
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอโรงงานอุตสาหกรรมในจังหวัด 
สมุทรสาครในการซ้ือเหล็กรูปพรรณเพ่ือการซอมบํารุง ไดใชแนวคิดและทฤษฎี งานวิจัยและ
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎี 

ปจจัยสวนประสมการตลาด (อดิลลา พงศยี่หลา และคณะ, 2546 อางอิงจาก Philip  
Kotler, 2003) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสรางความพึง
พอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย  

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ 
ของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑเปนสวน
สําคัญท่ีสุดของสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการ 
หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Values) ในสายตาของลูกคา จึงจะมี
ผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงความแตกตางของ
ผลิตภัณฑ การแขงขัน องคประกอบของผลิตภัณฑประกอบกับประโยชนพื้นฐาน การมีสินคาให
เลือก ขนาด รูปรางลักษณะ คุณภาพสินคา การออกแบบ ตราสินคา การบรรจุหีบหอ บริการ การ
รับประกัน และการรับคืน เปนตน 

2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลตองจายสําหรับส่ิงท่ีไดมา   ซ่ึงแสดงถึงมูลคา 
ในรูปเงินตรา หรืออาจหมายถึงจํานวนเงิน หรือส่ิงอ่ืนท่ีจําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑ 
หรือบริการ ราคาเปนตนทุนของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคา
ของผลิตภัณฑนั้นๆ ถามูลคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นธุรกิจตองทําการตัดสินใจ
เร่ืองราคาสินคาในรายการสวนลด สวนยอมให ระยะเวลาการชําระเงิน ระยะเวลาการใหสินเช่ือ 
ตลอดจนการปรับปรุงราคา เพื่อใหเกดิมูลคาในตัวสินคาท่ีสงมอบใหลูกคามากกวาราคาสินคานั้น 

การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑตนทุนสินคา
และคาใชจายท่ีเกี่ยวของ รวมไปถึง ภาวการณแขงขันดวย 
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3. การจัดจําหนาย  (Place หรือ Distribution)  หมายถึง   โครงสรางของชองทางซ่ึง 
ประกอบดวย สถาบันการตลาด กิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากสถานท่ีผลิต
ไปยังตลาด ทําใหผลิตภัณฑหรือบริการสามารถหาไดงายสําหรับการบริโภค สถาบันท่ีนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา 
ประกอบดวย การขนสง การคลัง และการเก็บรักษาสินคา การตัดสินใจเกี่ยวกับเร่ืองชองทางการ
จัดจําหนายตองสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด และคํานึงถึง
ทําเลที่ตั้งของคูแขงขันดวย 

4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion)   หมายถึง   การติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูล 
ระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงาน
ขายทําการขายหรือการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ อาจ
เลือกใชหนึ่งอยาง หรือใชประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ 
คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ คือ การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) และการสงเสริมการขาย (Sales 
promotion) 

4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมในการเสนอขาวสาร 
เกี่ยวกับองคกรผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ เปน
รูปแบบหน่ึงในการติดตอส่ือสารเพื่อสรางการรับรูในบริการ เปนวิธีการท่ีทําใหลูกคารูจักสินคา
และบริการ รวมถึงเห็นความแตกตางระหวางบริการของกิจการกับของคูแขงขัน การโฆษณาเปน
การติดตอส่ือสารกับลูกคาโดยไมใชบุคคล โฆษณาจะตองคํานึงถึงวัตถุประสงคในการโฆษณาการ
กําหนดงบประมาณ และการเลือกใชส่ือในการโฆษณา โดยส่ือท่ีใชอาจจะเปนหนังสือพิมพ 
โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร โฆษณาตามยานพาหนะ หรือปายโฆษณา เพื่อใหไดผลตอบรับท่ีคุมคา
และแสดงใหเห็นถึงความเหนือกวาคูแขง 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) หมายถึง กิจกรรมใน 
การเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด และการจูงใจโดยใชบุคคล มี
รูปแบบการติดตอส่ือสารจากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง ผูสงขาวสารจะสามารถรับรู
และประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชใน 
ระยะเวลาส้ันๆ เพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดการตอบสนองอยางรวดเร็ว หรือเกิดการซ้ือสินคา และ
บริการมากข้ึน โดยเคร่ืองมือที่ใชจะรวมถึงการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค รูปแบบการสงเสริม
การขาย 
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ทฤษฎีปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ(ยุทธนา ธรรมเจริญ  
และคณะ, 2546 อางอิงจาก Philip Kotler, 2003)  มีอยู 4 ประการดวยกันคือ  
     1. ปจจัยดานสภาพแวดลอม (Environmental Factors) หมายถึง สภาพเศรษฐกิจ 
สภาพการแขงขันในตลาด ความตองการของผูบริโภค ปริมาณการผลิต ปริมาณการลงทุน ปริมาณ
การบริโภค และอัตราดอกเบ้ีย ขอบังคับท่ีเกี่ยวของกับสินคาและบริการ รวมถึงมาตรฐาน
อุตสาหกรรมของสินคาแตละชนิด 

     2. ปจจัยดานองคกร (Organizational Factors) หมายถึง การมีบทบาทหนาท่ี
รับผิดชอบรวมกันของแตละหนวยงาน การกําหนดอํานาจในการจัดซ้ือซ่ึงทุกองคกรมีลักษณะการ
ซ้ือท่ีแตกตางกันไมวาจะเปนดานวัตถุประสงค นโยบาย ข้ันตอน โครงสรางในองคกร และระบบ
ภายในองคกร 

    3. ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล (Interpersonal Factors) หมายถึง ในฝาย
จัดซ้ือ จะประกอบดวยบุคคลท่ีมีความสนใจแตกตางกัน มีอํานาจหนาท่ี สถานะ ความเห็นอกเห็นใจ 
การชักชวนโนมนาวเช่ือไดแตกตางกัน ลูกคาแตละรายมีแรงจูงใจ การรับรูท่ีแตกตางกันจะมี
ลักษณะการซ้ือแตกตางกัน 
    4. ปจจัยสวนบุคคล (Individual Factors) หมายถึง ลักษณะสวนบุคคล และการ
ตัดสินใจของแตละบุคคลมีอิทธิพลตอการยอมรับ และความชอบในผลิตภัณฑ รวมท้ังมีอิทธิพลตอ
การเสนอผลิตภัณฑของผูขาย ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือไดแก อายุ รายได การศึกษา 
อาชีพ บุคลิกลักษณะ ทัศนคติท่ีมีตอความเส่ียง และวัฒนธรรม ประสบการณในการทํางาน 
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

 จตุรงค วรวิทยสุรวัฒนา (2550) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเม็ด
พลาสติกพอลิเอทิลีนชนิดความหนาแนนสูงของโรงงานอุตสาหกรรมพลาสติกในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล เก็บรวบรวมขอมูลจาก โรงงานอุตสาหกรรมพลาสติกสําเร็จรูปท่ีใชเมล็ดพลาสติก
พอลิเอทิลีนชนิดความหนาแนนสูงในเขตกรุงเทพ และปริมณฑลท่ีเปนกลุมลูกคาของบริษัท พีทีที 
โพลีเมอรมารเก็ตต้ิง จํากัด เคร่ืองมือท่ีใชคือแบบสอบถาม จํานวน 100 ราย โดยทําการสัมภาษณผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซ้ือ พบวา เจาของกิจการเปนบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือเม็ด
พลาสติกพอลิเอทีลีนมากท่ีสุด ผูตอบแบบสอบถามไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเม็ดพลาสติกจาก
พนักงานขายมากท่ีสุด ปจจัยสวนประสมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัย
ดานผลิตภัณฑในระดับมาก ไดแก การรับประกันและรับกรณีเกิดความเสียหายจากคุณภาพ ความ
สมํ่าเสมอของคุณภาพ ตราสินคา ความหลากหลายของผลิตภัณฑ และผลิตภัณฑมีมาตรฐานระบบ 
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ISO 9001  ปจจัยดานราคาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ไดแก ระดับราคา
ของสินคาเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ดานชองทางการจัดจําหนายผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมากตามลําดับไดแก ความรวดเร็วของผูจําหนายในการเสนอราคา ความ
รวดเร็วถูกตองในการขนสง ระยะเวลาที่ส่ังซ้ือ การสามารถส่ังซ้ือกับพนักงานไดโดยตรง และการมี
ตัวแทนจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาดผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก 
ความรูพนักงานขาย บุคลิกภาพของพนักงานขาย การมีเจาหนาท่ีบริการหลังการขาย การจัดสัมมนา 
การจัดพาลูกคาไปทองเท่ียว ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ ดานส่ิงแวดลอม
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากตามลําดับ ไดแก สภาวะเศรษฐกิจ ปริมาณความ
ตองการของลูกคา ราคาน้ํามัน ลักษณะของสินคา อัตราแลกเปล่ียน เทคโนโลยีดานการขนสง และ
อัตราภาษีนําเขาเม็ดพลาสติก ปจจัยภายในองคกร ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก 
ไดแก นโยบายการส่ังซ้ือของผูมีอํานาจ และยอดขายของลูกคา ปจจัยระหวางบุคคล ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ความสนิทสนมระหวางพนักงานส่ังซ้ือกับ
พนักงานขาย  ปจจัยเฉพาะบุคคล ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก  ไดแก 
ประสบการณของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ 

ไพศรี กลัดสําเนียง (2551)  ทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ฉลากติดบรรจุภัณฑแบบสต๊ิกเกอรของโรงงานอุตหกรรมในอุตสาหกรรมจังหวัดสมุทรสาคร โดย
ทําการสํารวจโรงงานอุตสาหกรรมในนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดสมุทรปราการ จํานวน 100 ราย
เคร่ืองมือท่ีใชคือแบบสอบถาม พบวาบุคคลท่ีมีอํานาจตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือผูจัดการฝายจัดซ้ือ 
แหลงขอมูลท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือมาจากพนักงานขาย  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด
คือ ดานราคาสินคา รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ  ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจซ้ือฉลากบรรจุภัณฑแบบสต๊ิกเกอรพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมี
คาเฉล่ียอยูในระดับมากเรียงตามลําดับดังนี้ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนายและปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด ปจจัยดานผลิตภัณฑปจจัยยอยท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุดอยูในระดับมากไดแก จํานวนตรงตามท่ีส่ังซ้ือ คุณภาพของบรรจุภัณฑ เชน ความ
สวนงาน ความคงทน ปจจัยดานราคา ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดอยูในระดับมากไดแก ราคาเปนไป
ตามมาตรฐานของสินคา จางราคาทุกคร้ังหากมีการปรับราคาสินคา ระยะเวลาการใหสินเช่ือ ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดอยูในระดับมากไดแก ความรวดเร็วในการ
สงมอบสินคา   สามารถติดตอไดสะดวก  ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดอยูในระดับมากไดแก พนักงานมีความรูความสามารถในการใหคําแนะนําแกลูกคา พนักงาน
มีมนุษยสัมพันธดี การบริการหลังการขาย ไดแก การใหคําปรึกษา  การติดตามผลงาน 
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นันทวัฒน พันธศรีวนิช (2552) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
เคร่ืองสูบน้ําเสียของโรงงานอุตสาหกรรมในอําเภอกระทุมแบน จังหวัดสมุทรสาคร เก็บรวบรวม
ขอมูลจากผูท่ีมีสวนเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสูบน้ําในโรงงานอุตสาหกรรมซ่ึงตั้งอยูใน
อําเภอกระทุมแบน จังหวัดสมุทรสาคร เคร่ืองมือท่ีใชคือแบบสอบถาม จํานวน 100 ราย พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากไดรับขอมูลเกี่ยวกับสินคาจากพนักงานขาย บุคคลท่ีมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือผูจัดการโรงงาน ปจจัยสวนประสมการตลาด ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองการมีการรับประกัน การสามารถแกไขปญหาไดทันที  และ
ความคงทนของสินคา ในระดับมากท่ีสุด ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
เร่ืองราคาไมสูงกวาคูแขงขันและราคาไมเปล่ียนแปลงบอยในระดับมาก ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองการมีสินคาพรอมจําหนายตลอดเวลาในระดับมากท่ีสุด 
และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองความกระตือรือรน
เอาใจใสของพนักงานขาย ทักษะความรูของพนักงานขาย และบุคลิกและมารยาทของพนักงานขาย
ในระดับมาก ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ ปจจัยดานสภาพแวดลอม 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองราคาน้ํามันในระดับมากท่ีสุดปจจัยภายในองคกรของผู
ซ้ือ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองยอดขายของบริษัทในแตละปในระดับมาก ปจจัย
ระหวางบุคคล ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับปานกลาง สวนปจจัยเฉพาะบุคคลผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองประสบการณของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือในระดับมาก  


