลาดตองมีทักษะในการเขียนขอเสนอ เพื่อแสดงใหเห็นวาผลิตภัณฑ
ของตนมีลักษณะดีเดนเหนือคูแขงขัน 
  6) การคัดเลือกผูขาย  (Supplier Selection) ในการเลือกผูขายนั้น ฝายจัดซื้อจะ
พิจารณาถึงความสามารถทางดานเทคนิคของผูขาย ความสามารถในการจัดสงผลิตภัณฑตรงเวลา
และบริการตาง ๆ ที่จําเปน และพิจารณาเกณฑอ่ืน ๆ ดังนี้ 

6.1    การบริการดานเทคนิค  (Technical  Support  Service) 
6.2    การจัดสงสินคาไดทันที  (Prompt  Delivery) 
6.3    การตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว   
          (Quick   Response  To  Customer  Needs) 
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6.4    คุณภาพของผลิตภัณฑ  (Product  Quality) 
6.5    ช่ือเสียงของผูขาย  (Supplier  Reputation) 
6.6    ราคาผลิตภัณฑ  (Product  Price) 
6.7    การมีผลิตภัณฑครบในสายผลิตภัณฑ  (Complete  Product  Line) 
6.8    ขีดความสามารถของตัวแทนขาย  (Sales  Representatives  

Caliber) 
6.9    การขยายเวลาใหสินเชื่อ  (Extension  of  Credit) 
6.10 ความสัมพันธสวนตัว  (Personal  Relationships) 
6.11 เอกสารโฆษณาและคูมือตาง  ๆ  (Literature  and  Manuals) 
 

  7)  การกํ าหนดลั กษณะ เฉพาะของการสั่ งซื้ อตามปกติ  ( Order-Routine 
Specification) ภายหลังจากเลือกผูขายไดแลว  ในขั้นนี้ ผู ซ้ือจะเขียนใบสั่งซื้อ  โดยกําหนด
ลักษณะเฉพาะทางเทคนิค ปริมาณที่ตองการ กําหนดเวลาสงมอบ นโยบายการคืนสินคา การ
รับประกัน และอื่น ๆ ตามแตจะตกลงกัน 
 8)  การทบทวนการปฏิบัติการ (Performance Review) ในขั้นนี้ผูซ้ือจะนําผลการ
ปฏิบัติการของผูขายมาพิจารณา อาจติดตอสอบถามความพอใจจากผูใช หากไดผลเปนที่พอใจก็จะ
ทําการสั่งซื้อตอไป หากไมเปนที่พอใจ ก็อาจปรับปรุงเงื่อนไขใหม หรืออาจเลิกซื้อจากผูขายรายนั้น
ก็ได งานในหนาที่ของผูขาย คือ จะตองตรวจสอบ ควบคุมลักษณะและเงื่อนไขตาง ๆ ใหคงสภาพ
เดิม เพื่อใหผูซ้ือเกิดความมั่นใจและเชื่อถือ และไดรับความพอใจตามที่คาดหวังไว 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อทั้ง  8 ขั้นตอน ในสถานการณที่เปนการซื้อคร้ังแรก จะ
ดําเนินไปตามขั้นตอนดังกลาวทุกขั้นตอน แตในกรณีที่เปนการซื้อซํ้า หรือเปลี่ยนแปลงแกไขการ
ซ้ือ อาจจะไมผานกระบวนการซื้อทุกขั้นตอน 
 
2.2  เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ในการศึกษาครั้งนี้ผูศึกษาไดคนควาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของดังตอไปนี้ 
จารุวรรณ เจริญสุข (2544) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผูซ้ือในการเลือกซื้อวัสดุ

กอสรางประเภทไม กรณีศึกษา บริษัท เชียงใหมสุขสวัสดิ์ คาไม จํากัด พบวา ผูซ้ือที่เปนผูบริโภค มี
วัตถุประสงคของการใชไมเพื่อสราง และตกแตงที่อยูใหมของตนเอง และนิยมซื้อไมตกแตง
แหลงขอมูลเกี่ยวกับชนิด และประเภทของไมมาจากผูรับเหมา ปจจัยที่สําคัญที่สุดในการตัดสินใจ
เลือกซื้อวัสดุกอสรางประเภทไม คือ คุณภาพ หลังจากการใชบริการผูซ้ือพอใจในสวนประสมทาง
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การตลาดทั้ง 4 ดาน และใหความสําคัญแกปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดทุกปจจัย ในระดับ
มาก ยกเวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  

ปรีดา  โพธิสุวรรณ (2545) ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกรานคาสง
วัสดุกอสรางของรานคาปลีกในจังหวัดนครสวรรค ขอมูลที่ใชในการศึกษารวบรวมแบบสอบถาม
ไดจากรานคาปลีกวัสดุกอสรางในจังหวัดนครสวรรค จํานวน 56 รานคา จากผลการศึกษาพบวา 
เจาของรานคาปลีกวัสดุกอสรางสวนใหญ มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา ซ่ึงมีประสบการณในการ
ขายสินคาวัสดุกอสรางประมาณ 11-15 ป ภายในรานคามีพนักงานขายรานละ 1 คน ทั้งนี้สวนใหญ
พบวาไมมีพนักงานบัญชีแตมีคนขับรถสงของรานละ 2 คน และกรรมกรประจํารานอีก 2 คน ราน
สวนมากมีพื้นที่กองเก็บสินคาระหวาง 201-400 ตารางเมตร เปดขายสินคาระหวาง วันจันทร-วัน
เสาร ตั้งแตเวลา 8.00 น.–17.30 น. มีความถี่ในการติดตอซ้ือสินคาจากรานคาสง 2-3 วันตอคร้ัง และ
มีรานคาสงที่ส่ังซื้อประจํา 3-4 ราน ซ่ึงมีการเปรียบเทียบราคากอนซื้อทุกครั้ง โดยเปนการซื้อ
ปูนซีเมนต กระเบื้องซีเมนตใยหิน กระเบื้องหลังคาคอนกรีต สําหรับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือก
รานคาสงวัสดุกอสรางของรานคาปลีก พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อปูนซีเมนต และ
กระเบื้องซีเมนตใยหินอันดับแรก ไดแก ปจจัยดานราคา อันดับสองคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ สวน
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคากระเบื้องหลังคาคอนกรีตอันดับแรกคือ ปจจัยดานราคา 
สวนอันดับตอมาคือ ปจจัยดานสถานที่และการจําหนาย และปจจัยดานผลิตภัณฑ เปนอันดับ 2-3 
ตามลําดับ 

วสันต  ลิขิตเสถียร (2546)  ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูคาสงในการซื้อ
ปูนซีเมนตถุงในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูคาสงในการซื้อ
ปูนซีเมนตถุงมากที่สุดคือ ปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคา รองลงมาคือปจจัยสวนประสม
การตลาดดานผลิตภัณฑ ปจจัยส่ิงแวดลอม ปจจัยสวนประสมการตลาดดานสถานที่ ปจจัยสวน
ประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยเฉพาะบุคคล และปจจัยภายในองคกรตามลําดับ 
สวนปญหาของผูคาสงปูนซีเมนตถุงดานผลิตภัณฑคือบรรจุภัณฑไมแข็งแรง ทนทาน ดานราคาคือ
ราคาสินคาไมมีความยืดหยุน ดานสถานที่คือการดูแลรักษาสภาพแวดลอมไมเหมาะสม และดาน
การสงเสริมการตลาดคือไมมีการรับสินคาคืน 
 


