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บทที่  2 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

การศึกษาวิจัย เร่ือง การบริหารจัดการระบบโลจิสติกสที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสน
กวยเตี๋ยวของผูคาคนกลางในเขตภาคกลาง ไดศึกษาแนวคิดทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ  โดย
ศึกษาในหัวขอตางๆ ที่เกี่ยวของดังนี้ 
 1.  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับเสนกวยเตี๋ยว 
 1.1  ประวัติความเปนมาของเสนกวยเตี๋ยวในเมืองไทย   
 1.2  ชนิดของเสนกวยเตี๋ยว 
 1.3  ระบบโลจิสติกสเสนกวยเตี๋ยว 
 2.  แนวคิดที่เกี่ยวของ 
  2.1  แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการโลจิสติกส 
 2.2  แนวคิดทางการตลาด 
 2.3  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 2.4  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 3.  ทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
 3.1 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 3.2 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ 
 4.   ผลงานวิจยัที่เกีย่วของ 
  4.1  งานวิจยัในประเทศ 
  4.2  งานวิจยัตางประเทศ 
 
1.  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับเสนกวยเตี๋ยว 

1.1  ประวัติความเปนมาของกวยเตี๋ยวในเมืองไทย 
  วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี. (2550 : ออนไลน)  กวยเตี๋ยวมีมาตั้งแตสมัยสมเด็จพระนารายณ  
เมืองไทยไดทําการคาขายกับชาวตางชาติมากมายหลายชาติ รวมทั้งชาวจีน แลนเรือสําเภามาคาขายกับ
คนไทยนอกจากจะมีสินคามาคาขายแลว ก็ยังมีการนําเอาเสนกวยเตี๋ยวติดเรือมาดวย โดยนํามาปรุงเปน
อาหารกินกันในเรืออยางธรรมดา โดยตมในน้ําซุป ใสหมู ใสผักบางอยางแตคนไทยเห็นเขาก็เห็นเปน
ของแปลกตาในยุคนั้นอยางที่สุด แตเมื่อเห็นบอยเขาก็มีการเอาเสนกวยเตี๋ยวมาประกอบเปน       
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อาหารอื่น บริโภคกัน ก็เร่ิมสรางความคุนเคยไดเพิ่มอีก นอกจากนี้คนจีน ก็เร่ิมมีการทําเสนกวยเตี๋ยว
เองในเมืองไทย โดยการนําเอาแปงขาวเจา มาทําเสนกวยเตี๋ยว มากขึ้น คนไทยจึงรูจักเสนกวยเตี๋ยว
กันเปนอยางดีในเวลาตอมา หลังจากสิ้นยุค กรุงศรีอยุธยา มาถึงสมัยกรุงธนบุรี ก็ยิ่งมีคนจีนเดินทาง
มาคาขาย และมาสรางเนื้อ สรางตัวในเมืองไทยมากขึ้น ก็เลยมีการทําเสนกวยเตี๋ยวกันมากขึ้น หาซื้อ
ไดงายและแถมดวยการทํากวยเตี๋ยวขายแบบ หาบเร  รวมถึงการเรขายทางเรือดวย ประเภทก็มีทั้ง 
น้ํา แหง แตเปนหมูทั้งหมด ยังไมมีกวยเตี๋ยวเนื้อเกิดขึ้น 

กวยเตี๋ยวในปจจุบันชวงที่รุงโรจนที่สุดก็จะเปนในสมัยของรัฐบาลจอมพล ป.พิบูล
สงคราม ในปพ.ศ. 2485 เกิดน้ําทวมใหญในกรุงเทพฯ การถวายบังคมพระบรมรูปทรงมาในเดือน
ตุลาคมก็ยังตองใชเรือพายไป สวนในทําเนียบรัฐบาลการประชุมคณะรัฐมนตรีจึงตองจางกวยเตี๋ยว
เรือเขาไปเลี้ยงคณะรัฐมนตรีที่มาเขารวมประชุม ผูนําประเทศชมอรอยจึงมีนโยบายสงเสริมใหคน
ไทยกินกวยเตี๋ยว และใหมีการขายกวยเตี๋ยวใหมาก เพื่อแกปญหาเศรษฐกิจตกต่ําและวัฒนธรรม
สรางชาติ หนวยงานราชการทุกกรมกองขาราชการสวนใหญตองหันมาขายกวยเตี๋ยวเพื่อสนอง           
นโยบาลของรัฐบาล ก็หนาจะเรียกไดวาเปน ยุคทองของกวยเตี๋ยว 

ในปจจุบันกวยเตี๋ยวมีการพัฒนาหลากหลายในแตละถ่ินแตละภาคเชนกวยเตี๋ยวเรือ
อยุธยาก็จะจํากัดความวา สูตรโบราณ กวยเตี๋ยวหมูใสกุงแหง (แตกอนไมมีผงชูรสกุงแหงก็คือเครื่อง
ชูรสทําใหน้ําหวาน นาจะมีสารที่ไปกระตุนตอมน้ําลาย) จนมาเปนกวยเตี๋ยวสุโขทัย แตจะกลาวกัน
วาคนเมืองสุโขทัยแตโบราณก็จะเรียกวา “กวยเตี๋ยวไทย”แตคนตางถิ่นโดยทั่วไปก็จะเรียกเต็มยศวา 
กวยเตี๋ยวสุโขทัย สวนที่ตางจากถิ่นอื่นก็คือการปรุงดวย น้ํามะนาว ถ่ัวลิสงปน และถ่ัวฝกยาวเปน
สูตรหลัก ซ่ึงก็คลายกับกวยเตี๋ยวของเมืองกําแพงเพชรที่เรียกวา “กวยเตี๋ยวชากังราว” เพียงตางกันที่
สุโขทัยใสหมูแดงเพิ่มเขาไป และกวยเตี๋ยวชากังราวปรุงรสดวยหัวไชโปกับกุงแหง และในลักษณะ
ที่คลายกันก็จะมีที่ภาคใต พบที่ จังหวัดนครศรีธรรมราช ก็จะใชหมูสามชั้นตมหั่นใสแทนหมูแดง 
แตจะเปลี่ยนจากถั่วฝกยาวมาเปนผักบุงแทนคลายกวยเตี๋ยวอยุธยาที่ใสผักบุง และกวยเตี๋ยวเรือรังสิต
เมืองปทุมธานีก็จะเหมือนของอยุธยาเชนกัน 

กวยเตี๋ยวผัดไทยมีมาแตโบราณในชื่อ “กวยเตี๋ยวผัด” มาถึงในสมัยนายกรัฐมนตรีจอมพล 
ป.พิบูลสงคราม มีนโยบายนําประเทศเขาสูอารยธรรมสมัยใหม วันที่22เดือนมิถุนายนพ.ศ.2482จึง
เปลี่ยนชื่อประเทศสยาม มาเปนประเทศไทย และทานชอบกินกวยเตี๋ยวผัดอยูแลว จึงเสนอใหใชคํา
ใหมวา“กวยเตี๋ยวผัดไทย”ตามชื่อใหมของประเทศ ความตางของกวยเตี๋ยวผัดไทย สูตรสุโขทัย ก็คือ
การนําเครื่องปรุงของกวยเตี๋ยวน้ํามาใชใสไขและน้ําสมสายชูมาปรุงรส สวนในภาคอื่นอาจใชน้ํา
มะขามเปยก ซอสพริก หรือซอสมะเขือเทศหรืออยางกวยเตี๋ยวเสนจันท แลวแตถ่ินฐานความชอบ
เย็นตาโฟหรือกวยเตี๋ยวซอสแดงหนาจะมาจากคําจีนวา “แยงเตาฟู” คําวา แยง หมายถึงลักษณะการ
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ปรุงอาหารคลายยํา คําวา เตาฟู หมายถึงเตาหู รวมความแลวก็คือ ยําเตาหู ฉะนั้นเย็นตาโฟก็นาจะ
หมายถึงกวยเตี๋ยวตมยํา โดยมีเตาหูและผักบุงใสซอสใหมีรส 4 รสคือ เปรี้ยว หวาน เค็ม เผ็ด  

การทําเสนกวยเตี๋ยว 
วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี. 2550  การทําเสนกวยเตี๋ยว คนจีนทํากันในครัวเรือน วิธีการก็จะ

นําเอาเมล็ดขาวสาร มาแชน้ําไวตั้งแตหัวค่ํา แชไวจนเชาจึงนําไปโมใหละเอียดเปนแปง ตอมาก็จะ
ทําเปนแผน โดยการเอาหมอใบโต ใสน้ําตมใหเดือด เอาผามัดไวที่ปากหมอ เวนชองใหความรอนที่
เปนไอผานไดสะดวก จากนั้นก็จะนําแปงที่โมไวที่เหลวพอเหมาะสม ตักแปงดังกลาวพอประมาณ 
เทละเลงลงบนผาที่มัดไวปากหมอ ใหกระจายมีความบางกําลังดี แลวเอาฝาหมอปดไว รอเพียงครู
เดียวแปงก็สุก เอาไมพายแซะแผนแปงที่สุก เอาไปพาดไวบนราวไมไผ ผ่ึงใหแหง  พอแหงหมาดๆ 
ก็นําลงมาทาน้ํามันถ่ัวเคลือบไวแลวซอนแผนอื่นทับไปอีก จะไดไมติดกัน ตอมาก็เอามีดมาหั่นเปน
เสนๆ จะเอาเสนเล็ก หรือใหญก็ตามแตจะหั่น ก็จะไดเปนเสนกวยเตี๋ยว แตปจจุบันทําดวยเครื่องจักร  

1.2  ชนิดของเสนกวยเตี๋ยว 
1.2.1  เสนหมี่ หรือ หมี่ขาว คือเสนกวยเตี๋ยวที่ทําจากขาว มีลักษณะเปนเสนกลม

สม่ําเสมอสีขาว เสนเล็กและยาว คลายวุนเสนแตไมมีความใส เสนหมี่ใชเปนสวนประกอบในอาหาร
หลายชนิดในประเทศจีนและเอเชียตะวันออกเฉียงใต ในประเทศไทยมักนําไปทําเปน กวยเตี๋ยว 
ราดหนา ผัดซีอ๊ิว ผัดหมี่ เปนตน คําวา หมี่ มาจากภาษาจีน 米 (พินอิน: m หมี่) แปลวา "ขาว" ใน
ภาษาจีนนั้นจะเรียกเสนหมี่วา 米粉 (พินอิน: mífn หมี เฝน) ซ่ึงแปลตรงตัวไดวา "เสนขาว" 

1.2.2  เสนเล็ก ลักษณะกวางกวาเสนหมี่ และตัดเปนทอนๆ เพื่อความงายในการ
รับประทาน เมื่อลวกเสร็จแลวจะเหนียวกวาเสนกวยเตี๋ยวอ่ืนๆ มักจะใชนําไปทําผัดไทย กวยเตี๋ยว
เรือ กวยเตี๋ยวน้ําตก 

1.2.3  เสนใหญ มีขนาดความกวางกวาเสนเล็ก ประมาณ 3-4 เทาตัว เมื่อลวกเสร็จ
แลวจะนิ่ม รับประทานงาย มักนําไปทํากวยเตี๋ยวคั่วไก ผัดซีอ๊ิว เย็นตาโฟ และราดหนา  

1.2.4  บะหมี่ ลักษณะเฉพาะตัวคือจะมีสวนผสมของไขจึงมีสีเหลือง กอนนํามาลวก
จะตองยีใหกอนบะหมี่คลายออก เพื่อไมใหเสนติดกันเปนกอน ถาเปนสีเขียว จะเรียกวา "บะหมี่
หยก" ซ่ึงมีลักษณะเหมือนบะหมี่ธรรมดาทุกประการแตจะใสสีผสมอาหารใหเปนสีเขียว มักจะ
นําไปใชเปนเสนของ บะหมี่หมูแดง เย็นตาโฟ และบะหมี่เปด  

1.2.5  กวยจั๊บ เสนมีลักษณะเปนแผนสี่เหล่ียมหรือสามเหลี่ยม เมื่อนําไปตมในน้ํา
รอนก็จะมวนตัวเปนหลอด  
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1.2.6  บะหมี่กึง่สําเร็จรูป  
1.2.7  เกี๊ยมอี ๋ลักษณะคลายลอดชอง มีสีขาว มักทําเปนกวยเตีย๋วเกีย้มอี ๋ 
1.2.8  วุนเสน เปนเสนกวยเตีย๋วที่ทําจากแปงถ่ัวเขยีว ลักษณะเดนคอืมีความใสคลายวุน 

อาหารจําพวกกวยเตี๋ยวของชาติตางๆ 
อาหารจําพวกเสนกวยเตี๋ยวนอกจากในอาหารไทยแลว ยังพบในอาหารของชาติอ่ืนอีก 

ดังนี้  
1.  จีน สวนใหญเปนกวยเตี๋ยวน้ํา กวยเตี๋ยวแหง พบเฉพาะในอาหารเสฉวนเทานั้น 
2.  ญ่ีปุน อาหารที่ทําดวยเสนกวยเตี๋ยวของญี่ปุนมีหลายแบบ ไดแก  

2.1  โซบะ ลักษณะของเสนใหญกวาเสนบะหมี่ธรรมดา ทําจากบัควีตผสมแปงสาลี 
2.2  ราเม็ง ทําจากแปงสาลีผสมไข นิยมทําเปนกวยเตี๋ยวน้ํา มีหลายแบบตามเครื่องที่

ราดบนหนา 
2.3  อุดง ทําจากแปงสาลีผสมเกลือและน้ํา ไมใสไข 

3.  เกาหลี มีเสนที่เปนเอกลักษณของตนเอง เชน เสนแนงเมียน ทําจากบัควีตผสมแปงมัน
ฝร่ัง ดาวเมียน ทําจากแปงมันเทศ เปนตน 

4.  เวียดนาม เรียกเสนกวยเตี๋ยวที่ทําจากแปงขาวเจาวา เฝอ สวนเสนที่ทําจากแปงขาวเจา
หมักเคลือบดวยแปงมันสําปะหลังเรียก จาว คนไทยเรียกจาววากวยจั๊บญวน 

5.  ลาว พบทางชายแดนที่ติดกับจีน ซ่ึงชาวไทลื้อและชนกลุมนอยอ่ืนๆ มีขาวซอยแบบ
เดียวกับชาวไทใหญและชาวไทลื้อในจีน 

6.  พมา มีอาหารเสนที่คลายขาวซอยของทางภาคเหนือของไทย เรียกเขาโซย ไดรับ
อิทธิพลจากชาวไทใหญ 

7.  ชาวมลายูในสิงคโปร อินโดนีเซีย มาเลเซีย มีอาหารเสนเรียกหลักซา ซ่ึงไดรับอิทธิพล
มาจาก Lakhsha ในภาษาเปอรเซีย หลักซาในแตละถ่ินจะตางกันไป เชน หลักซาในรัฐกลันตันคลาย
ขนมจีนน้ํายาของไทย สวนหลักซาปนังใชเสนหมี่ขาว หลักซาเลอมักใชเสนที่คลายจาวของ
เวียดนาม เปนตน 

8.  ฟลิปปนส เรียกอาหารเสนวาปนสิด ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากคนจีนที่เขามาคาขายใน
ฟลิปปนส คําวาปนสิด มาจาก Pan it sit ในภาษาจีนฮกเกี้ยน 

9.  อิตาลี อาหารเสนที่มีช่ือเสียงคือพาสตา อาจจะมาจากขนมปงสมัยกรีก-โรมันหรือจาก 
Lakhsha ของชาวอาหรับ พาสตาของอิตาลีมีหลายแบบ แบบหนึ่งที่เปนที่รูจักทั่วไปคือมะกะโรนี 
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 กวยเตี๋ยวเปนที่นิยมอยางแพรหลายเนื่องจากเปนอาหารที่บริโภคงาย และสะดวก ใน
ประเทศไทยผลิตภัณฑกวยเตี๋ยวเปนผลิตภัณฑอาหารเสนจากแปงขาวเจาที่คนทั่วไปรูจักกันดี และ
นิยมบริโภค เนื่องจากมีราคาถูก และสามารถหาซื้อไดงาย (อรอนงค  นัยวิกุล และคณะ.  2540 : 74) 
              คุณภาพของเสน กวยเตี๋ยวนับวาเปนสิ่งที่สําคัญ การผลิตเสนกวยเตี๋ยวใหมีคุณภาพดี คือ 
เสนมีความขาว ผิวเรียบเนียน มีความเหนียว และความคงตัวดี เมื่อนํา มาปรุงอาหาร มีกล่ินรสตาม
ธรรมชาติของขาว ไมมีกล่ินผิดปกติ และเมื่อเคี้ยวใหความรูสึกไมแข็งกระดาง นุม และเหนียวพอดี 
คุณภาพของเสนขึ้นอยูกับวัตถุดิบ และเทคโนโลยีในการผลิตที่เหมาะสมในแตละขั้นตอนการผลิต ซ่ึง
ชวยปรับปรุงคุณสมบัติของเสนกวยเตี๋ยวใหมีคุณสมบัติตามที่ตองการ (วิภา  สุโรจนะเมธากุล. 2541 : 33) 
ชนิดของอาหารเสน สามารถแบงไดดังนี้ 
 1.  แบงตามชนิดของแปงหรือวัตถุดิบ และเรียกชื่อแตกตางกันดังนี้ (พจน สัจจะ. 2540 : 24) 
  1.1  อาหารเสนจากแปงสาลี ไดแก บะหมี่ หมี่ซ่ัวของจีน เสนราเมง และอุดงของ
ญ่ีปุน รวมถึงเสนโซบะที่มีสีน้ําตาลที่ทําจากเมล็ดบัควีต (Buckwheat) นอกจากนี้ยังรวมถึงเสน
พาสตา (Pasta) ซ่ึงมีรูปแบบตาง ๆ กัน 
  1.2  อาหารเสนจากแปงขาวเจา ซ่ึงเรียกทั่วไปวา “กวยเตี๋ยว” ไดแก กวยเตี๋ยวเสน
ใหญ เสนเล็ก และเสนหมี่ เปนตน 
  1.3 อาหารเสนจากแปงชนิดอื่น ๆ ไดแก วุนเสน กวยเตี๋ยวเซี่ยงไฮจากแปงถ่ัวเขียว 
และเสนชิราตาจากมันเทศ (Yam) เปนตน 
 2.  แบงตามลักษณะของเสน ผลิตภัณฑในกลุมของอาหารเสนประเภทกวยเตี๋ยวสามารถ
แบงตามลักษณะของเสนได 4 ชนิด ดังนี้ (วิภา  สุโรจนะเมธากุล.  2541 : 35) 
  2.1  กวยเตี๋ยวสด เปนกวยเตี๋ยวที่ไดจากการนํา แผนกวยเตี๋ยวมาตัดเปนเสนโดยไม
ผานการทําแหง อาจเปนเสนเล็กขนาด 0.4–0.5 เซนติเมตร หรือเสนใหญขนาด 1.5–2.5 เซนติเมตรก็ได 
โดยมีความชื้นประมาณรอยละ 62–64 เปนกวยเตี๋ยวที่เก็บไดไมนาน ตองรับประทานภายใน 1–2 วัน 
  2.2  กวยเตี๋ยวเสนเล็กกึ่งแหง เปนกวยเตี๋ยวที่ผานการผึ่งลมมาบางแลว เพื่อลด
ความชื้นลง กวยเตี๋ยวชนิดนี้มีความชื้นประมาณรอยละ 37 ปกติเก็บได 1–2 วันเทานั้น 
  2.3  กวยเตี๋ยวเสนเล็กแหง เปนกวยเตี๋ยวที่มีการตัดเปนเสน และทําใหแหงจนมี
ความชื้นไมเกินรอยละ 13 ทําใหสามารถเก็บรักษาไดนานในสภาวะที่เหมาะสม 
  2.4  แผนกวยจั๊บ เปนกวยเตี๋ยวที่นึ่งใหสุกเพียงครึ่งเดียวของความหนา แลวตัดใหมี
ขนาด 3.0–3.5 เซนติเมตร มักเปนรูปสามเหลี่ยม โดยมีความชื้นประมาณรอยละ 12 เมื่อนํามาตมสุก
จะมวนเปนหลอด 
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 1.3  ระบบโลจิสติกสเสนกวยเตี๋ยว 
การบริโภคกวยเตี๋ยวของคนไทยในปจจุบันมีปริมาณสูงรองจากการบริโภคขาว จนอาจ

กลาวไดวากวยเตี๋ยวเปนอาหารหลักของคนไทยประเภทหนึ่งที่ใชปรุงอาหารไดหลายชนิดและมี
ความตองการบริโภคอยางสม่ําเสมอ แมภาวะเศรษฐกิจจะชะลอตัว แตปริมาณความตองการบริโภค
กวยเตี๋ยวมิไดลดปริมาณลง กวยเตี๋ยวจึงถือเปนอาหารที่ชวยสรางอาชีพใหกับคนไทยในหลายๆ 
กลุม ปจจุบันอุตสาหกรรมกวยเตี๋ยวในประเทศไทยมี ผูประกอบการกวา 400 ราย ทั้งในระดับ 
โรงงานอุตสาหกรรมขนาดใหญ และอุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) กระจายอยูทั่ว
ทุกภูมิภาคของประเทศ มีมูลคาการบริโภคภายในประเทศเฉลี่ยตอป 10,000 ลานบาท และมีมูลคา
การสงออก 1,400 ลานบาท กําลังการผลิตเสนกวยเตี๋ยวทั่วประเทศประมาณ 70,000 กิโลกรัมตอวัน 
ธุรกิจเสนกวยเตี๋ยวจึงเปนธุรกิจที่นาสนใจ ตั้งแตกระบวนการผลิตในโรงงานการขนสง การจําหนาย 
รานคา จนไปถึงผูบริโภค (โลจิสติกสไดเจส.  2551 : ออนไลน)   

กาญจนา เศรษฐนันท (2551 : 45) ไดศึกษากระบวนการจัดการโซอุปทานและการ
กระจายของกวยเตี๋ยว เสนสดขึ้น โดยไดทุนสนับสนุนการวิจัย จากชุดโครงการการพัฒนา
อุตสาหกรรม ขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) ฝายอุตสาหกรรม สํานักงานกองทุนสนับสนุนการ
วิจัย (สกว.) สํารวจและ ศึกษาวิจัยมาเปนระยะเวลาเกือบ 3 ป (ตั้งแตป พ.ศ. 2549-2551) โดยการ
สํารวจและรวบรวมขอมูล การจัดการโลจิสติกสและการตลาดในพื้นที่รวมทั้งหมด 10 จังหวัด 
ไดแก กรุงเทพฯ ขอนแกน นครราชสีมา มหาสารคาม มุกดาหาร รอยเอ็ด หนองคาย 
พระนครศรีอยุธยา อุดรธานี และอุบลราชธานี 30 แหง ผูที่มีสวนเกี่ยวของทั้งหมด 103 ราย จําแนก
แบงเปนโรงงาน ผูผลิตจํานวน 5 แหง ศูนยกระจายเสนกวยเตี๋ยว 2 แหง ยี่ปวจํานวน 12 ราย ซาปว
จํานวน 75 ราย และคนกลางจํานวน 9 ราย รูปแบบการกระจายสินคามีรูปแบบตางๆ ทั้งหมด 11 
รูปแบบ ภาพรวมของโซอุปทานในแตละรูปแบบสามารถจําแนกออกไดเปนสวนๆ ทั้งหมด 7 ลําดับ 
ไดแก 1)โรงงานผูผลิต 2) ศูนยกระจายสินคาของโรงงาน 3) ศูนยกระจายสินคาแบบสัมปทาน 4) 
รานคาสง/ปลีก (ยี่ปว) 5) คนกลาง (Broker) 6) รานคาปลีก (ซาปว) 7) ครัวเรือน (ผูบริโภค/รานขาย 
กวยเตี๋ยว) ผูประกอบแตละรายจะใชกลยุทธการจัดจําหนายและการขนสงแตกตางกันไปขึ้นอยูกับ
พื้นที่ของการกระจายสินคาวามีระยะทางหางจากแหลงผลิตมากนอยเพียงใด  

พบปญหาที่เกิดขึ้นในโรงงาน ตั้งแตวัตถุดิบ กระบวนการผลิต การจัดการ ตัวผลิตภัณฑ 
การขนสง ตัวแทนจําหนาย จนไปถึงรานคาที่ผลิตเมนูกวยเตี๋ยวตางๆ ใหผูบริโภครับประทานมี
ปญหาเกี่ยวกับ การบริหารจัดการโลจิสติกส  กวยเตี๋ยวมากมาย เนื่องจากกวยเตี๋ยวเปนผลิตภัณฑที่
ผานการทําใหแปงขาวเจาสุก และจัดอยูในกลุมอาหารมีคาความเปนกรด-ดาง (pH) สูง จึงเปน 
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อาหารที่เสียงาย เนื่องจากเชื้อจุลินทรียเปนสาเหตุหนึ่งที่ทําใหอายุการเก็บรักษากวยเตี๋ยวส้ัน 
โดยทั่วไปจะมีอายุการเก็บรักษาไดเพียง 2-3 วันเทานั้น ปจจุบันอุตสาหกรรมเสนกวยเตี๋ยวมีการ
แขงขันทางการตลาดสูง ผูขายตองการสินคาที่สามารถเก็บรักษาไดนาน จึงเปนสาเหตุสําคัญที่ทําให
ผูประกอบการตองพึ่งวัตถุกันเสีย ประกอบกับปจจุบัน ลักษณะการคา เร่ิมกระจายในลักษณะที่เปน
อุตสาหกรรม และกระจายในหลายพื้นที่ทั่วประเทศ หรือขามจังหวัดจากภูมิภาคอื่น ตองใช
ระยะทางและเวลาในการเดินทางนาน ทําใหมีการใชสารถนอมอาหารมากขึ้น ประกอบกับระบบ
การขาย การจําหนาย และการกระจายสินคาของเสนกวยเตี๋ยวสดยังมีรูปแบบที่ไมมีประสิทธิภาพ
เทาที่ควร มีผลทําใหเกิดความลาชาตั้งแตระบบการผลิตจนกระทั่งถึงระบบการกระจายสินคา สงผล
กระทบใหอายุของสินคาสั้นลง การแกปญหาระบบคุณภาพและการยืดอายุของเสนกวยเตี๋ยวสด 
จําเปนตองมีการพิจารณาตั้งแตตนน้ําถึงปลายน้ํา การวิเคราะหระบบโลจิสติกสและการกระจาย
กวยเตี๋ยวเสนสดนั้น คณะวิจัยไดวิเคราะหโดยพิจารณาลักษณะการไหลของสินคาเปนหลัก ตั้งแตการ
จัดซื้อ/จัดหาวัตถุดิบ การแปรรูปเปนกวยเตี๋ยวเสนสด การขนสง และการกระจายสินคาใหถึงมือ 
ผูบริโภคไดอยางรวดเร็ว จากการวิเคราะหสาเหตุของปญหาที่มีผลตอคุณภาพกวยเตี๋ยวเสนสดมีดังนี้  

วัตถุดิบ ปจจุบันผูประกอบการสวนใหญไดประสบปญหาทั้งปริมาณ ราคา และคุณภาพ
ของวัตถุดิบ เนื่องจากปริมาณผลผลิตขาวเปนสินคาเกษตรที่ขึ้นอยูกับฤดูกาล มีราคาที่เปนไปตาม
กฎของ อุปสงค (Demand) อุปทาน (Supply) และยังขึ้นอยูกับความเหมาะสมดานพื้นที่การ
เพาะปลูกดวย จากขอจํากัดดังกลาว ทําใหเกิดปญหาในการรวบรวมวัตถุดิบจากพื้นที่เพาะปลูกตางๆ 
เพื่อใหไดปริมาณมากและเพียงพอตอความตองการของอุตสาหกรรม (Economy of scale and 
economy of distance) นอกจากนี้ วัตถุดิบที่เหมาะในการผลิตกวยเตี๋ยวเสนสดนั้นควรเปนขาวเกา
และ เปนขาวนาปที่ถูกเก็บในระยะหนึ่งจนได เวลาที่เหมาะสม ขาวที่มีปริมาณอะไมโลสคอนขาง
สูงจะทําใหเสนกวยเตี๋ยวที่ผลิต ไดมีความเหนียวนุม ไมแหลกเละงาย จากขอจํากัดดังกลาว 
ผูประกอบการจําเปนตองบริหารจัดการสินคาคงคลังและมีการตรวจวิเคราะหคุณภาพขาว (เชน 
ปริมาณอะไมโลส ความชื้น และการปนเปอน เปนตน) อยางถูกวิธี  

อยางไรก็ตาม ในปจจุบันพบวาผูประกอบการสวนใหญมีการตรวจวิเคราะหคุณภาพขาว
โดยอาศัยประสบการณและทักษะเฉพาะตัว ซ่ึงยังไมมีมาตรฐานเทาที่ควร ใช จีเอ็มพี (GMP) เพิ่ม
คุณภาพการผลิต การผลิตกวยเตี๋ยวเสนสด เนื่องจากปจจุบันอุตสาหกรรมเสนกวยเตี๋ยวมีการ 
แขงขันทางการตลาดสูง ทําใหโรงงานผูผลิตเกิดการแยงชิงตลาดและการขยายตลาดในพื้นที่ใหม 
โดยการเพิ่มผลประโยชนและการรับประกันการเสียหายของสินคา เพื่อเพิ่มความพึงพอใจใหกับ
ตัวแทนจําหนาย โรงงานอุตสาหกรรมจําเปนตองมีระบบผลิตที่สอดคลองกับ หลักเกณฑและวิธีการ
ที่ดีในการผลิตอาหาร (Good Manufacturing Practice : GMP) เพราะโรงงานที่มีการจัดการตาม

 
 



15 
 

ระบบ จีเอ็มพี (GMP) จะทําใหสินคาที่ผลิตมีคุณภาพและ สงผลใหอายุของสินคายาวนานขึ้น แตยัง
พบวามีโรงงานผูผลิตจํานวนมากยังผลิตดวยวิธีการดั้งเดิม และไมมีการจัดการกระบวนการผลิต
อาหารตามหลักเกณฑ วิธีการที่ดีในการผลิต ทําใหเทคโนโลยีการผลิตบางสวน ยังลาหลัง ถึงแมจะ
มีการเปลี่ยนแปลงระบบการผลิตบางสวนก็ตาม ปญหาดังกลาวทําใหกวยเตี๋ยวเสนสดมีคุณภาพต่ํา 
การแกปญหาของผูประกอบการ คือ การเพิ่มปริมาณสารกันบูด เพื่อคงคุณภาพของกวยเตี๋ยวใหถึง
ระยะเวลาที่รับประกัน ประกอบกับการที่ราคาน้ํามันเชื้อเพลิงสูงขึ้น ทําใหโรงงานผูผลิตกวยเตี๋ยว
เสนสดและศูนยกระจายสินคาตองปรับเปลี่ยนระบบการขนสงกวยเตี๋ยวเสนสดใหมีความถี่นอยลง 
แตระบบการตลาดของกวยเตี๋ยวเสนสดจําเปนตองมีสินคาเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาแต
ละวันใหได จึงทําใหโรงงานผูผลิตจําเปนตองสงมอบสินคาใหกับผูคารายยอยครั้งละมากๆ และเผื่อ
ไวในวันที่ทางโรงงานไมสามารถนํา สินคามาสงมอบสินคาใหได  

ดังนั้น เพื่อใหกวยเตี๋ยวเสนสดเก็บไวไดนาน โรงงานตองหาวิธีการยืดอายุของสินคา 
เพราะนอกจากปจจัยดานการขนสงที่จะมีผลตอคุณภาพของสินคาแลวปญหาสําคัญที่เกิดขึ้น
ระหวางการขนสงและมีผลตอคุณภาพของสินคา คือ ลักษณะอากาศที่อากาศไมปกติ มีทั้งอากาศ
รอน อากาศอบอาว และฝนตก ในวันนั้นหากรถที่ใชขนสงมีการคลุมผายางพลาสติกหรือการปกปด
ที่มิดชิดของหลังคาและประตูรถ ทําใหไมมีการระบายอากาศที่ดี และมีการจัดเรียงผลิตภัณฑใหกด
ทับกัน จะทําใหกวยเตี๋ยวเสนสดเสียเร็วขึ้น  

เนื่องจากบรรจุภัณฑที่ใชบรรจุกวยเตี๋ยวเสนสดเปนถุงพลาสติกธรรมดา (PP) มีทั้งรู
ระบายอากาศและไมมีรูระบายอากาศ โดยถุงที่มีรูระบายอากาศจะมีการถายเทอากาศของกวยเตี๋ยว
เสนสดไดดี แตมีโอกาสถูกปนเปอนระหวางการขนสงและจัดเก็บไดงาย ในขณะที่ถุงประเภทไมมีรู
ระบายอากาศจะสามารถปองกันการปนเปอนไดดี แตพบปญหาการระบายอากาศ ทําใหมีโอกาส
เสียไดงาย  

ระบบการตลาดและการกระจายสินคา  
ในสวนของระบบการตลาดและการกระจายสินคา นอกเหนือจากการผลิตสินคามี

คุณภาพที่เปนที่ตองการของตลาดแลว โรงงานผูผลิตจําปนตองมีกลยุทธในการคาขายกับผูกระจาย
สินคาเพื่อขยาย ตลาด ปญหาของระบบการกระจายสินคาของผูกระจายสินคาที่มีผลตอคุณภาพ
กวยเตี๋ยว เสนสดหลักๆ คือ การมุงเนนกําไรโดยเนนขายยี่หอที่ไดกําไรสวนตางจากโรงงานที่ให
มากกวา โดยเฉพาะยี่ปว ที่มีบทบาทในการรับซื้อกวยเตี๋ยว เสนสดจากโรงงานอุตสาหกรรม และยัง
เปนผูมีบทบาทในการกําหนดสวนแบงตลาดของแตละยี่หอ เพื่อขายสินคาใหแกซาปวและลูกคาราย
ยอยในระดับถัดไป นอกจากนี้ยี่ปวสวนใหญยังไมไดใสใจในการจัดเก็บสินคาเทาที่ควร ไมมีการ
ขายสินคาในลักษณะ เขากอน ออกกอน (FIFO) ซ่ึงการขายสินคาจะขึ้นอยูกับการสะดวกในการ
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หยิบสินคาเปนหลัก รวมทั้งสภาพแวดลอมของตลาดและสถานที่จัดเก็บไมถูกสุขลักษณะ ซ่ึงอาจ
เปนอีกสาเหตุที่ทําใหสินคาเนาเสียไดงาย  

อยางไรก็ตาม ปจจุบันรานคาอาหารและผูบริโภคกวยเตี๋ยวยังขาดความรูและความเขาใจ
ของการใสสารกันบูดในการผลิตกวยเตี๋ยวเสนสด ทําใหคํานึงถึงอันตรายของสารดังกลาวคอนขาง
นอย โดยเฉพาะระดับรากหญาที่ซ้ือของโดยไมพิจารณาถึงอันตรายที่จะไดรับจากการบริโภค และ
เนนในเรื่องของราคาเปนหลัก เนื่องจากระบบการตลาดของกวยเตี๋ยวเสนสดเปนตลาดที่มีการ
แขงขันกันอยางเสรีทําใหผูผลิตกวยเตี๋ยวเสนสดจากตางถิ่นเขามาขยายตลาดโดยใชกลยุทธดานราคา
และการเก็บ รักษาสินคาไดนานมาแขงขัน  

ดังนั้น แนวทางการแกไขในการเพิ่ม คุณภาพของกวยเตี๋ยวเสนสดนั้น ทุกฝายในหวงโซ
อุปทานควรมีบทบาทอยางแทจริงโดยเริ่มตั้งแตการจัดการ วัตถุดิบเพื่อนําเขาสูระบบการผลิตอยางมี
ประสิทธิภาพนั้น ผูประกอบการควรมีระบบบริหารจัดการวัตถุดิบที่ดี ทั้งในดานการคัดเลือกแหลง
วัตถุดิบ การขนสง ปริมาณการจัดซื้อ/สตอก และการเก็บรักษาวัตถุดิบที่เหมาะสม ที่ไมทําใหขาวมี
มอด เชื้อรา และการปนเปอน เพื่อใหวัตถุดิบที่มีคุณภาพและตนทุนต่ํา เหมาะกับกําลังการผลิตของ
ตน ในขณะเดียวกันภาครัฐควรสงเสริมการเพาะปลูกวัตถุดิบที่มีศักยภาพ เพื่อใหมีวัตถุดิบปอนสู
อุตสาหกรรมอยางเพียงพอ (Economy of scale) และมีการวิจัยดานเครื่องมือเพื่อตรวจสอบคุณภาพ
วัตถุดิบที่มีประสิทธิภาพ ในระบบการผลิตนั้น สถานประกอบการควรมีกระบวนการผลิตอาหาร
ตามหลักเกณฑวิธีการที่ดีในการผลิต เพื่อใหมั่นใจไดวาการผลิตกวยเตี๋ยวเสนสดนั้นถูกสุขลักษณะ
และทําใหผลิตภัณฑมีคุณภาพ และสามารถเก็บไวไดนานขึ้น  

ดังนั้น ทั้งภาครัฐและหนวยงานตางๆ ที่เกี่ยวของควรเรงการสงเสริม เพื่อใหสถาน
ประกอบการมีการผลิตแบบ จีเอ็มพี (GMP) มากขึ้น ในดานการบรรจุและลักษณะการจัดเก็บ
กวยเตี๋ยวเสนสด พบวาทั้งบรรจุภัณฑและลักษณะการจัดเก็บมีผลตออายุการเก็บรักษาของสินคา 
จากการทดลอง พบวาการกําจัดอากาศออกจากภาชนะบรรจุ (สภาวะสุญญากาศ) และใชอุณหภูมิต่ํา 
(8-10 องศา) จะชวยยับยั้งการเจริญเติบโตของจุลินทรียกลุมที่ตองใชอากาศในการเจริญ เติบโต 
ตัวอยางกวยเตี๋ยวเสนสดที่บรรจุในในถุงพลาสติกแบบ สุญญากาศปดสนิทและเก็บไวที่อุณหภูมิต่ํา 
จะมีอายุการเก็บรักษาเพิ่มขึ้น 10 วัน เมื่อเปรียบเทียบกับตัวอยางกวยเตี๋ยวเสนสดที่บรรจุใน
ถุงพลาสติกแบบเปด ปดไดที่สภาวะการเก็บรักษาที่อุณหภูมิหอง ซ่ึงจากขอสรุปดังกลาว จะเปน
ขอมูลในการเก็บรักษาและบรรจุภัณฑใหกับ ผูประกอบการเพื่อใหสามารถนําไปปฏิบัติตามความ
เหมาะสมของธุรกิจ  

ในการขนสงสินคาใหกับลูกคา ผูประกอบการควรมีการบริหารจัดการการขนสงที่มี
ประสิทธิภาพ ควรมีการวางแผนเสนทางการขนสงสินคา ซ่ึงพิจารณาทั้งจํานวนจุดในการขนสงที่

 
 



17 
 

ไมควรมีมากเกินไป รวมทั้งปริมาณขนสงในแตละจุดตองมีปริมาณที่เหมาะสม เชน รถที่มีปริมาณ
ขนสง 8 ตัน ที่เหมาะสมกับการขนสงจากจุดกระจายสินคาหลักไปยังตลาดในจังหวัดตางๆ ใน
ภูมิภาค แตละจุดควรมีปริมาณการขนสง 200 กิโลกรัมขึ้นไป หากเปนไปไดควรใหมีสินคาทั้งเที่ยว
ไป-กลับ เพื่อไมใหรถขนสงวิ่งเปลาเพื่อเปนการลดตนทุนการขนสง นอกจากนี้ผูประกอบการ
อาจจะหาผูรับชวงตอ (Subcontract) ในการขนสงเพื่อลดความยุงยากในการบริหารจัดการ และยัง
สามารถใหผูรับชวงหาตลาดและนําขอมูลความตองการของลูกคามาพัฒนา ธุรกิจได  

ขอควรระวังในการมีผูรับชวงตอ คือ ผูประกอบการจําเปนตองมีการจัดการผลประโยชน
ระหวางผูรับชวงตอแตละรายใหมีความเทาเทียมกัน นอกจากการพิจารณา ระบบการจัดเสนทางการ
ขนสง เพื่อลดการเสียหายของสินคา รถที่ใชในการขนสงควรมีหลังคา เพื่อปองกันความรอน มีการ
ถายเทอากาศสะดวก ไมอบอาว รวมทั้งมีการจัดเรียงเพื่อไมใหสินคามีการกดทับกันมาก  หากเปน
ผูประกอบการรายใหญ ควรมีศูนยกระจายสินคา ซ่ึงจะเปนของโรงงานเองหรือหาตัวแทนจําหนาย
ในพื้นที่ เชน ยี่ปว เปนตน ซ่ึงทําเลที่เปนจุดกระจายสินคาควรเปนจังหวัดที่เปนศูนยกลางการคาขาย
ที่ มีความสะดวกในการกระจายสินคาไปยังพื้นที่ตางๆ และเปนพื้นที่ที่มีความตองการสินคาสูง เพื่อ
โรงงานจะไดนําสินคามาจัดเก็บและจัดสงใหกับลูกคาตอไป ซ่ึงการที่โรงงานมีจุดการกระจายสินคา
นั้น จะทําใหเกิดความคุมคาในการขนสง มากที่สุด  

กระบวนการขายและการกระจายสินคา 
ในกระบวนการขาย/กระจายสินคา พบวายี่ปวจะมีบทบาทในการรับซื้อกวยเตี๋ยวเสนสด

จากโรงงานอุตสาหกรรม และยังเปนผูมีบทบาทในการขายสินคาใหแกซาปวและลูกคารายยอยใน
ระดับถัดไป ดังนั้น หนวยงานภาครัฐและหนวยงานที่เกี่ยวของควรเรงการประชาสัมพันธอยางตอ 
เนื่อง เพื่อใหผูขายกลุมนี้มีความรูและมีความเขาใจในความปลอดภัยและคุณภาพของสินคาที่ตน
จําหนาย และอันตรายของสินคาที่ใสสารกันเสียในปริมาณที่เกินกําหนดนอกเหนือจากการขาย 
เพื่อใหไดกําไรอยางเดียว รวมทั้งการใหความรู และรณรงควิธีการจัดเก็บและการจัดการสินคาที่
คงเหลือใหถูกวิธี โดยสินคาที่ซ้ือเขามากอนควรขายไปกอน (First In First Out-FIFO) หากมีสินคา
คงเหลือควรเก็บในสถานที่ที่เหมาะสม และถูกสุขลักษณะ  

สําหรับผูบริโภคที่เปนจุดสุดทายในระบบหวงโซอุปทาน กวยเตี๋ยวเสนสด และเปนสวน
สําคัญที่มีบทบาทในการกําหนดทิศทางการดําเนินธุรกิจในหวงโซอุปทานของกวยเตี๋ยวเสนสด 
เนื่องจากรานคา ผูขายอาหารจะคํานึงถึงความพึงพอใจของผูบริโภคเปนหลัก ดังนั้นภาครัฐและ
หนวยงานที่เกี่ยวของควรมีการรณรงค อยางจริงจังและตอเนื่องเพื่อใหทั้งรานคา ผูขายอาหารและ
ผูบริโภคกวยเตี๋ยวมีความรูและความเขาใจของการใสสารกัน บูดในการผลิตกวยเตี๋ยวเสนสด และ
คํานึงถึงอันตรายของสารดังกลาว โดยมาตรการในการสงเสริมนั้น ภาครัฐและหนวยงานที่เกี่ยวของ
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ควรมีการติดปายประชาสัมพันธที่รานคานั้นๆ เพื่อใหผูบริโภคทราบวารานคาดังกลาวไดใช
กวยเตี๋ยวเสนสดที่มีคุณภาพ และมีความปลอดภัยโดยผานกระบวนการผลิตจากโรงงานที่ผานการ
รับรองจากหนวยงานตางๆ แลวการดําเนินการดังกลาวจะเปนการบังคับใหสถานประกอบการผลิต
สินคาที่มีคุณภาพ และมีความปลอดภัยตามที่กําหนด (กาญจนา  เศรษฐนันท.  2551: 125) 

การขนสงทางรถไฟของกระบวนการทางโลจิสติกส 
โดยทั่วไปการขนสงสินคาทางรถไฟสามารถขนสงสินคาไดคร้ังละจํานวนมาก คาใชจาย

ในการขนสงตอหนวยประหยัด รวมทั้งกอใหเกิดมลภาวะนอยกวาทางถนน ซ่ึงสอดคลองกับ
นโยบายรัฐในการประหยัดพลังงานและชวยลดปญหาการจราจร สินคาที่ขนสงสวนมากเปนสินคา
มูลคาต่ําและน้ําหนักมาก เชน ถานหิน ผลิตภัณฑปโตรเลียม ปูนซีเมนต ขาว น้ําตาล เปนตน โดย
รูปแบบของรถสินคาที่ใชกันมีหลายประเภท เชน รถไฟตูบรรทุกสินคาทั่วไป (Box car for general 
commodities) รถไฟบรรทุกน้ํามันและกาซ (Tanker for liquid and gas) เปนตน นอกจากนี้การ
ขนสงทางรถไฟสามารถใชขนสงตูคอนเทนเนอรได จึงเหมาะกับการขนสงตอเนื่องหลายรูปแบบ 
โดยการขนสงสินคาในระยะทางไกลจะใชรถไฟ และการขนสงทางรถบรรทุกระหวางจุดตนทาง
สินคากับสถานีตนทาง และระหวางสถานีปลายทางกับจุดปลายทางสินคาในระยะทางสั้นจะใชการ
ขนสงทางถนน อยางไรก็ตามการขนสงทางรถไฟมักไมมีความตอเนื่องและไมตรงเวลาเนื่องจาก 
ตองมีการเปลี่ยนรถ ณ สถานีรถไฟหรือชุมทางรถไฟตาง ๆ และขบวนรถไฟมีจํากัด ไมเพียงพอตอ
ความตองการขนสงสินคา  

โครงขายการขนสงสินคาทางรถไฟ 
ประเทศไทยมีทางรถไฟยาวประมาณ 4,180 กิโลเมตร และเชื่อมตอกับ 46 จังหวัด โดย

ภาคเหนือไปสิ้นสุดที่ อ.เมือง จ.เชียงใหม ภาคใตส้ินสุดที่ อ.สุไหงโกลก จ.นราธิวาส ภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือส้ินสุดที่ อ.เมือง จ.หนองคาย และที่ อ.เมือง จ.อุบลราชธานี ภาคตะวันออก 
ส้ินสุดที่ อ.อรัญประเทศ จ.สระแกว และที่ อ.มาบตาพุด จ.ระยอง ภาคตะวันตกสิ้นสุดที่ อ.ไทรโยค 
จ.กาญจนบุรี รวมถึงสายแมกลอง ซ่ึงเริ่มจากสถานีวงเวียนใหญไปสิ้นสุดที่สถานีแมกลอง จ.
สมุทรสาคร  

ทางรถไฟในปจจุบันมี 3 ประเภท คือ ทางเดี่ยว ทางคู และทางสาม โดยทางเดี่ยวมี
ระยะทางรวม 3,901 กิโลเมตร คิดเปนรอยละ 93.3 ของความยาวของทางรถไฟทั้งหมด ทางคูมี
ระยะทางรวม 220 กิโลเมตร คิดเปนรอยละ 5.3 ของความยาวของทางรถไฟทั้งหมด และทางสามมี
ระยะทางรวม 59 กิโลเมตร คิดเปนรอยละ 1.4 ของความยาวของทางรถไฟทั้งหมด ทางรถไฟที่
ใหบริการ มีความกวาง 1.00 เมตร (Meter guage) สามารถรับน้ําหนักไดสูงสุด 15-18 ตัน และรถไฟ
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โดยสารสามารถเคลื่อนที่ไดดวยความเร็วสูงสุด 120 กม./ชม. และรถไฟสินคาสามารถเคลื่อนที่ได
ดวยความเร็วสูงสุด 80 กม./ชม. 

ปริมาณขนสงเสนหมี ่กวยเตีย๋วและวุนเสน (แหง) ทั้งหมด 10,048 ตัน เสนทางขนสงที่
สําคัญมี 3 เสนทาง ดังแสดงในตาราง 1  
  
ตาราง  1 ปริมาณการขนสงเสนหมี ่กวยเตีย๋วและวุนเสน (แหง) ตามเสนทางที่สําคัญป พ.ศ. 2547 
  

เสนทาง ปริมาณการขนสง(ตัน) 
นครปฐม-ปาดังเบซาร 
บานโปง(ราชบุรี)-ปาดังเบซาร 
โพธาราม(ราชบุรี)-ปาดังเบซาร 

1,216 
4,352 
3,141 

ที่มา : โลจิสติกสคลินิก.  2551 : ออนไลน 

บทบาทสําคัญของโลจิสติกส ประกอบดวย 
1. ชวยใหธุรกิจเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลในกระบวนการดานโลจิสติกสและ

จัดการซัพพลายเชน 
2. ทําใหธุรกิจปรับตัวรองรับการเปลี่ยนแปลงเปดเสรีทางการคา และสามารถเพิ่ม

กิจกรรมสําคัญ ในการสนับสนุนการขายสินคาและบริการ 
3. ชวยเพิ่มอรรถประโยชนดานเวลาและสถานที่สําหรับลูกคา เมื่อตองการบริโภคหรือ

นําไปใชผลิตดวยตนทุนที่ธุรกิจกําหนดไว 
4. สามารถนําเทคโนโลยีสารสนเทศและระบบการสื่อสารมาประยุกตใช เพื่อชวยลด

ระยะเวลาดําเนินงานในขั้นตอนตางๆ ของกระบวนการผลิตไปจนถึงมือผูบริโภคและซัพพลายเออร 
ใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

5. เสริมสรางอํานาจแขงขันของธุรกิจเขาดวยกันใหเกิดการประสานงานกันตอเนื่องใน
การสรางความพึงพอใจสูงสุดแกลูกคา 

กิจกรรมหลักในการจัดการโลจิสติกส เชน งานบริการลูกคา วางแผนเกี่ยวกับตําแหนง
ที่ตั้งของอาคารโรงงาน คลังสินคา การพยากรณและวางแผนอุปสงค จัดซื้อจัดหา จัดการสินคาคง
คลังและวัตถุดิบ เคลื่อนยายวัตถุดิบ บรรจุหีบหอ ดําเนินการตามคําสั่งซื้อ ขนของและจัดสง จัดการ
รับคืนสินคา จัดการชองทางจัดจําหนาย กระจายสินคา และเก็บสินคาเขาคลัง จัดจราจรและขนสง 
การแปรรูปเพื่อนํากลับมาใชใหม (รีไซเคิล) และระบบรักษาความปลอดภัย 
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2.   แนวคิดท่ีเก่ียวของ 
  2.1  แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการโลจิสติกส 
  2.1.1 ความหมายของการจัดการโลจิสติกส 
 จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ มีผูใหความหมายการจัดการโลจิสติกสไว
ดังนี้ 
 วิโรจน พุทธวิถี (2547 : 4) ไดใหความหมายไววา การจัดการโลจิสติกส หมายถึง การ
จัดสงสินคาจากหนวยธุรกิจ (Business unit) หนึ่งไปยังอีกหนวยหนึ่ง ซ่ึงหนวยธุรกิจที่รับสินคาจะ
ถูกกําหนดใหเปนลูกคา 
 โกศล ดีศีลธรรม (2548 : 2) ไดใหความหมายไววา การจัดการโลจิสติกส หมายถึง การ
จัดการบริหารสินคาที่ถูกผลิตจากจุดเริ่มตนไปจนถึงจุดสุดทาย คือลูกคา 
 ธนิต โสรัตน (2548 : 302) ไดใหความหมายไววา การจัดการโลจิสติกส หมายถึง การ
ประสานการดําเนินงานในกิจกรรมตาง ๆ ที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา หรือเปน
การสรางคุณคาโดยการนําสินคาจากตนกําเนิดไปสูสถานที่ที่มีความตองการดวยรูปแบบการขนสง
จังหวะเวลาคุณภาพและปริมาณที่ถูกตอง และที่สําคัญจะตองมีตนทุนการดําเนินงานที่สามารถ
แขงขันได 
 กมลชนก สุทธิวาทมฤพุฒิ และคณะ (2544 : 2) ไดใหความหมายไววา การจัดการ          
โลจิสติกส หมายถึง การบริหารกระบวนการไหล (Flow) ของสินคาหรือวัตถุดิบจากจุดเริ่มตนไปยัง
จุดที่มีการใชสินคาหรือวัตถุดิบนั้น และในบางกรณีก็ไปยังจุดที่ทําลายสินคานั้น 
 จากความหมายดังกลาวขางตน สรุปไดวา การจัดการโลจิสติกส หมายถึงกระบวนการ
เคลื่อนยายสินคาตั้งแตการจัดหาวัตถุดิบไปจนถึงการผลิต และสงไปถึงมือผูบริโภคขั้นสุดทายดวย
รูปแบบการขนสงไดทันเวลา คุณภาพและปริมาณที่ถูกตอง 
  2.1.2  ความสําคัญของการจัดการโลจิสติกส 
 เนื่องจากการแขงขันที่รุนแรงจากอัตราดอกเบี้ยและตนทุนดานพลังงานเพิ่มสูงขึ้นในชวง
ทศวรรษ 1970 โลจิสติกสจึงไดรับความสนใจยิ่งจากการที่โลจิสติกสเปนตนทุนในการดําเนินงานที่
สําคัญตัวหนึ่งตนทุนจากโลจิสติกสในหลายแนวทางตอไปนี้ (กมลชนก สุทธิวาทนฤพุฒิ และคณะ.  
2544 : 4-5) 
 ประการแรก การแขงขันระดับโลกจากตางประเทศที่มากขึ้น เปนเหตุใหองคกรตาง ๆ 
ตองปรับตัวเพื่อสรางความแตกตาง ทั้งในตัวองคกรเองและตัวสินคาโลจิสติกสจะเปนตัวตัดสิน
เนื่องจากองคกรภายในประเทศจะตองเพิ่มความนาเชื่อถือและมีการตอบสนองที่รวดเร็วตอตลาดที่
อยูใกลเคียงมากกวาคูแขงขันที่อยูไกลออกไปในตางประเทศ 
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 ประการที่สอง องคกรที่มีการซื้อขายระหวางประเทศจะพบวาโซอุปทาน (Supply chain) 
ระหวางองคกรกับคูคาจะมีความยาวเพิ่มขึ้น มีตนทุนสูงขึ้น และมีความซับซอนมากยิ่งขึ้นการ
บริหารโลจิสติกสที่ยอดเยี่ยมจึงมีความจําเปนเพื่อสรางโอกาสในการแขงขันอยางเต็มที่ทั่วโลก 
 ประการที่สาม ที่ทําใหโลจิสติกสมีความสําคัญมากยิ่งขึ้นก็คือการใหความสําคัญกับการ
ควบคุมตนทุนเพิ่มมากขึ้น ไดแก 
 1.  เทคโนโลยีสารสนเทศ สถานการณในปจจุบันนี้เปนชวงเวลาของเทคโนโลยี
สารสนเทศซึ่งชวยใหองคกรตางๆ สามารถติดตามธุรกรรมที่เกิดขึ้นจากกิจกรรมตาง ๆ เชน การ
ส่ังซื้อ การจัดเก็บสินคาและวัตถุดิบ เมื่อนํามารวมกับการทําแบบจําลองดานคุณภาพ (Quantitative 
model) ดวยคอมพิวเตอร ทําใหสารสนเทศมีความสามารถในการจัดการกระบวนการไหลของ
ขอมูล และสินคาที่ประหยัดสูงสุดรวมทั้งวิธีการเคลื่อนยายที่ดีที่สุดได ปจจัยอ่ืน ๆ ที่ทําให            
โลจิสติกสไดรับความสนใจมากยิ่งขึ้น การยอมกับในแนวคิดเชิงระบบ (System approach) และ
แนวคิดตนทุนรวม อิทธิพลของโลจิสติกส ตอผลกําไร และความเปนจริงที่วาโลจิสติกสสามารถ
นํามาใชเปนอาวุธในการกําหนดกลยุทธเพื่อแขงขันในอนาคต 
 2.  อํานาจของชองทางการจัดจําหนาย การเปลี่ยนขั้วอํานาจจากผูผลิตไปยังผูคาปลีก ผูคา
สงและผูแทนจําหนายไดสรางผลกระทบอยางมากตอโลจิสติกสเมื่อการแขงขันเพิ่มมากขึ้น 
โดยเฉพาะอยางยิ่งในอุตสาหกรรมสินคาอุปโภคบริโภค ทําใหเกิดผลกระทบตอผูจัดสงสินคา
วัตถุดิบ และผูผลิตสินคา ซ่ึงในที่สุดจะสงผลใหเหลืออยูแคผูนําในตลาดเทานั้น ทําใหการแขงขันมี
ความรุนแรงเพิ่มมากขึ้นและสงผลใหมีการเสนอสินคาที่มีคุณภาพสูงขึ้น ในหลายๆ กรณีทําให
ผูบริโภคมองผูนําเหลานี้วาเปนสิ่งทดแทนในตราสินคาอื่น นอกจากนี้ความจงรักภักดีตอตราสินคา
ที่ลดลงนั้นทําใหอํานาจของผูผลิตลดลง และทําใหอํานาจของผูคาปลีกสูงขึ้นเนื่องจากการขายจะถูก
กําหนดโดยสินคาที่มีวางขายและไมไดมาจากตราสินคาที่ผูผลิตเสนอ 
  2.1.3  องคประกอบของการจัดการโลจิสติกส 
 การจัดการโลจิสติกส เปนกระบวนการเคลื่อนยายสินคาตั้งแตการจัดหาวัตถุดิบไป
จนกระทั่งผลิตสินคาเสร็จ และสงถึงมือผูบริโภคขั้นสุดทายหรือคือการไหลเวียนของวัตถุดิบขอมูล
การจายเงินและการบริการจากแหลงวัตถุดิบจนถึงโรงงานคลังสินคาและผูบริโภคขั้นสุดทาย
โดยรวมถึงองคกรที่เกี่ยวของและกระบวนการ ซ่ึงเริ่มจากการสงมอบสินคาขอมูลและการบริการ
ใหกับลูกคา รวมไปถึงกระบวนการตางๆ เชน การจัดซื้อ (Procurement) การผลิต (Manufacturing) 
การควบคุมการสงกําลังบํารุง (Logistics) การควบคุมสินคาคงคลัง (Inventory control) การจัด
จําหนาย (Distribution) เทคโนโลยีสารสนเทศ (Information technology) การจัดเก็บ (Storage) และ
การขนสง (Transportation) เปนตน กระบวนการทั้งหมดนี้จะจัดระบบใหมีความสัมพันธและ
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คลองตัว นอกจากนี้การจัดการโลจิสติกสไมไดครอบคลุมเฉพาะหนวยงานตางๆ ภายในองคกร
เทานั้น แตที่สําคัญจะสรางความสัมพันธกับองคการอื่นๆอยางมีประสิทธิภาพ เชน ผูจัดหาวัตถุดิบ/
สินคา (Suppliers) บริษัทผูผลิต (Manufacturers) บริษัทผูจัดจําหนาย (Wholesalers) รวมทั้งลูกคา
บริษัท (Consumers) จึงเปนการเชื่อมโยงกระบวนการดําเนินธุรกิจทุกขั้นตอนที่เกี่ยวของกันเปน
หวงโซหรือเครือขายใหเกิดการประสานงานกันอยางตอเนื่อง ทั้งนี้เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต
สินคา/บริการ สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา การจัดการโลจิสติกสและหวงโซอุปทาน นั้นจะมี
การแลกเปลี่ยนขอมูลใหกับทุกๆ หนวยงานในระบบทราบและใชงานทําใหหนวยงานในแตละ
หนวยงานสามารถทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพ (วิทยา สหฤดํารง.  2545 : 220) 
 ประโยชนของการจัดการโลจิสติกสและหวงโซอุปทาน ที่มีประสิทธิภาพก็คือการ
ดําเนินการใหทุกองคกรที่อยูในหวงโซตางๆไดรับผลประโยชนอยางเทากันและไมควรผลักภาระ
ตนทุนไปใหฝายใดฝายหนึ่ง ทําใหตนทุนรวมขององคกรลดลง เพิ่มผลผลิตในกระบวนการผลิตเพิ่ม
สวนแบงการตลาด และชวยลดเวลารวมทั้งคาใชจายตาง ๆ จากการดําเนินการ การพัฒนาการ
จัดการโลจิสติกสและหวงโซอุปทาน เปนเรื่องของการใชความรูประยุกต เพราะธุรกิจที่ตางกันการ
จัดการโลจิสติกสและหวงโซอุปทานก็ตางกันดวย ตลอดจนการใหความรูและการกระจายความรู
ตั้งแตผูบริหารจนถึงผูปฏิบัติงาน. (สมชาย ปฐมศิริ. 2553 : 75) 
 กระบวนการจัดการโลจิสติกส ไดแก 
 1.  ดานการจัดการการกระจายสินคา (Distribution management) 
 ในการจัดการโลจิสติกสมีองคประกอบสําคัญซึ่งสนับสนุนกิจกรรมการตลาดสวนผสม
ทางการตลาด คือ สินคา (Product) ราคา (Price) และการสงเสริมการขาย (Promotion)การออกแบบ
ชองทางการกระจายสินคาในมุมมองดานการตลาด คือ การออกแบบสถานที่ใหเกิดความไดเปรียบ
ในการแขงขันและชองทางการกระจายสินคาที่มีประสิทธิภาพสูงจะชวยลดตนทุนโลจิสติกสทั้ง
ระบบไดดี การออกแบบเชิงกลยุทธดานชองทางการกระจายสินคา (Channel of distribution) มี
วัตถุประสงคหลัก 2 ประการ คือ การสรางระดับการบริการใหลูกคาสูงที่สุดและลดตนทุนการ
ดําเนินงานรวมของทั้งโซอุปทานใหต่ําที่สุด โดยการออกแบบเชิงกลยุทธ หมายถึง การออกแบบที่มี
ประสิทธิภาพสูงตอการกําหนดนโยบายและนําไปสูการวางแผนและดําเนินงานเพื่อใหเกิดความ
ไดเปรียบเชิงแขงขันตั้งแตรูปแบบการกระจายสินคา เมื่อออกแบบและกําหนดชองทางการกระจาย
สินคาอยางไดเปรียบคูแขงขันแลว การวางแผนและควบคุมการดําเนินงานใหเกิดประสิทธิภาพสูง
ที่สุดก็เปนสิ่งที่สําคัญ ดังนั้น การออกแบบเชิงกลยุทธที่ดีมีกระบวนการ 3 ขั้นตอนที่ใชในการพัฒนา
กลยุทธของชองทางการกระจายสินคาที่มีประสิทธิผล (สาธิต พะเนียงทอง.  2548 : 153 - 161) ดัง
ภาพประกอบ 2 
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ภาพประกอบ 2 กระบวนการ 3 ขั้นตอนในการกําหนดและการนํากลยุทธชองทางการกระจายสนิคา 
 
 ขั้นตอนที ่1 การประเมินสถานการณปจจบุันและการเกบ็รวบรวมขอมูล 
 วิธีการที่มีประสิทธิภาพในการเริ่มตนของกลยุทธชองทางการกระจายสินคาคือ การตั้ง
คณะกรรมการขึ้นมาเพื่อควบคุมดูแลกิจการตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับโครงการ ตรวจสอบขอแนะนํา
ตางๆ อนุมัติขอแนะนําและแผนการลงมือปฏิบัติงานในขั้นสุดทาย ในการสรุปกลยุทธในขั้นสุดทาย
จําเปนอยางยิ่งที่ผูถือหุนตองเขามามีสวนรวม นอกจากนี้จะตองสงตัวแทนจากฝายตางๆ ของบริษัท
เขารวมดวย ไดแก ฝายการตลาด ฝายขาย ฝายผลิต ฝายโลจิสติกส ฝายการเงินฝายเทคโนโลยี
สารสนเทศ และฝายกฎหมาย โครงการจะสามารถเริ่มตนได ก็ตอเมื่อมีการแตงตั้งคณะกรรมการ
ควบคุมดูแล และมีทีมงานโครงการที่ไดรับมอบหมายหนาที่เปนที่เรียบรอยหลักพื้นฐานของ
ความสําเร็จของโครงการอยูที่การประเมินสถานการณปจจุบัน 
 ขั้นตอนที่ 2 การสรางสถานการณจําลองการประเมินผลและการวิเคราะหดวย What-if 
ในขั้นตอนที่ 2 ทีมงานโครงการจะรวมกันทํางานในการพัฒนาอนุกรมคําถาม What-if ของ
สถานการณจําลองที่มีทั้งที่เปนไปไดและเปนไปไมได ความเสี่ยงและผลประโยชนที่จะไดรับการ
กระจายสินคา หรือจากการผสมผสานของชองทางที่มีอยูเดิม จะตองไดรับการประเมินบนพื้นฐาน
ของขอเท็จจริงที่ไดรวบรวมไวในขั้นตอนที่ 1 ผังการตัดสินใจแบบกางปลา (Decision trees) และ
แบบจําลอง What-if จะถูกใชในการประเมินคุณคาของกลยุทธตาง ๆ ที่มีความเปนไปได โดยอยูบน
พื้นฐานของยอดขายของแตละชองทางการกระจายสินคา การตอบโตจากคูแขงการเปลี่ยนแปลง
คาใชจายในการปฏิบัติการ และการตอบสนองจากพันธมิตรการคา แมกระบวนการอาจเริ่มจากการ
ตั้งสมมติฐานวา บริษัทควรเพิ่มชองทางการกระจายสินคาใหม ทีมงานก็ควรที่จะพิจารณาประโยชน

ขั้นตอนที่  1 
การประเมินสถานการณ
ปจจุบันและการเก็บ
รวบรวมขอมลู 

ขั้นตอนที่  2 
การสรางสถานการณ
จําลองการประเมินผล
และการวิเคราะหดวย 

Whai-if 

ขั้นตอนที่  3 
การสรางกลยุทธและ
แผนดําเนนิการ 
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ที่ไดรับจากการลดจํานวนและความซับซอนของชองทางการะกระจายสินคาและการปรับปรุงการ
จัดการชองทางการกระจายสินคาที่มีอยูเดิมไปพรอม ๆ กันดวย 
 ขั้นตอนที ่3 การสรางกลยุทธและแผนดําเนินการ 
 การเลือกกลยุทธชองทางการกระจายสินคาใหมตองไดรับการสนับสนุนจากผูบริหาร
ระดับสูงทั้งหมดของบริษัท เพราะการตัดสินใจตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับกลยุทธชองทางการกระจาย
สินคาจะมีผลกระทบจากผูมีสวนรวมกับการตัดสินใจ ที่นอกเหนือจากผูบริหารระดับสูงแลว ไดแก 
ผูบริหารที่ดูแลการผลิตงานโลจิสติกส การเงิน ระบบสารสนเทศ ฝายขาย ฝายการตลาดฝายวิจัยและ
พัฒนา และฝายกฎหมาย ดังนั้น ในการทบทวนกรณีศึกษาทางธุรกิจของสภาวะการจําลองทางธุรกิจ
แตละสภาวะตองไดรับความเขาใจและการสนับสนุนจากผูบริหารระดับสูงในเรื่องของโอกาส 
ความเปนไปไดของความสําเร็จ สมมติฐานหลักและความจําเปนของการลงทุน ดวยขอมูลเหลานี้ 
บริษัทควรเลือกกลยุทธในขั้นสุดทายดวยความเขาใจ ในลําดับความสําคัญเชนเดียวกันกับการ
เตรียมแผนดําเนินการ 
  หลักการของชองทางการกระจายสินคา (วิโรจน พุทธวิถี.  2547 : 189-190)  
  ชองทางการกระจายสินคา (Channel of distribution) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ
หรือกรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑเคลื่อนยายไปยังตลาด ชองทางการกระจายสินคาประกอบดวยผูผลิต 
คนกลาง ผูบริโภค การกระจายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคมี 2 ประเภท คือ 
  ผูใชสินคาอุปโภคบริโภค (Consumer products) หมายถึง ผูใชครัวเรือนผูใชที่ซ้ือ
ประกอบในกิจการอยางไมใชสวนสําคัญในกิจการนั้น ผูใชที่ซ้ือตามความพึงพอใจไมไดเชื่อมโยง
กับธุรกิจ หรือการหารายไดจากสินคาที่ซ้ือนั้น สินคาที่ผูใชกลุมนี้ซ้ือ เชน เครื่องใชในครัวเรือน 
อาหาร อุปกรณกีฬา เครื่องรับโทรทัศน เปนตน การตัดสินใจซื้อจะเกิดจากความตองการของ
ผูบริโภคเปนหลัก  
  ผูใชสินคาอุตสาหกรรม (Industrial products) หมายถึง ผูใชสินคาเพื่อนําไปใชในทาง
ธุรกิจการประกอบการอุตสาหกรรม การแปรรูปผลิตภัณฑที่มีมูลคาสูงกวาหรือใชประกอบกับการ
ดําเนินงานของธุรกิจ เชน น้ํามันดีเซลในธุรกิจขนสง เหล็กเสน กระดาษใชในสํานักงานทั่วไป หรือใน
ธุรกิจการพิมพ เครื่องจักรและอะไหล และวัตถุดิบในการผลิตตาง ๆ เปนตน สินคากลุมนี้ผูใชจะ
ตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาเงื่อนไขทางธุรกิจเปนหลัก โดยซ้ือสินคาที่มีความจําเปนตองใช มีคุณสมบัติ
ทางวิศวกรรมที่ไดมาตรฐาน มีการเปรียบเทียบและตอรองราคา และเงื่อนไขการชําระเงินอยางเขมงวด 
  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจออกแบบชองทางการกระจายสินคา ไดแก 

1. การบริหารการกระจายตัวสินคา เปนการพัฒนาและดําเนินงานระบบการ
เคลื่อนยายผลิตภัณฑใหมีประสิทธิภาพ การเคลื่อนยายสินคาจึงประดวยการเคลื่อนยายสินคา
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สําเร็จรูปจากแหลงผลิตไปยังลูกคาขั้นสุดทาย การเคลื่อนยายวัตถุดิบและปจจัยการผลิตจากแหลง
เสนอขายมายังแหลงการผลิต 

2. สถานที่หรือทําเลที่ตั้งของกิจการ สําหรับบางธุรกิจทําเลที่ตั้งเปนเรื่องสําคัญมาก 
เชน ธุรกิจรานคาสะดวกซื้อ แตถาเปนการขายสินคาทางไปรษณียหรือโรงงานที่เกี่ยวกับการ
คลังสินคาเปนกิจกรรมของการกระจายตัวสินคา ที่ประกอบดวยการเก็บรักษาการจัดหมวดหมู การ
แบงแยก และการเตรียมผลิตภัณฑเพื่อการขนสง 
  3.  ทําเลที่ตั้งคลังสินคาและการคลังสินคา ทําเลที่ตั้งคลังสินคา เปนงานที่เกี่ยวของกับ
การเลือกสถานที่ตั้งของคลังสินคาวาควรจะเก็บสินคาไวที่ไหน สวนงานที่เกี่ยวของกับการ
คลังสินคาเปนกิจกรรมของการกระจายตัวสินคา ที่ประกอบดวยการเก็บรักษาการการจัดหมวดหมู 
การแบงแยก และการเตรียมผลิตภัณฑเพื่อการขนสง 
  4.  ความสามารถเขาถึงลูกคา เปนโอกาสที่จะนําสินคาสงไปยังลูกคาไดงายมีปจจัยที่
เกี่ยวของ คือ ระยะทาง สาธารณูปโภค ดานการจราจร และกฎระเบียบภาครัฐ อาจตองพิจารณา
พฤติกรรมการเดินทางของลูกคาแตละแหงที่ไมเหมือนกันในทางภูมิประเทศ 
  5.  ความสามารถในการเขาถึงผูขายวัตถุดิบและปจจัยการผลิต เปนโอกาสที่จะได
วัตถุดิบไดรวดเร็ว ราคาเหมาะสมหรือราคาถูก และทันตอความตองการเสมอ นั่นคือ ถาไมพิจารณา
ปจจัยอ่ืนแลว ที่ตั้งที่ดีควรอยูใกลแหลงวัตถุดิบใหมากที่สุด 
  6.  การขนสงเปนปจจัยที่เปนขอจํากัดและมีอิทธิพลสูงตอการตัดสินใจเพราะเปน
ปจจัยที่กําหนดราคาและความสามารถของการกระจายสินคาโดยตรง การเลือกชองทางจึงตัดสินใจ
บนขอจํากัดดานการขนสงเปนหลัก แตปจจุบันระบบโครงสรางพื้นฐานการขนสงประเทศไทยอยู
ในระดับที่ดี การขนสงในตางจังหวัดมีความสะดวก จะมีปญหาอยูแตเฉพาะดานการขนสงทางถนน
ในเขตกรุงเทพฯ และเมืองใหญที่มีปญหาการจราจรติดขัด (วิโรจน พุทธวิถี.  2547 : 11)  
 2.  ดานการจัดการสินคาคงคลัง (Inventory management) 
 สินคาคงคลัง คือ วัสดุที่อยูในกระบวนทั้งหมด ไมวาจะอยูในสถานะใดหรือเพื่อ
วัตถุประสงคใด สินคาคงคลังจะเปนสวนหนึ่งของการไหลเวียนของวัสดุในโซอุปทาน ตําแหนงใด
ที่มีวัสดุจัดไดวาเปนสินคาคงคลัง ในมุมมองของสถานะของสินคาคงคลังที่ถูกแปลรูปหรือใชงาน
ในกระบวนการทั้งหมด สถานะเหลานี้จะใชวิธีการจัดการสินคาคงคลัง การจัดเก็บและการกําหนด
สถานที่ตางกัน ซ่ึงสามารถแบงเปน 4 กลุมหลัก คือ 
  2.1  วัตถุดิบสําหรับการผลิต (Raw material) วัสดุที่ถูกจัดวาเปนวัตถุดิบ คือ วัสดุที่จะ
ถูกประกอบเปนสวนหนึ่งไปกับสินคา แลววัสดุนั้นยังไมผานขั้นตอนใด ๆ ในกระบวนการ ก็จะ
จัดเปนวัตถุดิบทั้งหมด 
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  2.2  งานระหวางทํา (Work-In-Process) คือ วัสดุที่ถูกแปรรูปจากวัตถุดิบแลวแตยังไม
เสร็จเปนสินคาสําเร็จรูปที่จะสามารถสงมอบหรือจําหนายใหลูกคาได หรือสินคาที่ผลิตเสร็จแลวแต
รอการตรวจคุณภาพขั้นสุดทายก็จัดเปนงานระหวางทํา 
  2.3  สินคาสําเร็จรูป (Finish goods) คือ สินคาที่ผานขั้นตอนครบทุกอยางแลวพรอม
สงใหลูกคาได 
  2.4  วัสดุประกอบการผลิต คือ วัสดุที่ถูกเก็บไวเพื่อใชประกอบในกิจกรรมการผลิต
วัสดุประกอบการผลิต ไมประกอบไปกับสินคาสําเร็จรูป แตจะถูกใชหมดในกิจกรรมการผลิต
สินคาคงคลังถูกจัดเปน 4 กลุมหลัก ๆ ที่มีผลตอตนทุน และประสิทธิภาพในการดําเนินงาน
ผูประกอบการจํานวนมากที่มีตนทุนจากสินคาคงคลัง ในสัดสวนที่สูง เมื่อเทียบกับตนทุนรวม
นอกจากนั้นผูประกอบการบางรายอาจมีสินคาคงคลังประเภทเศษหรือของเสียจากการผลิตเกิดขึ้น
มากดวยการจัดการสินคาคงคลังมีความสําคัญอยางยิ่งตอบริษัทดวยเหตุผล 3 ประการ ดังนี้ 
 ประการแรก การมีสต็อกสินคาพรอมที่จะจําหนายใหแกลูกคา เปนปจจัยสําคัญของการ
ใหบริการที่ดีแกลูกคา ทั้งนี้ เพราะวาการใหบริการลูกคาซึ่งกําลังมีความสําคัญเพิ่มมากขึ้นเปนปจจัย
สําคัญที่ทําใหบริษัทสามารถแขงขันในตลาดได ดังนั้นการจัดการสินคาคงคลังที่มีประสิทธิผล จึง
กลายเปนกุญแจสูความสําเร็จของธุรกิจสําหรับทุกอุตสาหกรรม 
 ประการที่สอง บริษัทสวนใหญยังตองใหความสําคัญกับการจัดการเงินทุนที่มี
ประสิทธิผล ซ่ึงการลงทุนในสินคาคงคลังถือเปนหนึ่งในองคประกอบที่สําคัญดวย 
 ประการที่สาม เนื่องจากบริษัทตาง ๆ ตองการทํางานดวยความยืดหยุนในการตอบสนองตอ
ความตองการของลูกคา ดังนั้น การจัดการสินคาคงคลังที่มีประสิทธิผลจึงมีความสําคัญเปนอยางยิ่ง 
 การมีสินคาพรอมที่จะจําหนายแกลูกคาที่สูงกวา ดวยการใชเงินทุนหมนุเวียนที่นอยกวา 
และมีความยืดหยุนในการปฏิบัติงานเปนปจจัยสําคัญในการแขงขันที่ไดสรางสิ่งทาทายแตก็ได
ผลตอบแทนที่คุมคาแกบริษทัที่มีการจัดการสินคาคงคลังที่มีประสิทธิผล 
 โดยปกติโซคุณคา (Value chain) ของบริษัทหนึ่ง ๆ จะประกอบดวย กระบวนการแปรรูป
วัตถุดิบใหเปนสินคาสําเร็จรูป โดยอาศัยเครือขายของหนวยงานตาง ๆ เชน หนวยงานผลิต คลังสินคา
และศูนยกระจายสินคา ซ่ึงสินคาคงคลังที่อยูภายในโซคุณคาของบริษัทอาจอยูในรูปตางๆ ดังนี้ 
 สินคาคงคลังที่อยูในรูปของวัตถุดิบ (Raw material inventory) 
 สินคาคงคลังที่อยูในรูปของสินคาที่อยูระหวางการผลิต (Work-In-Process inventory) 
 สินคาคงคลังที่อยูในรูปของสินคาสําเร็จรูป (Finished good inventory) 
 โดยปกติแลวสินคาคงคลังที่อยูในรูปตาง ๆ เหลานี้ มีกลไกในการจัดการสินคาคงคลังที่
แตกตางกัน ส่ิงที่ทาทายในการการนําเอากลไกการจัดการสินคาคงคลังที่เหมาะสมสําหรับแตละ
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ขั้นตอนของโซคุณคา คือ การยกระดับการใหบริการแกลูกคา โดยคํานึงถึงคาใชจายที่เกิดขึ้นตลอด
ทั้งโซคุณคา แมวาการทําเชนนี้จะเปนสิ่งที่ทาทาย แตผลประโยชนที่จะไดรับก็อาจมีคามหาศาล การ
ลดปริมาณสินคาคงคลังเพียงไมกี่เปอรเซ็นต อาจทําใหบริษัทมีเงินทุนที่มั่นคงที่สามารถนําไป
ลงทุนในดานอื่น ๆ ของบริษัทได ซ่ึงสินคาคงคลังก็เปนประเด็นปญหาสําหรับผูถือหุนเชนกัน 
ดังนั้นบริษัทจึงควรจําเงินทุนที่ไดจากการลดปริมาณสินคาคงคลังไปลงทุนในสิ่งที่จะชวยเพิ่มมูลคา
หุนของบริษัทหรือเปนเงินปนผลใหแกผูถือหุน 
 การใชเทคนิคการจัดการที่ไดรับการปรับปรุงใหมๆ ทําใหการจัดการสินคาคงคลังใน
ปจจุบันมีแนวโนมที่จะมีความซับซอนมากขึ้น มีประสิทธิผลและประสิทธิภาพมากขึ้น แตการจะ
นําการจัดการสินคาคงคลังแบบรวมสมัยไปปฏิบัตินั้น บริษัทจําเปนจะตองปรับเปลี่ยนทัศนคติที่
เกี่ยวกับสินคาคงคลังใหเปนสากลเสียกอน ในอดีตการจัดการสินคาคงคลังที่ดีเยี่ยม หมายถึง การลด
ปริมาณสินคาคงคลังและเพื่อลดคาใชจายของบริษัท ซ่ึงดูเหมือนจะเปนสมการงาย ๆ ที่มีประโยชน
เมื่อมองในระดับของหนวยงาน แตก็ทําใหบริษัทสูญเสียโอกาสที่จะทําใหการจัดการสินคาคงคลังมี
ประสิทธิภาพสูงสุดเมื่อมองในภาพรวมของทั้งบริษัท หรือแมกระทั่งภาพรวมของโซอุปทาน 
 การพยายามเพื่อใหสินคาคงคลังมีปริมาณลดลงชวยใหบริษัทสามารถเพิ่มประสิทธิภาพ
ของคาใชจายและการใหบริการในธุรกิจของบริษัทลดลง ในบางสถานการณบริษัทอาจมีความ
จําเปนที่จะตองเพิ่มปริมาณสินคาคงคลัง เพื่อจะทําใหตนทุนรวมของสินคาเมื่อสงถึงมือลูกคามีคา
ต่ําที่สุด ดังนั้นบริษัทจึงจําเปนตองมีความเชี่ยวชาญและมีทักษะเพียงพอ ที่จะทําใหเกิดการหักลาง
กันพอดีของผลเสียทางดานโลจิสติกสหรือโซอุปทาน ซ่ึงสินคาคงคลังก็ถือเปนหนึ่งในนั้นแนวคิด
ของการจัดการสินคาคงคลัง เราสามารถแบงประเภทของสินคาคงคลังตามขั้นตอนของ
กระบวนการผลิตสินคาได 3 ประเภทดังที่ไดกลาวมาแลว คือ วัตถุดิบ (Raw material) สินคาที่อยูใน
ระหวางการผลิต (Work-In-Process) หรือ สินคากึ่งสําเร็จรูป (Finished good) อยางไรก็ตาม เรา
สามารถแบงประเภทของสินคาคงคลังใหละเอียดขึ้นตามลักษณะหนาที่ของสินคาคงคลังที่อยูใน
กระบวนการทางธุรกิจ ได 7 ประการ ดังนี้ 
 1.  Cycle stock หมายถึง ปริมาณสินคาคงคลังที่เพียงพอตอความตองการในแตละวันและ
ถูกเพิ่มเพิ่มเปนกิจวัตรตามปกติ 
 2.  Safety stock หมายถึง ปริมาณสินคาคงคลังที่เพียงพอสําหรับปองกันความไมแนนอน
ของอุปสงคและระยะเวลา (Lead time) ของการสงมอบสินคาหรือวัตดุดิบหรือทั้งสองอยาง 
 3.  In-Process stock In-Transit stock หมายถึงปริมาณสินคาคงคลังที่ถูกผลิตขึ้นใน
ระหวางสินคาสําเร็จรูป/สินคาคงคลังกําลังถูกสงไปเก็บเขาสต็อก หรือจุดที่ตองจัดสง 
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 4.  Seasonal stock หมายถึง ปริมาณสินคาคงคลังที่ตองจัดเก็บเพื่อใหเพียงพอกับยอดขาย
ที่เพิ่มขึ้นในชวงเวลาใดชวงเวลาหนึ่งของแตละป 
 5.  Promotion stock หมายถึง ปริมาณสินคาคงคลังที่จําเปนสําหรับกิจกรรมสงเสริม
การตลาดหรือการโฆษณา 
 6.  Speculative stock หมายถึง ปริมาณสินคาคงคลังที่เก็บไวสําหรับปองกันการขึ้นราคา
หรือการขาดแคลนสินคา 
 7.  Dead stock หมายถึง ปริมาณสินคาคงคลังที่ไมสามารถใชหรือขายไดอีกตอไปใน
ตลาดปจจุบัน (ดนยา ฉันธะเลิศวิไล.  2542 : 9) 
 3.  ดานการจัดการการขนสง (Transportation Management) 
 การขนสงมีหนาที่หลักในการเคลื่อนยายสินคาภายในโซอุปทาน การขนสงไดกลายเปน
องคประกอบที่สําคัญตอความสําเร็จสูงสุดของโซอุปทานโดยรวม การขนสงไดสรางมูลคาทาง
เศรษฐกิจดวยการอํานวยความสะดวกทางดานเวลาและสถานที่ คือ การสรางความมั่นใจใหกับ
บริษัทไดวาจะมีสินคาเพียงพอที่จะจัดจําหนาย ณ สถานที่ และเวลาที่ลูกคาตองการ การจัดการ
ขนสงมีจุดมุงหมายที่จะเคลื่อนยายสินคาจากแหลงกําหนดสินคาไปยังลูกคาผูใชสินคาอยางรวดเร็ว
ดวยตนทุนที่ต่ําที่สุด และมีความสม่ําเสมอมากที่สุด ความสามารถในการขนสงจะสรางความมั่นใจ
ในดานเวลาและสถานที่ดวยตนทุนที่ไดเปรียบคูแขง และเปนปจจัยพื้นฐานของความสามารถใน
การแขงขันในตลาดของบริษัท 
  3.1  การจัดการขนสง หมายถึง การเคลื่อนยายสินคาคงคลังจากแหลงผลิตที่จุดหนึ่ง
ไปยังจุดมุงหมายปลายทางที่อีกจุดหนึ่งในโซอุปทาน ซ่ึงประกอบดวยองคประกอบที่สําคัญ 4 
ประการ คือ  
   1. การเก็บรวบรวมสินคา เร่ิมจากการรับสินคาแหลงที่มาซึ่งอาจเปนโรงงานผลิต
สินคาอาจจะมีหลากหลายเนื่องจากมีรูปแบบ น้ําหนัก ขนาด และการบรรจุหีบหอตาง ๆ กัน โดย
ปกติการเก็บรวบรวมสินคาจะถูกจัดการในเชิงภูมิภาค หลังจากมีการรวบรวมสินคาแลวสินคา
เหลานี้ จะถูกนําไปรวบรวมที่คลังสินคาสวนกลาง 
   2.  การขนสง จากจุดรวมสินคาในภูมภิาคสินคาจะถูกสงไปที่จุดหมายปลายทาง
ที่กําหนด เมื่อถึงจุดรวมสินคา สินคาเหลานี้จะถูกแยกออกจากกันเพื่อดําเนินการจัดสงตอไป 
   3.  การจัดสง การจัดสงเปนกิจกรรมที่ตรงกันขามกับการรวบรวมสินคาซึ่งไดรับ
การจัดการเปนสัดสวนในเชิงภูมิภาค และถือวาเปนสวนที่ตองติดตอโดยตรงกับลูกคาปลายทาง 
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   4.  การรวมและแยกสินคา สินคาจะถูกรวบรวมกอนที่จะบรรทุกลงบน
ยานพาหนะขนสง สินคาเหลานี้อาจถูกรวบรวมในรูปของตูสินคา หรือการเปลี่ยนวธีิการขนสงไป
เปนวิธีอ่ืนโดยไมตองบรรจุหบีหอใหม 
  3.2  ปจจัยที่กอใหเกิดความตองการบริการขนสง ไดแก 
   3.2.1  ชนิดของการขนสง (Transportation type) เงื่อนไขพิเศษและเงื่อนไขทาง
เทคนิคของสินคากอใหเกิดความตองการดานบริการที่แตกตางกันออกไป 
   3.2.2 จุดหมายปลายทาง  (Destination) โครงขายหรือตลาดที่บริษัทขนสง
ใหบริการ 
   3.2.3  ระยะเวลาในการดําเนินการ (Throughput time) คือ ความรวดเร็วในการ
ขนสงแตละวิธี ซ่ึงขึ้นอยูกับความเร็วของพาหนะที่ใชและความถี่ของการใหบริการ 
    3.2.4  ความยืดหยุน (Flexibility) ความยืดหยุนของเวลาออกและเวลาถึง 
  3.3 โครงสรางของระบบการขนสง 
 โครงสรางของระบบการขนสง สามารถแบงออกได 3 กลุมหลัก คือ 
 การขนสงขาเขา (Inbound transportation) เปนการขนสงสินคาเขาสูโรงงานผลิตสินคาที่
ขนสงเขามามักเปนวัตถุดิบ สวนประกอบ และวัสดุประกอบการผลิตในภาคอุตสาหกรรม สวน
ใหญการขนสงขาเขาจะดําเนินการโดยผูขายวัตถุดิบเหลานั้น อาจมีบางสวนที่ผูซ้ือดําเนินการเอง 
ขึ้นอยูกับขอตกลง ตนทุนการขนสงขาเขาเปนปจจัยสําคัญเทากับตนทุนการขนสงขาออกที่จะตอง
พิจารณาเพื่อการกําหนดทําเลที่ตั้งของโรงงานผลิต คลังสินคา หรือศูนยกระจายสินคาในระบบโลจิ
สติกสทั้งระบบ  
 การขนสงขาออก (Outbound transportation) เปนการขนสงสินคาขาออกจากโรงงานผลิต 
เมื่อโรงงานผลิตเปนสินคาสําเร็จรูปเพื่อจัดจําหนายแลวจะตองขนสงไปยังลูกคาซึ่งอาจเปนผูบริโภค
โดยตรง ตัวแทนจําหนาย หรือผูผลิตในขั้นตอนตอไป การขนสงทั้งหมดนี้จัดอยูในการขนสงขา
ออกจากโรงงาน สวนมากแลวในภาคอุตสาหกรรมจะเปนภาระของผูผลิตเองแตผูผลิตอาจใชบริษัท
รับจางขนสง การจะพิจารณาวาการขนสงสวนใดเปนขาเขาหรือขาออกใหพิจารณาตามกิจกรรมของ
ตนเองเปนหลัก 
  การขนสงระหวางประเทศ (International transportation) เปนระบบของการขนสงสินคา
ระหวางประเทศ ระหวางภูมิภาคของโลก ระหวางทวีปหรือระหวางเศรษฐกิจตาง ๆ ระบบการ
ขนสงแบบนี้เปนการขนสงที่เปนการขนสงในระยะทางไกล ๆ โดยอาศัยผูใหบริการในระดับสากล 
เชน ทางเรือเดินสมุทร ทางอากาศยาน ทางรถไฟ เปนตน แตก็มีการขนสงชายแดนที่เปนประเทศ
หรือเขตเศรษฐกิจติดกันที่ยังคงใชรถบรรทุกอยูมาก ในระบบขนสงนี้จะใชเวลานาน โดยจะ
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เชื่อมโยงการขนสงจะสิ้นสุดลงที่ทาเรือ ดานผานแดน ทาอากาศยานที่มีดานศุลกากร การขนสง
ระหวางประเทศจะดําเนินการจากระบบเศรษฐกิจการคาระหวางประเทศ 
  3.4  วิธีการขนสงประกอบดวย 5 วิธี คือ 
   3.4.1  การขนสงทางรถยนต (Motor transportation) ใชรถยนตบรรทุกสินคาและ
ขนสงระหวางตําแหนงตาง ๆ ที่มีแผนดินเชื่อมตอกัน 
   3.4.2  การขนสงทางราง (Rail transportation) เปนการขนสงผานระบบรางที่มี
อุปกรณหลักคือ ขบวนรถไฟ ระบบนี้มีขอจํากัดในดานสถานที่ตั้งของตําแหนงสถานีที่มีเฉพาะ
เทาที่ภาครัฐของประเทศนั้น ๆ สรางไวเทานั้น แตเปนระบบที่มีตนทุนต่ํากวาทางรถยนต นิยมใชกับ
สินคาประเภทปูนซีเมนต ปโตรเคมี ไมแผน หินทราย หรือสินคาทั่วไปที่ขนสงทางไกลและ
วางแผนเวลาและปริมาณการขนสงไดแนนอนไมตองการความเร็วสูง 
   3.4.3  การขนสงทางน้ํา (Water transportation) เปนการขนสงที่ประหยัดที่สุด
เพราะขนสงไดคร้ังละมาก ๆ เครื่องดันกําลังของเรือมีอัตราการบริโภคเชื้อเพลิงต่ําที่สุดเมื่อเทียบกับ
น้ําหนักบรรทุก จึงเปนระบบการขนสงหลักของการขนสงระหวางประเทศ 
   3.4.4  การขนสงทางอากาศ (Air transportation) ปจจุบันเกือบทั้งหมดเปนการ
ขนสงโดยเครื่องบิน เปนการขนสงทั้งผูโดยสารและสินคา การขนสงระยะทางไกล ทางอากาศจะมี
ความเร็วสูง แตก็มีอัตราคาขนสงแพงที่สุดเมื่อเทียบกับการขนสงระบบอื่น ๆ สําหรับปริมาณการ
ขนสงทางอากาศทั่วโลก เมื่อเทียบกับการขนสงทั้งหมดในหนวย ตัน/ไมล แลวไมเกินรอยละ 2 
เนื่องจากอัตราราคาที่สูง จึงทําใหถูกใชเฉพาะสินคาราคาแพงที่มีน้ําหนักและปริมาตรนอยหรือ
สินคาเรงดวน  
   3.4.5 การขนสงทางทอ (Pipeline transportation) เปนการขนสงซึ่งใชกับ
ของเหลวและมีการกําหนดสถานที่ตั้งของสถานที่สงและรับแนนอน ใชในการขนสงปโตรเลียม
น้ําประปา น้ําทิ้ง กาซธรรมชาติ การขนสงกาซหุงตมไปยังบานเรือนหรือการขนสงที่สรางขึ้นเฉพาะ 
 4.  ดานการจัดการสารสนเทศ (Information management) 
  4.1  เทคโนโลยีสารสนเทศ เปนเทคโนโลยีที่เกี่ยวของตั้งแตการรวบรวมการจัดเก็บ
ขอมูลการประมวลผล การพิมพ การสรางรายงาน การสื่อสารขอมูล การสื่อสารระหวางคนกับ
เครื่องจักรในระบบ เชน การเชื่อมระบบคอมพิวเตอรควบคุมเครื่องจักรกับระบบขอมูลการบริหาร 
เพื่อรวบรวมขอมูลอัตราการผลิตแบบทันที หรืออัตราการเสียของเครื่องจักร เปนตน การใชอุปกรณ
ติดตามตําแหนงรถบรรทุก และการใชอุปกรณติดตามตําแหนงสินคาแบบรายชิ้น 
  4.2  พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ รูปแบบของธุรกิจที่ใชระบบอิเล็กทรอนิกสและระบบ
เครือขายเพิ่มประสิทธิภาพในการจัดการและบริหารองคกรรูปแบบการใชส่ืออิเล็กทรอนิกส ระบบ
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เครือขายและเทคโนโลยีสารสนเทศในองคกรแบบอิเล็กทรอนิกสสามารถแบงเปน 4 สวน ไดแก ระบบ
ลูกคาสัมพันธ การติดตอกับแหลงวัตถุดิบ การสงขอมูลและรับขอมูล และการคนหาขอมูลขาวสาร 
  2.1.4  บทบาทของโลจิสติกส 
 บทบาทของโลจิสติกสตอระบบเศรษฐกิจ 
 โลจิสติกสเปนกุญแจสําคัญในระบบเศรษฐกิจในสองแนวทาง (กมลชนก  สุทธิวาทมฤพุฒิ 
และคณะ.  2544 : 7) คือ 
 ประการแรก โลจิสติกสเปนรายจายที่สําคัญสําหรับธุรกิจตางๆ และจะสงผลกระทบและ
ไดรับผลกระทบจากกิจกรรมอื่นในระบบเศรษฐกิจ ซ่ึงการปรับปรุงประสิทธิผลของกระบวนการ
ดานโลจิสติกสจะสงผลโดยตรงตอการปรับปรุงสภาพเศรษฐกิจโดยรวมใหดีขึ้น 
 ประการที่สอง โลจิสติกสไดรองรับการเปลี่ยนแปลงและกระบวนการของธุรกรรมทาง
เศรษฐกิจ และไดกลายเปนกิจกรรมสําคัญในดานการสนับสนุนการขายเสมือนหนึ่งเปนสินคาและ
บริการดวย เพื่อใหเขาใจในบทบาทดังกลาวโดยใชมุมมองจากทั้งระบบ ซ่ึงหากสินคาไมมาตรงตาม
กําหนด ลูกคาก็ไมสามารถซื้อสินคาดังกลาวได กลาวคือ หากกิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งที่อยูภายใน
โซอุปทานมีปญหาจะสงผลกระทบทั้งหมด 
 บทบาทของโลจิสติกสในองคกรตาง ๆ 
 ประสิทธิภาพของการจัดการดานโลจิสติกสไดรับการยอมรับในฐานะที่เปนโอกาสที่จะ
ปรับปรุงความสามารถในการทํากําไรและการแขงขัน องคกรหลายองคกรสามารถใหบริการลูกคา
ไดอยางโดยเดน ซ่ึงองคกรแรกๆ ที่ไดรับเอาแนวคิดดานการตลาดมาใหนี้ไดนํามาซึ่งการใชลูกคา
เปนตัวขับเคลื่อน (Customer driven) แนวโนมการมุงใหความสําคัญกับการบริการลูกคาสามารถ
ใชไดจนถึงปจจุบันประกอบดวยโลจิสติกสสนับสนุนการตลาดจากระบบปรัชญา (วิโรจน พุทธวิถี. 
2547 : 223) 
 2.2  แนวคิดทางการตลาด 
 เพื่อใหการดําเนินงานทางการตลาดใหเกิดประสิทธิภาพ นักการตลาดจะตองกําหนดกลยุทธ
ทางการตลาดซึ่งประกอบดวย กําหนดตลาดเปาหมาย และกําหนดสวนประสมทางการตลาดที่เหมาะสม
กับตลาดเปาหมาย เพื่อตอบสนองความตองการตลาดเปาหมาย ใหไดรับความพอใจสูงสุดดังนี้  
  สวนประสมทางการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix)  หมายถึง กลุมของเครื่องมือการตลาด ซ่ึงธุรกิจ
ใชรวมกันในการวางกลยุทธ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด คือ การตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค  เครื่องมือทางการตลาด 4 ประการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การ
จัดจําหนาย  (Place or distribution) การสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเรียกสั้น ๆ วา 4’ Ps 
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1.  ผลิตภัณฑ  (Product) 
 ผลิตภัณฑ หมายถึง ทุกสิ่งที่นักการตลาดนํามาเสนอกับตลาด เพื่อเรียกรองความสนใจ
เพื่อการไดกรรมสิทธิ์ หรือเพื่อการอุปโภคบริโภค ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการของตลาดได 
 องคประกอบผลิตภัณฑ 
 1.  ผลิตภัณฑหลัก (Core product)  บริษัทตองมีความรูวาอะไรเปนสิ่งที่ตอบสนองความ 
ตองการของผูบริโภคได 
 2.  คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product attribute) เราตองการทราบวาผลิตภัณฑนั้นผลิตมาจาก
อะไร มีคุณสมบัติอยางไร รูปแบบของผลิตภัณฑที่มีอยูในตัวของมันเอง 

 3.  จุดเดนของผลิตภัณฑ  (Product feature) เราตองรูวาสินคาเรามีอะไรเดนเปนพิเศษกวา
สินคาอื่นเพื่อดึงดูดลูกคา 
 4.  ผลประโยชนที่ไดรับจากผลิตภัณฑ (Product benefit) ลูกคาสวนใหญมักจะสับสน
ระหวางจุดเดนผลิตภัณฑและผลประโยชนที่ไดรับจากผลิตภัณฑซ่ึงจะตางกันจุดเดนผลิตภัณฑ คือ 
ส่ิงที่อยูในตัวสินคาสวนสิ่งที่ เปนประโยชนแกลูกคาเกิดขึ้นในความรูสึกของลูกคา เรียกวา
ผลประโยชนที่ไดรับจากผลิตภัณฑตัวอยาง 

ประเภทของผลิตภัณฑ 
 1.  สินคาอุปโภคบริโภค (Consumer goods) หมายถึงสินคาหรือบริการที่ซ้ือโดยผูบริโภค
ขั้นสุดทาย ความตองการในการบริโภคสินคาประเภทนี้ มักเกิดขึ้นอยางอิสระจากความตองการและ
ความสวนตัว 
 2.  สินคาอุตสาหกรรม (Industrial goods) หมายถึง สินคาในตลาดอุตสาหกรรมผูซ้ือจะ
ซ้ือไปเพื่อเปนปจจัยในการผลิต เพื่อการขายตอ ผูซ้ือสินคาประเภทนี้เรียกวาผูซ้ือทางอุตสาหกรรม
ตราสินคา บรรจุภัณฑ และการติดฉลากตราสินคา (Brand) หมายถึง ช่ือ คํา สัญลักษณ การออกแบบ 
หรือสวนประสมของสิ่งดังกลาวที่ผูผลิตหรือผูขายกําหนดใชกับสินคา หรือบริการของตนเพื่อ
แสดงความแตกตางจากคูแขงขัน 

ช่ือตรา (Brand name) หมายถึง คํา ตัวอักษร หรือตัวเลข ที่สามารถออกเสียงได
เครื่องหมายผูผลิตหรือผูจําหนาย (House mark) หรือตราสินคาของผูผลิต หมายถึง ช่ือ เครื่องหมาย
หรือสัญลักษณของผูผลิตหรือผูจําหนายซึ่งไมใชตราสินคาเครื่องหมายนี้จะมีประโยชนในการสราง
การยอมรับในคุณภาพและราคาสินคา ซ่ึงจะสงผลตอการผลิตหรือขายสินคาใหมของธุรกิจ 
 เครื่องหมายการคา (Trademark)  หมายถึง ตราสินคาที่ผูขายนํามาใชและไดรับการ
คุมครองตามกฎหมาย 
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 เครื่องหมายรับรอง (Certification) หมายถึง  เครื่องหมายที่ออกโดยหนวยงานของรัฐบาล
หรือสํานักงานมาตรฐานตางๆ เพื่อรับรองคุณภาพสินคา 
 โลโกหรือสัญลักษณ (Logos or symbol) หมายถึง ส่ิงที่เปนเครื่องบอกถึงบุคลิกของ
สินคาซึ่งมีความสัมพันธกับลักษณะทางกายภาพของสินคา ใชประโยชนหลักในการโฆษณาซึ่ง
สวนใหญทําในลักษณะการตูน 
 คําขวัญ (Mottoes and slogans) หมายถึง กลุมคําวลีหรือขอความที่แสดงถึงบุคลิกหรือ
คุณภาพของสินคา 
 ลิขสิทธิ์ (Copy right) หมายถึง การรับรองสิทธิทางกฎหมายของผลงานสรางสรรคทาง
วรรณกรรมและศิลปกรรม 
 ลักษณะของตราสินคาท่ีดี 
 1.  เลือกคําพูดหรือช่ือที่ส้ัน เนื่องจากเปนการงายแกการออกเสียง และจดจําไดงาย 
 2.  ช่ือหรือคําพูดตองออกเสียงไดแบบเดียว เพื่อปองกันการเขาใจผิดเมื่อออกเสียง
แตกตางกัน 
 3.  ตองทันสมัย แตตองระวังในการเปลี่ยนชื่อเพราะอาจสรางความไมแนใจแกลูกคา 
 4.  เลือกคําพูดหรือช่ือพื้น ๆ เปนภาษาที่ใชอยูในชีวิตประจําวัน 
 5.  ควรมีลักษณะเปนเอกลักษณะของตนเอง 
 6.  มีความสัมพันธกับตัวสินคา ช่ือตราสินคา ควรจะใชบงถึงลักษณะของตัวสินคา 

2.  ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินที่บุคคลตองจายเพื่อตอบแทนกับการไดรับ
กรรมสิทธิ์ สิทธิ ความสะดวกสบายและความพอใจในผลิตภัณฑนั้นใหกับเจาของเดิม หรือในอีก
ความหมายหนึ่ง คือ ส่ือกลางในการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการในรูปเงินตรา 

ลักษณะทั่วไปของราคา 
 การแลกเปลี่ยนระหวางสินคากับสินคาที่กระทํากัน ในขณะที่การตลาดยังไมไดรับการ
พัฒนานั้นมักเกิดขึ้นมากกมาย  เพื่อเปนการแกไขปญหาดังกลาว  มนุษยจึงไดหันมาใชการ
แลกเปลี่ยนโดยอาศัยเงินเปนสื่อกลาง การใชเงินเปนสื่อกลางนี้จําเปนตองมีการกําหนดจํานวนเงิน
หรือราคาสําหรับสินคาแตละชนิดขึ้นเพื่อใชเปนมาตรฐานในการแลกเปลี่ยน 

วัตถุประสงคในการตั้งราคา 
1. การตั้งราคาเพื่อมุงผลตอบแทนหรือกําไร 
2. การตั้งราคาเพื่อใหไดยอดขายมากขึ้น 
3. การตั้งราคาเพื่อวัตถุประสงคอ่ืน ๆ ประกอบดวย 2 กรณี คือการตั้งราคาเพื่อเผชิญการ

แขงขันและการตั้งราคาเพื่อรักษาเสถียรภาพของการตั้งราคา 
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ปจจัยท่ีมีผลตอการตั้งราคา 
1. การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงตนทุนการผลิตและตนทุนการตลาด 
2. การกําหนดราคาโดยคําตึงถึงบทบาทของราคา 
3. การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงลักษณะประเภทสินคาที่ขายสินคาฟุมเฟอย สินคาที่ใช

สินคาอื่นทดแทนกันไดควรกําหนดราคาที่ต่ําสินคาที่ใชประกอบกันกับสินคาชนิดอื่นควรตั้งราคา
ใกลเคียงกับสินคา 

4. การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงสวนประสมการตลาดอื่นของธุรกิจ 
5. การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงภาวะเศรษฐกิจ 
6. การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงราคาสินคาของธุรกิจคูแขงขัน ถาธุรกิจคูแขงขันตั้งราคา

สินคาตอธุรกิจเราจะตองราคาต่ําดวยหากไมตองการเผชิญสงครามราคา 
7. การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ในขั้นเจริญเติบโตธุรกิจอาจเปลี่ยน

บรรจุภัณฑใหมพรอมกับการกําหนดราคาที่สูงขึ้น ซ่ึงอาจสูงใกลเคียงกับธุรกิจคูแขงขันเพื่อรักษา
เสถียรภาพของราคา 

8. การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงตําแหนงผลิตภัณฑ ตองใกลเคียงกับคุณภาพสินคา และ
สินคาที่อยูในตําแหนงเดียวกัน 

9. การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงวัตถุประสงคหรือเปาหมายของธุรกิจ การกําหนดราคา
ผลิตภัณฑตองกําหนดใหสอดคลองกับวัตถุประสงคหรือเปาหมายที่กําหนดไว 
             10.  การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา (Price elasticity of  
demand) ซ่ึงหมายถึง อัตราสวนรอยละของการเปลี่ยนแปลงปริมาณอุปสงค ที่ไดรับผลกระทบรอย
ละของการเปลี่ยนแปลงระดับราคา 

การกําหนดนโยบายและกลยุทธดานราคา 
1. ตั้งราคาตามแนวภูมิศาสตร (Geographical pricing) เปนการตั้งราคาโดยใชเขต

ภูมิศาสตรเปนเกณฑ เนื่องจากผูบริโภคกระจายกันอยูทั่วประเทศ การนําสินคาไปขายยังเขตตาง ๆ 
จะมีคาขนสง ซ่ึงเปนตนทุนของสินคาซึ่งมีผลกระทบตอราคา ดังนี้ 

1.1 การตั้งราคาสินคาแบบ F.O.B. ณ จุดผลิต เปนการตั้งราคาที่ไมรวมคาขนสง 
1.2 การตั้งราคาสงมอบราคาเดียว (Uniform delivered pricing ) เปนตั้งราคาสินคา

เทากันสําหรับผูซ้ือทุกราย จะรวมคาขนสงไวกับราคาสินคาแลว 
1.3 การตั้งราคาตามเขต (Zone delivered pricing) เปนการตั้งราคาสินคาใหแตกตาง

กันตามเขต 
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1.4 ภูมิศาสตร ถาสินคาอยูในเขตเดียวกัน ราคาเหมือนกัน ถาขายในเขตตางกัน ราคา
สินคาก็ตางกันไป 

1.5 การตั้งราคาแบบผูขายรับภาระคาขนสง ผูขายจะยอมใหลูกคาหักคาขนสงจาก
ใบเสร็จรับเงิน เพื่อขยายตลาดสูพื้นที่ใหม 

1.6 การตั้งราคาจากจุดฐานที่กําหนด (Basing point pricing) บริษัทจะกําหนดเปนจุด 
ฐาน สวนใหญการตั้งราคาวิธีนี้ใชกับสินคาประเภทซีเมนต ไม น้ําตาล ฯลฯ 

2. การตั้งราคาใหแตกตางกัน (Discrimination pricing) เปนการตั้งราคาใหแตกตางกัน 
ตามลักษณะของลูกคาหรือความตองการซื้อของลูกคา 

2.1 การตั้งราคาตามกลุมลูกคา 
2.2 การตั้งราคาตามรูปแบบผลิตภัณฑภาพลักษณ 
2.3 การตั้งราคาตามภาพลักษณ 
2.4 การตั้งราคาตามสถานที่ หรือทําเลที่ตั้ง 
2.5 การตั้งราคาตามเวลา 

3. กลยุทธการตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา (Psychological pricing) เปนวิธีการตั้งราคาที่
คํานึงถึงความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ 

3.1 การตั้งราคาตามความเคยชิน (Customary pricing) 
3.2 การตั้งราคาเลขคี่ หรือเลขคู (Odd or ever pricing) 
3.3 การตั้งราคาสินคาที่มีช่ือเสียง (Prestige goods pricing) 

4. การตั้งราคาสําหรับสินคาใหม (New product pricing) สินคาใหมอาจเปนสินคาแบบ
ริเร่ิมหรือเปนสินคาใหมแบบปรับปรุง บริษัทมีทางเลือกในการตั้งราคาสินคาใหม ดังนี้ 

4.1 การตั้งราคาระดับสูง (Market skimming pricing) เปนการตั้งราคาในระยะ
เร่ิมแรกทีผลิตภัณฑใหมวางตลาด เพื่อตักตวงกําไรไวกอน 

4.2 การตั้งราคาเพื่อเจาะตลาด (Perforate product pricing) เปนการตั้งราคาสินคา
ใหมในระดับต่ํา ซ่ึงเปนชวงแนะนําผลิตภัณฑใหมสูตลาด การตั้งราคาระดับต่ําจะทําใหตลาด
ทดลองชื้อใช  และยอมรับสินคาอยางรวดเร็ว 

5. การตั้งราคาสินคาที่เสื่อมความนิยม (Declining product pricing) สินคาที่เสื่อมความ
นิยมเปนสินคาซึ่งอยูในวงจรชีวิตขั้นสุดทาย บริษัทมีทางเลือกในการตั้งราคาที่เสื่อมความนิยม คือ 
รักษาระดับราคาเดิมไวใหอยูในตลาดนานที่สุดอาจขายโดยมีของแถมเพื่อจูงใจใหซ้ือ ลดราคาลงอีก
หรือเปลี่ยนตําแหนงตราสินคาเสียใหมและขั้นราคาสินคานั้น  
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6. การตั้งราคาสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix pricing) เปนการตั้งราคาที่ผูผลิตมี
สินคาหลายชนิด ซ่ึงจะตองคํานึงใหกําไรรวมสูงสุด บริษัทมีทางเลือกในการตั้งราคา ดังนี้ 

6.1 การตั้งราคาสําหรับสายผลิตภัณฑ (Product line pricing) เปนการตั้งราคา
แตกตางกันแตสายผลิตภัณฑ 

6.2  การตั้งราคาสินคาที่เลือกซื้อประกอบหรือไมซ้ือก็ได (Optional feature pricing) 
สินคาที่เลือกซื้อประกอบจะมีราคาเฉพาะเปนการใหโอกาสลูกคาซื้อสินคาหลักหรือเลือกซื้อสินคา
ประกอบไดตามที่ตองการ  

6.3  การตั้งราคาสินคาเปนสองสวน (Two part pricing) เปนการตั้งราคาสําหรับ
ธุรกิจบริการ 

6.4  การตั้งราคาสินคาที่ขายรวมหอ (Product – bonding pricing) เปนการตั้งราคา
สินคาหลายชนิด หรือหลายช้ิน  

6.5  การตั้งราคาสินคาประกอบผูผลิต ผลิตขึ้นสําหรับใชกับสินคา (Captive product  
pricing) ไดแก มีดโกน มีสินคาประกอบ คือ ใบมีดโกน กลองถายรูปมีสินคาประกอบเปนฟลมถายรูป 

7. การตั้งราคาเพื่อสงเสริมการตลาด (Promotion pricing) เปนการตั้งราคาเพื่อให
ผูบริโภคซื้อสินคาจากผูคาปลีกมากขึ้น 

7.1 การตั้งราคาลอใจ (Loss –event pricing) 
7.2 การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ (Special –event pricing) 
7.3 การขายเชื่อแบบคิดดอกเบี้ยต่ํา (Low –interest financing) ซ่ึงทําการขายสินคา

แบบผอนเปนงวด ๆ 
7.4 การใหสวนลดตามหลักจิตวิทยา (Psychological discounting) เปนการขายสินคา 

โดยการลดราคาลงอีก  และลงทายราคาดวยเลข 9 
7.5  การลดราคาเพื่อการสงเสริมการขาย (Cent – off promotion) เปนการตั้งราคา

ของผูคาปลีกซึ่งขายโดยลดราคาลงอีก จากราคาขายที่กําหนดโดยผูผลิต 
7.6  การคืนเงิน (Cash rebates) เปนกลยุทธการตั้งราคาเพื่อสงเสริมการขายผูบริโภค

จะไดรับเงินคืนจํานวนหนึ่งจากการซื้อสินคาตามชวงเวลาที่กําหนดไว 
 8.  นโยบายการใหสวนลดและสวนยอมให (Discount and allowances) ในการตั้งราคาสินคา 
บริษัทจะพิจารณาจัดใหมีสวนลด และสวนยอมใหในบางชวงเวลาของการขายสวนลด (Discount) เปน
จํานวนเงินที่ผูขายลดใหจากราคาที่กําหนดไวในรายการเพื่อจูงใจใหผูซ้ือตัดสินใจซื้อทันทีและซื้อเพิ่ม
สวนยอมให (Allowance) คือสวนที่ผูขายชดเชยใหกับผูซ้ือเหมือนทําใหผูซ้ือไดราคาลง 
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 9.  นโยบายระดับราคา (The level or price policy) ผูผลิตจะตั้งราคาสินคาตามตําแหนง
สินคาของธุรกิจ ถามีคูแขง ดังตอไปนี้ 
  9.1  การตั้งราคา ณ ระดับราคาตลาด 
  9.2  การตั้งราคา ณ ระดับที่สูงกวาราคาตลาด 
  9.3  การตั้งราคา ณ ระดับที่ต่ํากวาราคาตลาด 
 10. นโยบายราคาเดียวกับนโยบายหลายราคา (One price policy and variable price policy)  
   10.1  นโยบายราคาเดียวกัน เปนการที่ผูผลิตกําหนดราคาขายสินคาชนิดหนึ่งสําหรับ
ลูกคาทุกราย 
  10.2  นโยบายหลายราคา เปนการตั้งราคาสินคาบางชนิดไวแลว แตการขายใหกับ
ลูกคาแตละรายไดดวยราคาไมเทากันกับความสามารถของผูซ้ือในการตอรองราคา 
 11.  นโยบายแนวระดับราคา (Price lining policy) เปนนโยบายในการผลิตสินคาประเภท
เดียวกัน แตมีระดับคุณภาพแตกตางกัน ขายใหกับผูซ้ือโดยตั้งราคาระดับตาง ๆ  
 3.  การจัดจําหนาย (Place) 
 การจัดจําหนาย (Distribution)  หมายถึง การเคลื่อนยายสินคาที่เปนการเคลื่อนยายทาง
กายภาพ และการเคลื่อนยายกรรมสิทธิ์ในสินคาจากผูผลิต หรือผูขายไปยังตลาดเปาหมายดวย
ชองทางและสถาบันการตลาดที่เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 
 ความสําคัญของสถาบันการตลาด 
 1.  คนกลางชวย ลดความสลับซับซอนในการแลกเปลี่ยน 
 2.  คนกลางชวยกระจายสินคาดวยการซื้อสินคาจํานวนมาก และแบงขายในจํานวนนอย 
 3.  คนกลางชวยรวบรวมสินคาประเภทเดียวกัน 
 4.  คนกลางชวยเก็บรักษาสินคาประเภทเดียวกัน 
 5.  คนกลางชวยในดานการขนสง 
 6.  ดําเนินกิจกรรมในการสงเสริมการตลาด ทั้งการโฆษณาและการขายโดยพนักขาย 
 7.  คนกลางใหความชวยเหลือทางการเงิน (สินเชื่อ) 
 8.  ทําการวิจัยการตลาดและใหบริการในรูปแบบพิเศษ 
 จํานวนระดับของชองทางการจัดจําหนาย 
 1.  ชองทางการจัดจําหนายโดยตรง (Direct channel) หมายถึง การขายผลิตภัณฑจาก
ผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม โดยพนักงานขายของบริษัทเองแตไมผานคนกลาง 
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 2.  ชองทางการจัดจําหนายสองระดับ (Two level channel) ประกอบดวย คนกลางใน
ชองทางการจําหนายสองฝายในตลาดผูบริโภค ประกอบดวย ผูคาสง และผูคาปลีกในตลาด
อุตสาหกรรม 
 3.  ชองทางการจําหนายสามระดับ (Three level channel)  ประกอบดวย คนกลางสามฝาย
ในตลาดผูบริโภค ประกอบดวยผูคาสง ผูคาอิสระ และผูคาปลีก ผูคาสงอิสระทําหนาที่ซ้ือสินคาจาก  
ผูคาสงและขายตอใหผูคาปลีกรายยอย 
 4. ชองทางจําหนายมากกวาสามระดับ (Higher-three – level distribution channel)  
เกิดขึ้นกรณีที่มีการนําสินคาผานผูคาสง ผูคาอิสระและผูคาปลีก ซ่ึงแตละฝายมีกลุมยอยชวย
ดําเนินการ 
 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกําหนดระดับของชองทางการจัดจําหนาย 
 1.  การพิจารณาดานตัวผลิตภัณฑ (Product considerations) 
 2.  การพิจารณาดานตลาด (Market considerations) 
 3.  การพิจารณาดานคูแขงขัน (Competition considerations) 
 4.  การพิจารณาคนกลาง (Middlemen considerations) 
 5.  การพิจารณาทางดานบริษัท (Company considerations) 
 คนกลางที่ทําการคาสง (Wholesaling middlemen) 
 1.  สาขาและสํานักงานขายของผูผลิต หมายถึง ธุรกิจที่แยกผลการดําเนินงานจากผูผลิต
แตการบริหารและการเปนเจาของยังเปนของผูผลิตเหมือนเดิม 
 2.  ตัวแทนและนายหนา หมายถึง ตัวแทนของทั้งฝายผูซ้ือหรือผูขายในลักษณะถาวร
มากกวานายหนา 
 3.  ผูคาสงที่เปนผูคา เปนผูคาสงที่มีกรรมสิทธิ์ในสินคาที่ขาย 
 4.  การสงเสริมการตลาด  (Promotion) 
 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนสวนประสมทางการตลาดตัวหนึ่งของกิจการที่
นอกเหนือจากผลิตภัณฑ ราคาและการจําหนายที่ใชเพื่อการติดตอส่ือสารทางการตลาด กับผูมุงหวัง
ทั้งในตลาดอุตสาหกรรมและตลาดผูบริโภคเพื่อแจงขาวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจําใหเกิด
ความเชื่อถือหรือเพื่อสรางเจตคติ การรับรู การเรียนรู การตัดสินใจซื่อผลิตภัณฑและเปนการสราง
ภาพลักษณที่ดีแกกิจการ 
 1.  การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูขายสินคากับผูซ้ือสินคา
โดยผานสื่อตาง ๆ ไดแก ส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร ฯลฯ 
ทั้งนี้  เจาของสินคาหรือผูอุปถัมภรายตองเสียคาใชตาง ๆ ในการโฆษณาเอง 
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 ประเภทของการโฆษณา 
      1.1   การโฆษณาเพื่อผูบริโภค (Target audience) 
 1.1.1  การโฆษณาเพื่อผูบริโภค ไดแก การโฆษณาเพื่อสงขาวสารไปยังผูบริโภค
ขั้นสุดทาย 
 1.1.2  การโฆษณาเพื่อการคา ไดแก การโฆษณาที่ผูผลิตหรือตัวแทนจําหนายมุง
ใหขาวสารไปยังผูคาปลีกและผูคาสง เพื่อใหส่ังซื้อสินคาของตนไปจําหนาย 
 1.1.3  การโฆษณาเพื่อกลุมอุตสาหกรรม ไดแก การโฆษณาที่มุงใหขาวสารไปยัง
กลุมผูใชสินคาอุตสาหกรรมโดยเฉพาะผลิตภัณฑเพื่อการอุตสาหกรรม 
 1.1.4  การโฆษณาเพื่อกลุมวิชาชีพ ไดแก การโฆษณาที่มุงใหขาวสารไปยัง
บุคคลในสาขา วิชาชีพตางๆ เชน แพทย สถาปนิก 
 1.2  ประเภทของการโฆษณาแบงตามขอบเขตการครอบคลุม 
 1.2.1 การโฆษณาระดับนานาชาติ ไดแก การโฆษณาที่กระจายขาวสาร 
ครอบคลุมหลายประเทศ โดยฝายสื่อวิทยุ โทรทัศน ผานดาวเทียม และนิตยสารที่พิมพเผยแพรหลาย
ประเทศ เปน ตน 
 1.2.2  การโฆษณาระดับประเทศ ไดแก การโฆษณาที่ผูผลิตหรือผูผลิตหรือผูคา
สงที่มีตัวแทนขายอยูทั่วประเทศทําการโฆษณาตราผลิตภัณฑบางตราใหเปนที่รูจักโดยอาศัยส่ือ
ตางๆ ที่เขาถึง 
 1.2.3  การโฆษณาระดับภูมิภาค ไดแก การโฆษณาที่ผูผลิตหรือผูจําหนายทําการ
โฆษณาผานสื่อที่สามารถเขาถึงจํากัดเฉพาะอยูในภูมิภาคนั้น ๆ  
 1.2.4  การโฆษณาระดับทองถ่ิน ไดแก การโฆษณารานคาปลีก หรือบริษัทหาง
รานตาง ๆ โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหลูกคาที่รานหรือหางของตนซึ่งมีสินคาจําหนาย 
   1.3  ประเภทของการโฆษณาแบงตามสื่อโฆษณา (Types of media)  
  1.3.1  ส่ือโฆษณาประเภทสิ่งพิมพ ไดแก หนังสือพิมพและนิตยสาร 
  1.3.2   ส่ือประเภทแพรภาพและกระจายเสียง ไดแก วิทยุ โทรทัศน 
  1.3.3 โฆษณานอกสถานที่ ไดแก ปายโฆษณากลางแจง 
  1.3.4   ส่ือโฆษณาประเภทอื่น ๆ ไดแก ปายโฆษณากลางแจง 
 2.  การขายโดยใชพนักงานขาย (Sales Representative) เปนการติดตอส่ือสารขอมูลโดย
ใชบุคคลเพื่อจูงใจใหซ้ือบางสิ่ง เปนการเสนอขายโดยตรงแบบเผชิญหนา เปนการติดตอส่ือสาร
แบบ 2 ทาง เปนการกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการซื้อสินคาที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด วิธีนี้
ใชไดดีกับระยะที่นําผลิตภัณฑเขาสูตลาด 
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 3.  การสงเสริมการขาย (Promotion)หมายถึง การใชเครื่องมือตางๆ ในการตลาดดวย
จุดมุงหมายที่จะเชิญชวนใหซ้ือสินคาและบริการ โดยสามารถกระตุนความสนใจการทดลองใชหรือ
การซื้อของงลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง การสงเสริมการขายตองใชรวมกับการ
โฆษณาหรือการขายโดยพนักงาน 
 4.  การประชาสัมพันธ (Public Relation : PR) หมายถึง การติดสื่อสารที่จะทีอิทธิพลตอ
เจตคติที่ดีตอองคการกลุมตาง ๆ อาจเปนลูกคา ผูถือหุน พนักงาน กลุมอนุรักษส่ิงแวดลอม และ
วัฒนธรรมรัฐบาลประชาชนในทองถ่ินหรือกลุมอื่นๆ ในสังคม 
 5.  การตลาดทางตรง (Direct marketing) คือระบบการตลาดแบบมีปฏิสัมพันธที่ใชส่ือ
โฆษณาตั้งแตหนึ่งอยางขึ้นไป เพื่อกอใหเกิดปฏิกิริยาตอบสนองหรือการแลกเปลี่ยนที่สามารถวัดได 
ณ สถานที่ใดที่หนึ่ง 
 6. การติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated marketing 
Communication : IMC) หมายถึง กระบวนการของการพัฒนาแผนงานการสื่อสารที่ตองการสื่อสาร
เพื่อการจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง  IMC เปนวิธีการพื้นฐานในการสํารวจ
กระบวนการติดตอส่ือสารกับผูรับขาวสาร ที่เปนเปาหมาย ทักษะ การวางแผน มีแนวความคิด 4 
ประการคือ 
 6.1  IMC  จะรวบรวมการติดตอส่ือสารทุกรูปแบบที่เหมาะสมกับลูกคา โดยระลึกวา
บุคคลสะสมขอมูลตลอดเวลาและขอมูลที่สะสมจะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อ 
 6.2  IMC จะเริ่มตนที่ลูกคาไมใชผลิตภัณฑ 
 6.3  IMC  พยายามคนหาการติดตอส่ือสารกับลูกคาใหเขาถึงดวยความถี่สูงสุดจาก
การที่รูจักลูกคาเปนอยางดีเหมือนคนคุนเคยกัน 
  6.4  IMC จะสรางการติดตอส่ือสารแบบ 2 ทาง กับลูกคา ทั้งที่เปนสื่อและไมใชส่ือจะ
ใหขอมูลกับลูกคา รับฟงความคิดเห็นและความตองการของลูกคา 
 และนอกจากนั้นแลวยังตองอาศัยเครื่องมืออ่ืนๆ เพิ่มเตมิซึ่งประกอบดวย 
 5.  บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employees)  
 ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) 
เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมี
ความสามารถ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองตอลูกคามีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แกไขปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับบริษัท 
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2.  ราคา 
(Price) 

3.  การจําหนาย 
(Place) 

5.  คน  (People) หรือ
พนักงาน 

7. กระบวนการ  
(Process) 

6.  การสราง
และนําเสนอ
ลักษณะทาง
ภายภาพ 
(Physical 

evidence and 
presentation) 

 6.  ลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation)  
 ตองมีการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) 
โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management (TQM)) ตัวอยางเชน โรงแรมตอง
พัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการ เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer-value 
proposition) ไมวาจะเปนดานความสะอาด ความรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืนๆ 
 7.  มีกระบวนการ (Process)  
 เพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา (Customer 
satisfaction) 

 โดยสามารถแสดงไดดังภาพประกอบ 3 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ  3  การใชเครื่องมือทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Marketing tools for services) 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ. 2541 : 337 

การบริการคุณภาพรวม 
(TQM) 

โดยคํานึงถึงความพอใจ 
ของลูกคา   

(Customer’s Satisfaction) 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) 

4.  การสงเสริมการขาย 
(Promotion) 
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 แนวคิดสิ่งแวดลอมทางตลาด 
 ส่ิงแวดลอมทางการตลาด หมายถึง ส่ิงแวดลอมภายในซึ่งเปนสิ่งแวดลอมที่ธุรกิจสามารถ
ควบคุมได และส่ิงแวดลอมภายนอกที่ธุรกิจไมสามารถควบคุมได ซ่ึงมีอิทธิผลตอโปรแกรม
การตลาดของธุรกิจ ส่ิงแวดลอมภายในองคการ (Internal environment) คือสภาวะแวดลอมที่ธุรกิจ
สามารถควบคุมไดหมายถึง ปจจัยตาง ๆ ที่ธุรกิจสามารถกําหนด และควบคุมไดเปนไปตามความ
ตองการของธุรกิจ ถือวาเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอโปรแกรมการตลาดโดยวิเคราะหจุดแข็ง จุดออนของ
ธุรกิจ ในการนําไปเปรียบเทียบกับคูแขงขัน สามารถจําแนกได ดังนี้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน.  2549 : 76) 
 1.  สวนประสมทางการตลาดเปนสวนที่สําคัญในการเลือกตลาดเปาหมายซึ่งสิ่งเหลานี้
นํามาวางแผนกลยุทธทางการตลาด 
 2.  นโยบายการบริหารของบริษัท  โดยผูบริหารของธุรกิจจะเปนผูกําหนด  เชน 
วัตถุประสงค หรือเปาหมายในการดําเนินธุรกิจ  โครงสรางการบริหาร ระบบการบริหาร ปรัชญา
และวัฒนธรรม ตลอดจนนโยบายฝายตาง ๆ 
 สิ่งแวดลอมภายนอกองคกร (External environment) หรือภาวะแวดลอมที่ธุรกิจไม
สามารถควบคุมได ปจจัยกลุมนี้ หมายถึง ปจจัยบังคับภายนอกธุรกิจที่มีอิทธิพลตอระบบการตลาด
ถือวาเปนปจจัยที่ควบคุมไมไดแตมีอิทธิพลตอระบบการตลาด คือสรางโอกาสหรืออุปสรรคแก
ธุรกิจซึ่งประกอบดวย ส่ิงแวดลอมจุลภาค และสิ่งแวดลอมมหภาค 
 สิ่งแวดลอมภายนอกระดับจุลภาค (Micro external environment)  
 ภาวะแวดลอมภายนอกที่ไมสามารถควบคุมไดแตสามารถเลือกที่จะติดตอและ
เปล่ียนแปลงไดตามความเหมาะสมได ไดแก 

1. ตลาด หรือลูกคา 
2. ผูขายปจจัยการผลิตหรือวัตถุดิบ 
3. คนกลางทางการตลาด 
4. กลุมประโยชน 
5. ชุมชน 

 สิ่งแวดลอมภายนอกระดับมหภาค (Macro external environment)  
ภาวะแวดลอมหรือปจจัยที่มีอิทธิพลตอการดําเนินธุรกิจและตอระบบการตลาดเปนอยาง

มาก แตละหนวยงานและองคการธุรกิจไมสามารถควบคุมการเพิ่มขึ้นหรือลดลงไดเลย ส่ิงแวดลอม
ภายนอกมหภาค ไดแก 

1.  ส่ิงแวดลอมทางประชากรศาสตร 
  1.1  โครงสรางอายุประชากร 
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  1.2  การเปลี่ยนแปลงภูมิศาสตรของประชากร 
  1.3  การเพิ่มขึ้นของจํานวนประชากร 
  1.4  การเปลี่ยนแปลงรูปแบบครอบครัว 

 2.  ส่ิงแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม  
 การดําเนินธุรกิจตองอยูภายใตขอกําหนดทางสังคม และวัฒนธรรม เพราะลักษณะของ
สังคมแลวัฒนธรรมเปนปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
การซื้อของผูบริโภคเนื่องมาจากการเปลี่ยนแปลงทางวัฒนธรรมและสังคม และมีผลตอนโยบายทาง
การตลาด ไดแก 
  2.1  คนรุนใหม 
  2.2  สตรีไดรับการศึกษามากขึ้น 
  2.3  มีการยอมรับคานิยมจากตะวันตกมากขึ้นจนกลายเปนวิถีชีวิต 
  2.4  มีความจงรักภักดีตอตรายี่หอสินคามากขึ้น 
  2.5  ผูบริโภคสามารถกระตุนไดดวยส่ือตาง ๆ 
 3.  ส่ิงแวดลอมทางภายภาพ 

 ส่ิงแวดลอมทางกายภาพประกอบดวย ดิน น้ํา อากาศ วัตถุดิบ รวมทั้งทรัพยากรทาง 
ธรรมชาติ นักการตลาดเกี่ยวของกับสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 4 ประการ คือ 
  3.1  การขาดแคลนทรัพยากรธรรมชาติ 
  3.2  การเพิ่มขึ้นของตนทุนพลังงาน 
  3.3  การเพิ่มขึ้นของสิ่งแวดลอมเปนพิษ 
  3.4  บทบาทของรัฐบาลในการควบคุมสิ่งแวดลอมเปนพิษ 
 4.  สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ 
 ความสามารถในการซื้อ ในเศรษฐกิจหนึ่ง ๆ จะขึ้นอยูกับรายได รารา การออม หนี้สิน 
และความสามารถในการหาสินเชื่อในขณะนั้น นักการตลาดตองใหความสนใจอยางใกลชิดตอ
แนวโนมสําคัญ ๆ ดานรายไดและรูปแบบการใชจายบริโภค 
  5.  สภาพแวดลอมทางเทคโนโลยี 

 ปจจุบันเทคโนโลยีสมัยใหม และเทคโนโลยีช้ันสูงมีความสัมพันธกับความเปนอยูของ
มนุษยมากเทคโนโลยีสมัยใหมจะทําลายเทคโนโลยีสมัยเกา ดังนั้นการละเลยไมสนใจเทคโนโลยีจะ
ทําใหธุรกิจที่ผลิต และขายเทคโนโลยีแบบเกาตองประสบภาวะขาดทุน เทคโนโลยีสมัยใหมจะเปน
ตัวกระตุนการลงทุน สําหรับผูซ้ือ เทคโนโลยีจะกระตุนใหเกิดความตองการซื้อ แนวโนมของ
เทคโนโลยีที่นักการตลาดตองใหความสนใจ คือ 
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5.1 เทคโนโลยีการสื่อสาร 
5.2 เทคโนโลยีสมัยใหม 
5.3 การประดิษฐคิดคนดวยเทคโนโลยีใหม 
5.4 ธุรกิจตาง ๆ ตองใชงบประมาณเพื่อคนควาวิจัยและพัฒนา 

6.  ส่ิงแวดลอมทางการเมืองและกฎหมาย 
 การตัดสินใจดานการตลาดไดรับผลจากการพัฒนาในสภาพแวดลอมทางการเมืองอยาง
มาก สภาพแวดลอมดังกลาวประกอบดวย กฎหมาย หนายงานรัฐบาล ซ่ึงมีอิทธิพลและเปนตัวจํากัด
องคอรและประชากรในสังคม บางครั้งกฎหมายเหลานี้ก็สรางโอกาสใหม ๆ ขึ้นมาสําหรับธุรกิจได
เชนกัน 
 จากแนวคิดทางการตลาด จะพบวารูปแบบการตลาดตาง ๆ ไมวาจะเปนสภาพแวดลอม
ทางการตลาด  การกําหนดสวนแบงทางการตลาด  ตลอดจนสวนประสมทางการตลาด  ก็มี
ความสําคัญตอการดําเนินกิจการทางธุรกิจ ประกอบกับในการดําเนินธุรกิจการปดชองโหว และ
ตองอาศัยความชํานาญในการเขาถึงลูกคาใหมากที่สุดเพื่อที่จะสามารถขายสินคาใหไดมากที่สุด 
ดังนั้นในหัวขอนี้จะเปนสวนสําคัญสวนหนึ่งของผูผลิต ในการวิเคราะหในการวิจัยนี้เพื่อหา
ความสัมพันธของลักษณะทางการตลาดที่เหมาะสมกับผูบริโภค เพื่อใหสามารถจําหนายเวชภัณฑ
ใหไดมากที่สุด 
  2.3  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
  การตัดสินใจ หมายถึง การชี้ขาดหรือสรุปผลการเปรียบเทียบระหวางผลการปฏิบัติ ซ่ึง
ไดจากการวัดกับเกณฑที่กําหนดไววาสูงต่ํากวากันขนาดไหน ทั้งมีการตัดสินใจที่ดีตองอาศัยการ
พัฒนาอยางถี่ถวนทุกแงทุกมุม และการกระทําอยางยุติธรรม โดยอาศัยสภาพความเหมาะสมตาง ๆ 
ประกอบ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน.  2539 : 470) 
  การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกหาทางปฏิบัติอยางใดอยางหนึ่งจากบรรดา
ทางเลือกตาง ๆ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่ตองการ โดยอาศัยหลักเกณฑบางประการพิจารณา การ
ตัดสินใจ ซ่ึงมีองคประกอบ ไดแก 

1. การตัดสินใจตองมีทางเลือก และทางเลือกที่จะกระทําการอยางใดอยางหนึ่งนั้นตองมี
มากกวาหนึ่งทางเลือก จึงตองทําการตัดสินใจ 

2. การตัดสินใจตองมีจุดมุงหมาย หรือวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง  หรือหลายอยางที่
ตองการบรรลุและเราเองยังไมแนใจวาหนทางเอกตาง ๆ ที่จะทําไดนั้นทางเลือกที่จะทําใหบรรลุ
วัตถุประสงคไดดีกวากันการตัดสินใจเปนเรื่องของกระบวนการใชความคิด ใชหลักเหตุผลเปน
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เกณฑในการประเมินทางเลือก หลักเกณฑที่นํามาใชในการประเมินทางเลือกที่สําคัญ คือ
ความสามารถของทางเลือกในการสนองตอบตอวัตถุประสงคที่ตองการ 

การตัดสินใจ หมายถึง การกระทําอยางรอบคอบในการเลือกจากทรัพยากรที่เราอยู โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว จากความหมายของการตัดสินใจมีแนวคิด 3 ประการ คือ  
  1.  การตัดสินใจรวมถึงการเลือก ถาหากทีส่ิงเลือกเพียงสิ่งเดียว การตัดสินใจยอมเปนไป
ไมได 
                 2.  การตัดสินใจเปนกระบวนการเปนความคิด ทั้งจะตองมีความละเอียด สุขุม รอบคอบ 
เพราะอารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดนั้น 
  3. การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทําที่มีจุดมุงหมาย เพื่อใหไดผลลัพธ และ
ความสําเร็จที่ตองการและหวังไว การตัดสินใจ คือ กระบวนการคัดเลือกทางเลือกที่ดีและให
ประโยชนสูงสุดจากทางเลือกที่มีอยูหลายทางเลือกที่จะทําใหสามารถระบุถึงวัตถุประสงคที่บุคคล
ผูกระทําการตัดสินใจตั้งไว 
  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Schiffman and KanuK.  1994 : 659) หมายถึง 
ขั้นตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑจากสองทางเลือกขึ้นไป พฤติกรรมผูบริโภคจะพิจารณาในสวนที่
เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจ ทั้งดานจิตใจ (ความรูสึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การ
ซ้ือเปนกิจกรรมดานจิตใจ และกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในชวงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหลานี้ทําใหเกิด
การซื้อ และเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น 
  ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2539 : 460) ไดใหความหมายของการตัดสินใจของผูบริโภคที่จะซื้อ
หรือปฏิเสธผลิตภัณฑ เปนชวงขอเท็จจริงขอสุดทายสําหรับนักการตลาดซึ่งชี้ความสําคัญวา กลยุทธ
การตลาดฉลาด มองการณไกลและมีประสิทธิผลหรือช้ีวามีการวางแผนที่เลวและผิดพลาด ดังนั้น 
นักการตลาดจะสนใจกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เมื่อผูบริโภคตัดสินใจมากวาหนึ่ง
ทางเลือกขึ้นไป การตัดสินใจวาไมซ้ือก็เปนทางเลือกเชนเดียวกัน 
  ดังนั้น พอจะสรุปไดวา การตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการตัดสินใจโดยใชเหตุผลใน
การเลือกสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากหลายทางเลือกที่มีอยู โดยไตรตรองอยางรอบคอบ เพื่อใหไดทางเลือกที่ดี
ที่สุด และตอบสนองความตองการของตนเองไดมากที่สุด 
 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
 ขั้นที่ 1  การรับรูถึงปญหากระบวนการซื้อจะเกิดขึ้นเมื่อผูซ้ือตระหนักถึงปญหาหรือความ
ของตนเอง 
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 ขั้นที่ 2  การคนหาขอมูล ในขั้นนี้ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพื่อตัดสินใจ ในขั้นแรกจะ
คนหาขอมูลจากแหลงภายในกอน เพื่อนํามาใชในการประเมินทางเลือก หากยังไดขอมูลไมเพียงพอ
ก็ตองหาขอมูลจากแหลงภายนอก 
 ขั้นที่ 3  การประเมินผลทางเลือก ผูบริโภคจะนําขอมูลที่ไดรวบรวมไวมาจัดเปน
หมวดหมูและวิเคราะหขอดี ขอเสีย ทั้งในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุมคามาก
ที่สุด 
 ขอที่ 4  การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผูประเมินจะทราบขอดี 
ขอเสีย  หลังจากนั้นบุคคลจะตองตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่ สุดในการแกปญหา  มักใช
ประสบการณในอดีตเปนเกณฑ   ทั้งประสบการณของตนเองและผูอ่ืน 
 ขั้นที่ 5  การประเมินภายหลังการซื้อ เปนขั้นสุดทายหลังจากการซื้อ ผูบริโภคจะนํา
ผลิตภัณฑที่ซ้ือมานั้นมาใช และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินผลิตภัณฑนั้นไปดวย ซ่ึงจะเห็น
ไดวา กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนกระบวนการตอเนื่อง ไมไดหยุดตรงที่การซื้อ 
 จากแนวคิดของการตัดสินใจ สรุปวาเปนกระบวนการประเมินผลเกี่ยวกับทางเลือกหรือ
ตัวเลือกที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมาย  การคาดคะเนผลที่จะเกิดจากทางเลือกปฏิบัติ  ที่จะสงผลตอ
การบรรลุเปาหมายไดมากที่สุด 
 การตัดสินใจเปนกระบวนการคิดในการเลือกปฏิบัติทางใดทางหนึ่ง อยางสุขุม รอบคอบ 
มีเหตุผล เพื่อใหไดทางเลือกที่ดีที่สุดและตอบสนองตอความตองการ ซ่ึงแนวคิดในการตัดสินใจ 
สรุปไดดังนี้ การตัดสินใจตองมีทางเลือก การตัดสินใจตองมีจุดมุงหมายหรือวัตถุประสงคอยางใด
อยางหนึ่ง การตัดสินใจเปนกระบวนการใชความคิดอยางมีเหตุผล 
 2.4  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) ไดมีผูใหความหมายไวตาง ๆ กันหลาย
ทรรศนะ ดังนี้ 
 โซโลมอน (Solomo.  1996 : 7) ไดใหความหมายไววา “พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง
การศึกษาถึงกระบวนการตาง ๆ ที่บุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของ เพื่อทําการเลือกสรรการซื้อ 
การใช หรือการบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิด หรือประสบการณ เพื่อสนองความ
ตองการ และความปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ” 
 โมเวนและไมเนอร (Mowen and Minor.  1998 : 5) ไดใหความหมายไววา “พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหนวยซ้ือ (Buying units) และกระบวนการแลกเปลี่ยนที่เกี่ยวของกับ
การไดรับมา การบริโภคและการจํากัด อันเกี่ยวกับสินคา บริการ ประสบการณ และความคิด 

 
 



47 
 

 โฮเยอรและแม็คอินนีส (Hoyer and Macinnis.  1997 : 3) ไดใหความหมายไววา 
“พฤติกรรมการบริโภค เปนผลสะทอนของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทั้งหมดที่เกี่ยวของสัมพันธ
กับการไดรับมา (Acquision) การบริโภค (Consumption) และการกําจัด (Disposition) อันเกี่ยวกับ
สินคา บริการ เวลา และความคิด โดยหนวยตัดสินใจซื้อ (คน) ในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง 
 แองเกิล,แบล็คเวลและไมนารด (Engle,Blackwell and Miniard. 1990 : 3) กลาววา
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําตาง ๆ ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาซึ่งการ
บริโภค และการจับจายใชสอยซ่ึงสินคาและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นทั้งกอน
และหลังการกระทําดังกลาวดวย 
 ปเตอร และออลเซน (Petet and Olsen.  1990 : 5) สํานักงานสมาคมการตลาดแหง
สหรัฐอเมริกา ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําซึ่งสงผลตอกันและกัน
ตลอดเวลาของความรู ความเขาใจ พฤติกรรมและเหตุการณภายใตส่ิงแวดลอมที่มนุษยไดกระทําขึ้น
ในเรื่องของการแลกเปลี่ยนสําหรับการดําเนินชีวิตมนุษย 
 เลาวดอน และบิทตา (Loudon and Bitta.  1998 : 4) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม
ผูบริโภค อาจหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของเมื่อมี
การประเมินการไดมา การใชหรือการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคาและบริการ 
 ชิฟแมนและคานุก (Schiffman and Kanuk.  1994 : 5) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหาสําหรับการซื้อ การใช การ
ประเมินและการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคาและบริการที่เขาคาดหวังวาจะทําใหความตองการของเขา
ไดรับความพอใจ 
 พฤติกรรมผูบริโภค เปนสาขาวิชาหนึ่งทีเพิ่งเกิดขึ้นใหมที่มีอายุคอนขางนอยมาก ใน
ตางประเทศ แมวาวิชานี้จะเปนวิชาที่ผูเรียนทางสาขาวิชาทางการตลาดจะตองเรียนก็ตาม แตก็
ปรากฏวาหลายมหาวิทยาลัยไมไดเปดสอนวิชานี้ จนกระทั่งป ค.ศ.1970 จึงไดเปดสอนวิชานี้กัน
อยางแพรหลาย มูลเหตุสําคัญที่วิชานี้ไดรับความสนใจมากในปจจุบัน เพราะวานักธุรกิจทั้งหลาย
ตางตระหนักถึงความสําคัญของพฤติกรมผูบริโภคแทจริงแลวคือนายของพวกเขานั่นเอง (Solomon.  
1996 : 24) 
 ในตอนตนไดกลาวมาแลววา พฤติกรรมผูบริโภคมีลักษณะที่สลับซับซอน การศึกษาทํา
ความเขาใจจึงตองอาศัยนักวิชาการจากหลายสาขา ซ่ึงมีมุมมองที่แตกตางกันมารวมกันศึกษาโดย
อาศัยการวิจัยเปนหลัก ซ่ึงวิธีหนึ่งในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคของนักวิจัย คือการศึกษาถึงปจจัย
ตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการไดรับมาของผูบริโภค (Consumer acquisition behavior) เชน
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การซื้อสินคาและบริการของผูบริโภคมาใชวามีวิธีดําเนินการอยางไร มีอะไรอยูเบื้องหลังที่มี
อิทธิพลตอการปฏิบัติการเชนนั้น เปนตน 
 การวิจัยพฤติกรรมผูบริโภคดังกลาว นักวิจัยตางใชวิธีการตางกันขึ้นอยูกับแนวความคิด
หรือมุมมองของนักวิจัยแตละสํานัก และเนื่องจากพฤติกรรมของผูบริโภคมีความสลับซับซอน
การศึกษาจึงอาจเทียบไดกับนิทานของเด็กเรื่อง “คนตาบอดคลําชาง” เพื่อจะบอกวาชางมีลักษณะ
อยางไร ซ่ึงแตละคนจะบอกลักษณะของชางแตกตางกัน ขึ้นอยูกับวาคนตาบอดคนนั้นเอามือไปแตะ
สวนไหนของชาง แตเมื่อนําความรูที่ไดรับจากหลาย ๆ คนมารวมกัน ก็จะบอกลักษณะของชางได
ละเอียดมากขึ้น การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคของนักวิจัยจากสาขาวิชาตาง ๆ ก็ทํานองเดียวกัน 
 มุมมองของนักวิจัย มองพฤติกรรมการไดรับมาหรือการซื้อสินคาและบริการมาบริโภค
แยกออกเปน 3 แนวทาง คือ 1) มองผูบริโภคเปนผูตัดสินใจเพอแกปญหาอยางมีเหตุผล 2) มอง
ผูบริโภคในฐานะผูแสวงหาสาประสบการณใหม ๆ และ 3) มองผูบริโภคในฐานะไดรับอิทธิพลจาก
ส่ิงแวดลอมใหแสดงพฤติกรรม จึงขออธิบายทําความเขาใจแตละอยาง ดังนี้ (Mowen and Minor.  
1998 : 9-1) 

1. ผูบริโภคในฐานะผูตัดสินใจแกปญหา (Decision-making perspective)  
 ในชวงทศวรรษ 1970 และตนทศวรรษ 1980 นักวิจัยสวนใหญจะมองผูบริโภคในฐานะผู
ตัดสินใจเพื่อแกปญหา ตามแนวความคิดนี้ถือหลักวาการซื้อสินคาและบริการของผูบริโภคเปนผล
เนื่องมาจากผูบริโภคเกิดการรับรูปญหาที่เกิดขึ้นกับตนกอน จากนั้นจึงนําไปสูกระบวนการการ
แกปญหาอยางมีเหตุผล โดยมีกระบวนการที่เปนขั้นตอนกอนลงมือซ้ือ กระบวนการดังกลาวจะ
ประกอบดวย การรับรูปญหา (Problem recognition) การคนหาขอมูล (Information search) การ
ประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) การเลือก (Choice) การประเมินความรูสึกภายหลังจาก
การไดรับผลิตภัณฑนั้น (Post acquisition evaluation) ซ่ึงตนตอของการมองผูบริโภคในแนวทางนี้
เกิดจากความรูและการทดลองทางดานจิตวิทยา และความรูทางดานเศรษฐศาสตรมาใชในการศึกษา 
 ตัวอยางเชน  ผูบริโภคไดตระหนักถึงความจําเปนตองซื้อรถยนตสักคันหนึ่ง เนื่องจากการ
เดินผูทางไปทํางานไมไดรับความสะดวก (การรับรูปญหา) กระบวนการตัดสินใจซื้อก็เร่ิมจากการ
แสวงหาขอมูลเกี่ยวกับรถยนตยี่หอตางๆหลายยี่หอ จากนั้นจึงมาพิจารณาเลือกรถยนตที่คิดวา
เหมาะสมที่สุดสําหรับตนเอง โดยคํานึงถึงฐานะและรายไดประกอบดวยหลังจากซื้อมาแลว แลวจึง
ประเมินผลวาปญหาของตนไดรับการบําบัดจนไดรับความพอใจหรือไม เปนตน อันแสดงใหเห็น
ถึงกระบวนการตัดสินใจแกปญหาที่มีเหตุผล 
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2. ผูบริโภคในฐานะผูแสวงหาประสบการณใหม ๆ (Experiential perspective)  
 ตามแนวความคิดนี้ถือวา  การซื้อของผูบริโภคในบางสถานการณผูบริโภคไมไดซ้ือสินคา
ไปตามกระบวนการตัดสินใจอยางมีเหตุผลโดยเครงครัด ตรงกันขางบางครั้งผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑ
และบริการเพื่อความสนุกสนาน ตามความเพอฝน เพื่อสนองอารมณและความรูสึกของตน ตัวอยาง
ที่เห็นไดชัดเจน การซื้ออันเกิดจากแรงดลใจฉับพลัน เพื่อแสวงหาความแปลกใหมที่หลากหลาย
หรืออยางกรณีที่เปล่ียนไปซื้อตราใหม เพื่อลดความเบื่อหนายที่จําเจ หรือเพราะไดรับแรงกระตุน จูง
ใจใหเกิดการซื้อ เปนตน นอกจากนั้นยังมีผลิตภัณฑและบริการอื่น ๆ อีกมามายที่ผูบริโภคซื้อเพื่อ
การพักผอนและความบันเทิง เชน การไปฟงดนตรี การไปเที่ยวสวนสนุก หรือการไปดูภาพยนตร 
เปนตน รวมทั้งเปาหมายของผลิตภัณฑหรือบริการเพื่อใหความบันเทิงในยามวางเหลานี้สวนใหญ
แลวก็เพื่อสรางสรรคความรูสึกสนุกสนานใหกับผูบริโภคนั่นเองการเกิดแนวความคิดเชนนี้ เกิดจาก
ความรูทางดานจิตวิทยาที่เกี่ยวกับการจูงใจ สังคมวิทยา และมานุษยวิทยา เปนตน (Mowen and 
Minor.  1998 : 9) 
 3. ผูบริโภคในฐานะไดรับอิทธิพลจากสิ่งแวดลอมใหแสดงพฤติกรรม (Behavioral 
influence perspective) 
 ตามแนวความคิดนี้ถือวา การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไมจําเปนตองผานกระบวนการ
ตัดสินใจอยางมีเหตุผล หรือเกิดจากความรูสึกที่อยากจะซื้อเพื่อแสวงหาประสบการณใหม ๆ 
ดังกลาวมาแลวขางตน แตการซื้อหรือการกระทําอาจเกิดจากผูบริโภคไดรับอิทธิพล โดยจาก
ส่ิงแวดลอมภายนอก อันมีพลังกดดันทําใหเกิดการซื้อขึ้นได เชน เทคนิคและวิธีการสงเสริมการขาย
บางอยาง บรรทัดฐานทางวัฒนธรรม (Cultural norms) ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical 
environment) หรือแรงกดดันทางเศรษฐกิจ เปนตน 
 ดวยเหตุที่พฤติกรรมผูบริโภค มีความสําคัญตอการบริหารงานการตลาดดังกลาว กิจกรรม
สําคัญในการดําเนินงานการตลาดจึงยึดถือผูบริโภคเปนหลักพื้นฐาน เชน การวิเคราะหเพื่อหา
โอกาสทางการตลาด การเลือกตลาดเปาหมายและการกําหนดสวนประสมการตลาด เปนตน ขอ
ยกตัวอยางทําความเขาใจแตละเรื่อง ดังนี้ (Loudon and Bitta.  1998 : 11-14) 
 1.  การวิเคราะหเพื่อหาโอกาสทางการตลาด (Market-opportunity) กิจกรรมนี้จะเกี่ยวกับ
การตรวจสอบแนวโนมและสภาตาง ๆ ในทองตลาดเพื่อคนหาดูวา มีส่ิงที่ผูบริโภคจําเปนและ
ตองการอะไรบาง ที่ผูบริโภคยังไมไดรับการตอบสนองอยางเต็มที่ การวิเคราะหจะเริ่มจากการศึกษา
แนวโนมของตลาดทั่ว ๆ ไป เชน แบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคและระดับรายได เปนตน ซ่ึง
อาจจะทําใหทราบวาสิ่งที่ผูบริโภคตองการที่ยังไมรับการตอบสนองใหไดรับความพอใจคืออะไร 
และในขณะเดียวกันก็ตองตรวจสอบ ประเมินความสามารถของบริษัทดวยวา บริษัทมีความสามารถ
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พอหรือไมที่จะทําการผลิต สินคาเพื่อสนองความตองการ เพื่อใหผูบริโภคไดรับความพอใจตามที่
เขาปรารถนานั้นดวย 
 2.  การเลือกตลาดเปาหมาย (Target-market selection) กระบวนการตรวจสอบเพื่อหา
โอกาสทางการตลาด โดยท่ัวไปจะใชวิธีจัดกลุมผูบริโภคออกเปนกลุมยอย ๆ โดยถือความตองการ
และความจําเปนของผูบริโภคที่มีลักษณะเหมือน ๆ กัน ไวเปนกลุมเดียวกัน การจัดแบงผูบริโภค
ตามลักษณะความตองการออกเปนกลุม ๆ แตกตางกันดังกลาวนี้ ก็เพื่อผูบริหารการตลาดจะไดจัด
โปรแกรมการตลาด เพื่อใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคแตละกลุมไดอยางเหมาะสม
หรือเพื่อใหนักการตลาดตัดสินใจเลือกเปนเปาหมาย เพื่อเสนอสินคาและบริการใหเพียงบางกลุมที่
เห็นวาดีที่สุด และตัดกลุมผูบริโภคบางกลุมที่มาเหมาะสมออกไป เปนตน 
 3.  การพิจารณากําหนดสวนประสมการตลาด (Marketing-mix determination) ในขั้นนี้จะ
เกี่ยวของกับการพัฒนาและการปฏิบัติการเชิงกลยุทธ เพื่อสงมองสิ่งที่ผูบริโภคตองการ ซ่ึงจะทําให
ไดรับความพอใจ ดวยองคประกอบที่เหมาะสมที่สุด ผูบริหารการตลาดจะตองตัดสินใจสวนผสม
สําคัญ 4 อยาง อันเปนปจจัยตัวแปรของสวนประสมการตลาด (Marketing-mix variables) ไดแก 
ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
 ในตอนนี้จะขอกลาวถึงองคประกอบแตละอยางพอสังเขป เพื่อแสดงใหเห็นวาความรู
เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค เกี่ยวของโดยตรงกับการตัดสินใจกําหนดสวนประสมทางการตลาด
อยางไร 
  3.1  ผลิตภัณฑ (Product) ในการตัดสินใจเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑอันเกิดจากอิทธิพล
ของพฤติกรรมผูบริโภค จําเปนจะตองพิจารณาถึงลักษณะตาง ๆ ดังนี้ 

3.1.1  ขนาด รูปราง และลักษณะสําคัญของผลิตภัณฑ ควรมีอยางไร ขนาดไหน 
3.1.2  ลักษณะของบรรจุภัณฑ ควรมีอยางไร 
3.1.3  รูปแบบของบริการที่มีความสําคัญที่สุดตอผูบริโภค คืออะไร 
3.1.4  ควรจัดใหรับรองการประกัน และโปรแกรมการใหบริการ ควรจะมีแบบไหน 
3.1.5  ควรจัดใหมีสวนประกอบดวย เพิ่มเติมที่ควบคูกับผลิตภัณฑ อะไรบาง 

  3.2  ราคา (Price) นักการตลาด จําเปนจะตองตัดสินใจกําหนดราคาผลิตภัณฑและ
บริการของบริษัท เพราะราคาเปนปจจัยตัวเดียวที่ทําใหเกิดรายได การตัดสินใจเรื่องราคาจะตอง
คํานึงถึงพฤติกรรมผูบริโภคอยางมาก เพราะราคาเปนตัวกําหนดความตองการในตลาดเปาหมาย
ปจจัยที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค มีดังนี้ 

3.2.1  ผูบริโภครับรูราคาผลิตภัณฑตาง ๆ ที่เสนอขายไดอยางไร 
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3.2.2  ผูบริโภคมีความออนไหว ในความแตกตางของราคาระหวางตราตางๆ 
มากนอยแคไหน 
                           3.2.3  จะกําหนดสวนลดราคาอยางไรดี เพื่อที่จะกระตุนใหเกิดการซื่อในชวงที่นํา
ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด หรือในชวงที่มีการสงเสริมการขาย 

3.2.4  ควรจะกําหนดสวนลดพิเศษอยางไรใหกับผูซ้ือเงินสด 
   3.3  การจัดจําหนาย (Place of distribution) ในเรื่องการจัดจําหนายนักการตลาด
จําเปนจะตองพิจารณาตัดสินใจวาจะนําผลิตภัณฑและบริการไปวางจําหนายที่ไหน ชองทางใด
รวมทั้งการขนสงและการโอนกรรมสิทธิ์ความเปนเจาของไปยังผูบริโภคอีกดวย การตัดสินใจ
เพื่อใหสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภค ดังนี้ 

3.3.1  ควรใชรานคาปลีกประเภทไหน เพื่อจําหนายผลิตภัณฑของบริษัท 
3.3.2  ควรเลือกทําเลที่ไหนเพื่อจัดตั้งรานคาปลีก และควรจะสักกี่แหง 
3.3.3  ควรจัดเตรียมอะไรบาง ที่จําเปนตอการกระจายผลิตภัณฑไปยังผูคาปลีก 
3.3.4  บริษัทควรเขาไปควบคุมมากนอยแคไหน ในชองทางจัดจําหนาย 
3.3.5  ภาพลักษณและลูกคาที่ผูคาปลีกแสวงหา มีลักษณะอยางไร 

   3.4  การสงเสริมการตลาด (Promotion) การตัดสินใจเรื่องการสงเสริมการตลาดจะ
เกี่ยวของกับการกําหนดเปาหมายและวิธีการ เพื่อติดตอส่ือสารผลิตภัณฑและบริการของบริษัท
เพื่อใหผูบริโภคเปาหมายไดรับทราบ การตัดสินใจเกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค จะประกอบดวย 

3.4.1  วิธีการสงเสริมการตลาดวิธีใดที่ดีที่สุด ในโอกาสและสถานการณตางๆ  
3.4.2  วิธีใดเปนวิธีที่ไดผลดีที่สุด ที่จะไดรับความสนใจจากผูบริโภค 
3.4.3  วิธีใดที่ส่ือขาวสารใหไดตามที่มุงหวังไว 
3.4.4  ความถี่ในการโฆษณา ควรมีมากนอยแคไหน 

 จากแนวความคิดดังกลาวขางตนพอจะสรุปไดวา พฤติกรรผูบริโภค หมายถึง การกระทํา
ใด ๆ ของผูบริโภคที่เกี่ยวของโดยตรงกับการเลือกสรร การซื้อ การใชสินคาและบริการรวมทั้ง
กระบวนการตัดสินใจ ซ่ึงเปนตัวนําหรือตัวกําหนดการกระทําดังกลาว เพื่อตอบสนองความจําเปน
และความตองการของผูบริโภคใหไดรับความพอใจ จะเห็นไดวาในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค
นั้น จะไมเพียงแตจะศึกษาเฉพาะวาผูบริโภคตัดสินใจใชทรัพยากรที่มีอยู (เวลา เงิน ความพยายาม) 
เพื่อเลือกซื้อสินคาและบริการอะไร (What) เทานั้น แตยังศึกษาครอบคลุมถึงวาทําไม (Why) เขาจึง
ซ้ือ จะซื้อเมื่อไร (When) จะซื้อที่ไหน (Where) จะซื้ออยางไร (How) และจะซื้อบอยแคไหน (How 
often) อีกดวย 
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3.  ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
  3.1  ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
  ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ ไดศึกษา พฤติกรรมของบุคคลและไดแสดงใหเห็นวาการ
กระทําของบุคคลนั้นเปนผลมาจากการที่บุคคลมีความเชื่อหรือไมในสิ่งนั้น ๆ ดังนั้นในการ
ตัดสินใจเลือกกระทําพฤติกรรมทางสังคมของบุคคลทุกเรื่องจึงเปนผลมาจากการที่มีความเชื่อและ
ไมเชื่อดังกลาว โดยเฉพาะพฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวกับการตัดสินใจนั้น รีเดอรไดเสนอความคิด
และแนวทางการวินิจฉัยในพฤติกรรมโดยการแสดงใหเห็นถึงความเชื่อมโยงของปจจัยตาง ๆ 
จํานวน 15 ปจจัย ที่เกี่ยวพันกับความเชื่อถือ โดยแบงปจจัยดังกลาวนี้ออกเปนปจจัยความเชื่อ 10 
รูปแบบ และความไมเชื่อ 5 รูปแบบ ที่สงผลใหเกิดการตัดสินใจและกระทําพฤติกรรมทางสังคม     
รีเดอรไดแบงปจจัยออกเปนประเภทตาง ๆ ถึง 3 ประเภท ปจจัยดึง (Pull factors)  ปจจัยหลัก (Push 
factors) และปจจัยความสามารถ (Able factors) ดังนี้  (สุริยะ คําปวง.  2546 : 30) 
  1.  ปจจัยดึง 
   1.1  เปาประสงค (Goal) ความมุงประสงคที่จะใหบรรลุและใหสัมฤทธ์ิจุดประสงค
ในการกระทําสิ่งหนึ่งสิ่งใดนั้น ผูกระทําจะมีกําหนดเปาหมาย หรือจุดประสงคไวกอนลวงหนา และ
ผูกระทําพยายามกระทําทุกวิถีทางเพื่อใหบรรลุปาประสงค 
  1.2  ความเชื่อ (Belief orientation) ความเชื่อนั้นเปนผลมาจากการที่บุคคลไดรับรูไม
วาจะเปนแนวคิด ความรู ซ่ึงความเชื่อเหลานี้จะมีผลตอการตัดสินใจของบุคคลและพฤติกรรมทาง
สังคมในกรณีที่วาบุคคลจะเลือกรูปแบบของพฤติกรรมบนพื้นฐานของความเชื่อที่ตนยึดมั่นอยู 
  1.3  คานิยม (Value standards) เปนสิ่งที่บุคคลยึดถือเปนเครื่องชวยตัดสินใจ และ
กําหนดการกระทําของตนเอง คานิยมนั้นเปนความเชื่ออยางหนึ่งมีลักษณะถาวร คานิยมของมนุษย
จะแสดงออกทางทัศนคติ และพฤติกรรมของมนุษยในเกือบทุกรูปแบบ คานิยมมีผลตอการตัดสินใจ
ในกรณีที่วาการกระทําทางสังคมของบุคคลพยายามที่จะกระทําใหสอดคลองกับคานิยมที่ยึดถืออยู 
  1.4  นิสัยและขนบธรรมเนียม (Habits and customs) คือ แบบอยางพฤติกรรมที่สังคม
กําหนดแลวสืบตอกันดวยประเพณี และถามีการละเมิดก็จะถูกบังคับดวยการที่สังคมไมเห็นชอบ
ดวยในการตัดสินใจที่จะเลือกกระทําพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งของมนุษยนั้น สวนหนึ่งจึง
เนื่องมาจากแบบอยางพฤติกรรมที่สังคมกําหนดไวใหแลว 
  2.  ปจจัยหลัก 
   2.1 ความคาดหวัง (Expectation) ทาทีของบุคคลที่มีตอพฤติกรรมของบุคคลที่
เกี่ยวของตัวเอง โดยคาดหวังหรือตองการใหบุคคลนั้นถือปฏิบัติ และกระทําในสิ่งตนตองการ 
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ดังนั้นในการเลือกกระทําพฤติกรรม (Social action) สวนหนึ่งจึงขึ้นอยูกับการคาดหวังและทาที่ของ
บุคคลอื่นดวย 
  2.2  ขอผูกพัน (Commitments) คือ ส่ิงที่ผูกระทําเชื่อวาเขาถูกผูกมัดที่จะตองกระทํา
ใหสอดคลองกับสถานการณนั้น ๆ ขอผูกพันจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจและการกระทําของสังคม
เพราะผูกระทําตั้งใจที่จะกระทําสิ่งนั้น ๆ เนื่องจากเขารูวาเขามีขอผูกพันที่จะตองกระทํา 
  2.3  การบังคับ (Force) คือ ตัวชวยกระตุนใหผูกระทําตัดสินใจกระทําไดเร็วขึ้นเพราะ
ขณะที่ผูกระทําตั้งใจจะกระทําสิ่งตาง ๆ นั้น เขาอาจจะยังไมแนใจวาจะกระทําพฤติกรรมนั้นดี
หรือไม แตเมื่อมีการบังคับก็จะใหตัดสินใจกระทําพฤติกรรมนั้นไดเร็วขึ้น 
  3.  ปจจัยความสามารถ 
    3.1  โอกาส (Opportunity) เปนความคิดของผูกระทําที่เชื่อวาสถานการณที่เกิดขึ้น
ชวยใหมีโอกาสเลือกกระทํา 
   3.2  ความสามารถ (Ability) คือ การที่ผูกระทํารูถึงความสามารถของตัวเองซึ่ง
กอใหเกิดผลสําเร็จในเรื่องนั้นได การตระหนักถึงความสามารถนี้จะนําไปสูการตัดสินใจ และการ
กระทําทางสังคม โดยทั่วไปแลวการที่บุคคลกระทําพฤติกรรมใด ๆ บุคคลจะพิจารณาความสามารถ
ของตนเองเสียกอน 
   3.3  การสนับสนุน (Support) คือ ส่ิงที่ผูกระทํารูวาจะไดรับหรือคิดวาจะไดรับจาก
กระทํานั้น ๆ นักการตลาดไดพยายามศึกษาและทําความเขาใจในกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคเพื่อคนหาแนวทางที่จะจัดสิ่งกระตุนหรือสรางสิ่งแวดลอมทางการตลาดใหมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคกลุมตาง ๆ โดยมีขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่
สําคัญ 5 ขั้น คือ 

1. การรับรูปญหาหรือความจําเปน (Problem recognition / need recognition) 
2. การแสวงหาขอมูล (Information search) 
3. การประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) 
4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Purchase decision) 

 ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Purchase decision)  
 จากการสํารวจรายงานผูบริโภคในขวนการซื้อ พบวา ผูบริโภคจะผานขบวนการ 5 
ขั้นตอน คือการรูความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อและ
ความรูสึกหลังการซื้อ ซ่ึงแสดงใหเห็นวาขบวนการซื้อนั้นเริ่มตนกอนการซื้อจริง ๆ และมี

 
 



54 
 

ผลกระทบหลังจากการซื้อดวย ดังภาพประกอบ 4 แสดงโมเดล 5 ขั้นตอน ของกระบวนซื้อ โดยมี
รายละเอียด ดังนี้ 
 
 
 
 

ภาพประกอบ  4  ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 
ที่มา : Kolter.  1994 : 194 
 

1. การรับรูความตองการ (Need arousal) 
ขบวนการซื้อจะเริ่มตนเมื่อผูซ้ือรับรูถึงปญหาและความตองการ ซ่ึงการที่บุคคลรับรูถึง

ความตองการอาจจะเกิดจากสิ่งกระตุนที่มีอยู 2 ประเภท คือ ความตองการภายในบุคคล ไดแก 
ความหิว ความกระหายความตองการทางเพศ ส่ิงเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะหลายเปนสิ่ง
กระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีการจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะ
สนองสิ่งกระตุนอยางไร 

2. การคนหาขอมูล (Information search) 
 ถาความตองการถูกกระตุนมากพอและสิ่งที่สามารถสนองความตองการอยูใกลกับ
ผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันที เมื่อความตองการที่ถูกกระตุนไดสะสม
ไวมาก จะทําใหเกิดการปฏิบัติในสภาวะอยางหนึ่ง คือ ความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ
เขาจะพยายามคนหาขอมูลเพื่อการสนองความตองการที่ถูกตอง 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) 
 เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลวจากขั้นที่ 2 ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลความ
ตองการ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการตาง ๆ ที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือก ในการ
ประเมินทางเลือกในการประเมินทางเลือกจะมีแนวคิดพื้นฐานที่ชวยเหลือในขบวนการประเมินผล
พฤติกรรมของผูบริโภคมีดวยกัน 3  ประการ 
  3.1  คุณสมบัติผลิตภัณฑ 
  3.2  ความเชื่อเกี่ยวกับราคา 

 3.3  ทัศนคติในการเลือก 
 

การรับรู        
ความตองการ 

การคนหา        
ขอมูล 

ความรูสึก       
หลังการซื้อ 

การประเมิน
ทางเลือก 

การตัดสินใจ
ซื้อ 
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4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 
 ในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคมีความตั้งใจซื้อในตราสินคาที่ตนเองชอบมากที่สุด แต
อยางไรก็ตามอาจจะมีปจจัยเขาไปขัดขวางความตั้งใจหรือการตัดสินใจซื้อได 2 ขบวนการ คือ 

 4.1 ทัศนคติบุคคลอื่น ๆ 
 4.2 เหตุผลที่ไมไดคาดคิด 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ  5  ขบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 
ที่มา : Kotler.  1994 : 196 
 

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase behavior) 
 หลังจากการซื้อสินคาไปแลว ผูบริโภคอาจจะมีโอกาสเกิดความพอใจ หรือไมพอใจตอ
สินคานั้นได ดังนั้น นักการตลาดจึงไมควรจะจบภารกิจของตนเองตั้งแตผูบริโภคซ้ือสินคาไปแตควร
จะมีภารกิจตอไปอีกชวงเวลาหนึ่งหลังจากขายสินคาไปแลวสําหรับความพอใจในในตัวสินคาของ
ผูบริโภคจะเกิดขนไดจาก 

5.1  สินคานั้นตรงกับความคาดหวังของตน 
5.2  สินคาถูกผลิตมาตามที่ตนคาดไว 
5.3  ไมผิดหวงั 
5.4  พอใจ 
5.5  สรางความนิยมยนิด ี

  จากทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ พบวา ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของคนเราจะมาจาก
กระบวนการตัดสินใจ 5 ขั้นตอน นอกจากนั้นยังมีปจจัยอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ เชน ขอความคิดเห็นจาก
บุคคลอื่น ๆ เปนตน 

การตัดสินใจซือ้ 
การประเมินทางเลือก 

เหตุการณที่ไมคาดคิด 

ทัศนคติของบุคคล 

ความตั้งใจซื้อ 
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 3.2  ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อ 
 ทฤษฎีประเภทของพฤติกรรมการซื้อ (Types of buying behavior)  
 การตัดสินใจของผูบริโภคจะมีความหลากหลายเกี่ยวกับประเภทของการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงมี
ความแตกตางอยางมากระหวางการซื้อแปรงสีฟน ไมเทนนิส เครื่องคอมพิวเตอรและรถยนตใหม 
การซื้อสินคามีความซับซอน และราคาแพงยิ่งมีมากเทาใดการซื้อก็ยิ่งจะตองมีความรอบคอบมาก
ขึ้น Assael  ไดแบงพฤติกรรมพื้นฐานในการบริโภคออกเปน 4 ชนิด โดยขึ้นอยูกับความยุงยากใน
การซื้อและความแตกตางระหวางของสินคา  (Kotler.  1994 : 190) 
 
ตาราง  2  ประเภทของพฤติกรรมการซื้อ 
 

พฤติกรรมการซื้อ ความยุงยากในการซื้อสูง ความยุงยากในการซื้อต่ํา 
ความแตกตางมากระหวางตราสินคา Complex buying behavior Variety seeking B.B. 

ความแตกตางนอยระหวางตราสินคา Dissonance reducing buying Behavior-habitual B.B. 

 
ที่มา : Kotler.  1994 : 190 
 
 1.  พฤติกรรมการซื้อที่ซับซอน  (Complex buying behavior) 
 ผูบริโภคที่จะผานพฤติกรรมการซื้อที่ซับซอนก็ตอเมื่อมีความยุงยากในการซื้อสูงและรูถึง
ความแตกตางตราสินคามาก ผูบริโภคจะมีความยุงยากในการซื้อสูงเมื่อผลิตภัณฑมีราคาแพง ซ้ือไม
บอยนักหายาก และใหความพึงพอใจสูง ชนิดของผูบริโภคประเภทนี้จะไมมีความรูมากนักเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑและตองการเรียนรูใหมากขึ้น เชน บุคคลที่จะซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคลก็อาจจะไม
ทราบถึงคุณสมบัติของเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลที่ตนเองตองการซื้อวาเหมาะสมกับความ
ตองการของตนเองหรือไม 
 2.  พฤติกรรมการซื้อที่ลดความลังเล (Dissonance - reducing behavior) 
 บางครั้งผูบริโภคที่มีความยุงยากในการซื้อสูง จะเห็นความแตกตางเล็กนอยในดานตรา
สินคา ซ่ึงมีความยุงยากในดานการซื้อสูง จะเปนพื้นฐานของความจริงในการซื้อสินคาที่มีราคาแพง
ซ้ือไมบอยและหาไดยาก ในพฤติกรรมแบบนี้ผูซ้ือจะตองเลือกซื้อโดยใชเวลาไมนานนัก เพราะ
ความแตกตางของตราสินคาจะไมแตกตางกันเทาไร สําหรับปจจัยที่ผูซ้ือใหความสนใจดานราคา
และความสะดวกสบายในการซื้อเปนขั้นแรก 
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 3.  พฤติกรรมการซื้อที่เปนความเคยชิน (Habitual buying behavior) 
 ผลิตภัณฑหลาย ๆ ชนิดจะถูกซื้อภายใตเงื่อนไข ความยุงยากในการซื้อต่ํา และไมมีความ
แตกตางของตราสินคา เชน การซื้อเกลือ แตจะไมสนใจวาเปนตราสินคาอะไร เพียงแตจะซื้อตรา
สินคาที่เคยซื้อประจํา พฤติกรรมแบบนี้จะซื้อโดยความเคยชิน ซ่ึงสินคาพวกนี้จะเปนสินคาที่มีราคา
ต่ําหรือใชเปนประจํา พฤติกรรมผูบริโภคแบบนี้จะไมคอยสนใจเกี่ยวกับตราสินคา หรือลักษณะของ
สินคามากนัก แตการตัดสินใจในการซื้อจะมาจากการดูโฆษณาทางทีวี หรือโปสเตอรที่เห็นอยู
บอยๆ โดยการโฆษณาบอย ๆ จะสรางความคุนเคยเกี่ยวกับสินคามากกวาความเชื่อถือในตราสินคา  

4.  พฤติกรรมการซื้อที่แสวงหาความหลากหลาย (Variety - seeking buying behavior) 
พฤติกรรมการซื้อแบบนี้ จะเปนแบบที่มีความยุงยากในการซื้อนอย แตใหความแตกตางในดานตรา
สินคามาก ดังนั้นผูบริโภคจะตองใชความสังเกตมาก เพราะมีความแตกตางในดานตราสินคาโดยจะ
มีตราสินคาตาง ๆ ใหเลือกมากมายในสินคาชนิดเดียวกัน เชน การซื้อสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อโดย
ใชความเชื่อถือและซื้อโดยไมคํานึงถึงคุณภาพเทาใดนักแตคร้ังตอไปผูบริโภคอาจจะไปทดลองซื้อ
ตราสินคาอื่น เพราะเบื่อตราสินคาเดิมและอยากทดลองสินคาใหม ๆ  
 ฮารโรลด เจ เลวิทท (Harold J. Leavitt) ไดกลาววา “ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมอยางใด
อยางหนึ่งออกมา จะตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิดพฤติกรรมนั้นๆ เสมอ ซ่ึงสาเหตุดังกลาวจะเปนสิ่ง
กระตุนทําใหมนุษยเกิดความตองการ และจากความตองการดังกลาวจะสงผลใหเกิดแรงจูงใจ เพื่อ
แสดงพฤติกรรมออกมา” จากทฤษฎีขางตนสามารถสรุปไดวาพฤติกรรมของผูบริโภคจะมีลักษณะ
ดังนี้ (ทิวา  พงษธนไพบูลย และคณะ.  2544 : 16) 
 1.  พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดขึ้นได ตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิดความตองการขึ้น 
 2.  พฤติกรรมผูบริโภคจะเกิดขึ้นได ตองมีส่ิงจูงใจใหแสดงพฤติกรรมตาง ๆ 
 3.  พฤติกรรมผูบริโภคที่เกิดขึ้น ยอมมีเปาหมายในเรื่องของการตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค 
 ฟลิป คอตเลอร บิดาแหงวงการดานการตลาด (ทิวา พงษธนไพบูลย และคณะ.  2544 : 17)  
 ไดนําทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคขางตน มาสรางเปนตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคข้ึน  โดยกลาววา 
“ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมเพราะมีส่ิงเราหรือส่ิงกระตุน (Stimulus) ทําใหเกิดความตองการ โดย
จะถูกปอนเขาสูความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) โดยผูผลิตไม
สามารถคาดคะเนไดวา ความรูสึกนึกคิดไดเกิดขึ้นเนื่องจากไดรับอิทธิพลจากปจจัยใดบาง ซ่ึง
ผูบริโภคก็จะเกิดการตอบสนอง (Response) เรียกตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภควา ส่ิงกระตุน-การ
ตอบสนอง (Stimulus - Response model ; S - R model) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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 1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) หมายถึง ส่ิงเราที่จะทําใหเกดิความตองการ หรือเกิดความนึกคิด
อยางใดอยางหนึ่ง (ทวิา  พงษธนไพบูลยและคณะ.  2544 : 17) สามารถแบงไดเปน 2 ลักษณะ คือ 
                  1.1  ส่ิงกระตุนภายใน (Inside stimulus) หมายถึงสิ่งกระตุนที่เกิดจากความตองการ
ภายในรางกายของผูบริโภค หรือเปนความตองการที่เกิดขึ้นตามสัญชาตญาณ เชน ความหิว ความ
เจ็บปวย ความกลัว เปนตน 
  1.2  ส่ิงกระตุนภายนอก (Outside stimulus) หมายถึงสิ่งกระตุนที่มิไดเกิดขึ้นเองจาก
ความตองการภายในรางกาย แตเปนสิ่งที่นักการตลาดสรางใหเกิดขึ้น เพื่อใหผูบริโภคเกิดความ
ตองการ โดยใชส่ิงจูงใจทางดานเหตุผลและอารมณ ประกอบดวย  2  สวน คือ 
   1.2.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เกิดจากการที่นักการตลาด
นําสวนประสมทางการตลาด มาเปนตัวกระตุนใหเกิดความตองการ (วารุณี ตันติวงศวาณิช และ
คณะ.  2545 : 91) ไดแก 
   1.2.2  ผลิตภัณฑ (Product) โดยการพัฒนาสวนประกอบตาง ๆ ซ่ึงอาจเปน
คุณภาพ ปริมาณ การออกแบบบรรจุภัณฑ เปนตน  
   1.2.3  ราคา (Price) โดยการกําหนดราคาผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับคุณภาพ  
   1.2.4  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) โดยการวางจําหนายผลิตภัณฑอยางทั่วถึง 
สามารถหาซื้องายและสะดวกในการเดินทาง หรือจัดตกแตงรานคาใหสวยงาม เปนระเบียบ  
   1.2.5  การสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยมีการโฆษณาสม่ําเสมอมีการสง
พนักงานขายไปสาธิตสินคา การแจกสินคาตัวอยางเพื่อทดลองใช มีการลดราคาสินคา เปนตน 
 อยางไรก็ตามการกระตุนความตองการของผูบริโภค โดยใชส่ิงกระตุนทางการตลาดนั้น
ควรนําสวนประสมทางการตลาด มาใชควบคูกันวา ผูบริโภคคิดอยางไร ซ้ืออยางไร เปนตน  
  1.3  ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนภายนอกที่เกิดขึ้นและ
เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ซ่ึงไมสามารถควบคุมได แตสามารถสรางโอกาสใหเกิดขึ้นได ไดแก 
    1.3.1  ภาวะทางเศรษฐกิจ (Economic) 

 1.3.2  เทคโนโลยี (Technology)  
  1.3.3  กฎหมายและการเมือง (Law and Political)  
  1.3.4  วัฒนธรรม (Culture) 

        2.  ความรูสึกนึกคิดหรือกลองดํา (Black box) เปนความรูสึกนึกคิดที่เกิดขึ้นภายหลังจาก
ที่ไดรับสิ่งกระตุน ซ่ึงผูผลิตหรือจําหนายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิด
ดังกลาว เพื่อจะไดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค (ทิวา  พงษธนไพบูลย และคณะ. 
2544 : 16) ประกอบดวย 
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  2.1  ลักษณะของผูบริโภค (Consumer characteristics) ไดแก ลักษณะสวนบุคคล 
วัฒนธรรม สังคม และจิตวิทยา  
  2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Buyer decision process) คือการรับรู
ปญหาหรือความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ   
พฤติกรรมหลังการซื้อ 
 3.  การตอบสนอง (Response) คือการแสดงออกของผูบริโภค โดยผานการตัดสินใจใน
ประเด็นตางๆ ไดแก  การเลือกผลิตภัณฑ  การเลือกตราสินคา  การเลือกผูขาย  การเลือกเวลาในการ
ซ้ือ  และการเลือกปริมาณการซื้อ  
 ตัวแบบของพฤติกรรมผูบริโภคของฟลิป  คอตเลอร สามารถสรุปไดดังภาพประกอบ 6 
 

Stimulus  Buyer’s  black box  Response 
สิ่งกระตุนทางการตลาด 
และสิ่งกระตุนอื่น ๆ 

กลองดํา หรือ 
ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ 

การตอบสนอง 
ของผูซื้อ 

 

สิ่งกระตุน
ทางการตลาด 

สิ่งกระตุนอื่น ๆ 
 ลักษณะของผูซื้อ 

-ปจจัยทาง 
  วัฒนธรรม 
-ปจจัยทางสังคม 
-ปจจัยสวนบุคคล 
-ปจจัยทางจิตวิทยา 

กระบวนการ
ตัดสินใจของ

ผูซื้อ 

 
การตอบสนอง 

-ผลิตภัณฑ 
-ราคา 
-การจัดจําหนาย 
-การสงเสริมการ 
  ตลาด 

-เศรษฐกิจ 
-เทคโนโลย ี
-การเมือง 
-วัฒนธรรม 

-การเลือกซื้อ 
-การเลือกราคา 
-การเลือกผูขาย 
-เวลาการซื้อ 
-ประมาณการซื้อ 

 
ภาพประกอบ 6  ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคของฟลิป คอตเลอร 

 
ที่มา : วารุณี ตนัติวงศวาณิช และคณะ.  2545 : 92 
 
 วิลเลียม เจ สแตนตัน ไดคิดคนตัวแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบริโภควาพฤติกรรม
ผูบริโภคจะเกิดขึ้นเนื่องจากมีพลังกระตุน 4 ประการ  (ทิวา  พงษธนไพบูลย และคณะ. 2544 : 16) 
 คือ 
 1.  สังคมและกลุมตางๆ ในสังคม ประกอบดวย วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย ชนชั้นทาง
สังคม  กลุมอางอิง ครอบครัว  เปนตน 

 
 



60 
 

 2.  สภาพทางจิตวิทยา ไดแก  แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  บุคลิกภาพ  ทัศนคติ ความ
เชื่อที่ยึดมั่น เปนตน 
 3.  ขาวสารขอมูลตางๆ ไดแก ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ขอมูลทางดานราคา 
ขอมูลทางดานการจัดจําหนาย  ขอมูลของบริษัทผูผลิต เชน ภาพลักษณ ช่ือเสียง ฐานะการเงิน      
เปนตน ซ่ึงขอมูลเหลานี้ผูบริโภคสามารถรับทราบไดโดยผานสื่อตางๆ ไมวาจะเปนการโฆษณาผาน
ส่ือโทรทัศน วิทยุ เปนตน หรืออาจผานสื่อทางดานตัวบุคคล เชน พนักงานขาย เพื่อนฝูง เปนตน 
 4.  สภาวการณตางๆ  ยอมมีผลตอการแสดงพฤติกรรมของผูบริโภคเสมอ เชน เวลา 
สถานที่ โอกาส เงื่อนไขในการซื้อ เปนตน 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการวิเคราะหเพื่อคนหาลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซื้อ ตลอดจนพฤติกรรมการใชของผูบริโภค ซ่ึงผลที่ไดนั้นจะเปนแนวทางสําหรับให
นักการตลาดของบริษัทธุรกิจ ไดนําไปวางแผนเพื่อกําหนดกิจกรรมทางการตลาดใหเหมาะสมกับ
ความตองการ และสรางความพึงพอใจใหเกิดขึ้นกับผูบริโภค นํามาซึ่งผลกําไรของบริษัทในที่สุด 
 คําถามที่นํามาวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย  (Who) 
2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What) 
3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why) 
4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Which) 
5. ผูบริโภคซื้อเมื่อไร (When) 
6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where) 
7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How) 

 จากแนวคิดและพฤติกรรมการซื้อ จะพบวา กอนที่ผูผลิตจะนําสินคาเพื่อมาเสนอขาย
ใหกับผูบริโภคนั้นจําเปนอยางยิ่งที่จะตองมีการสํารวจลูกคา วาลูกคามีความตองการสินคาประเภท
ไหน อยางไร หรือสินคาแบบใดที่ลูกคาเมื่อพบเห็นสินคาแลวจะตัดสินใจซื้อสินคานั้นๆ ในทันที 
เปนตน ในหัวขอนี้ถือเปนปจจัยสําคัญในการศึกษาเพื่อดูวา เพราะสาเหตุใดผูบริโภคจึงมีความ
ตองการในสินคา พฤติกรรมการซื้ออาจรวมไปถึง ความถี่ในการซื้อ มูลคาในการซื้อ วัตถุประสงค
ในการซื้อ ผูมีสวนรวมในการซื้อ ประเภทเวชภัณฑยา แหลงในการซื้อและเหตุผลในการซื้อ 
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4.  ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 4.1  งานวิจัยในประเทศ 

ธิติมา  ตั้งนนทพัทธ  (2551 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยดานการตลาดที่มีผล
ตอการเลือกซื้อเสนกวยเตี๋ยวของรานกวยเตี๋ยว ในอําเภอเมืองเชียงใหม ผลการวิจัยพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 58.7  มีอายุ 31 – 39 ป คิดเปนรอยละ 40.7 มี
สถานภาพเปนเจาของราน คิดเปนรอยละ 85.3 มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา / ปวช. และระดับ
ปริญญาตรี คิดเปนรอยละ33.3 และ 32.7 ตามลําดับ มีอาชีพหลักนอกเหนือจากการเปดราน
กวยเตี๋ยว เปนนักธุรกิจ / เจาของกิจการ คิดเปนรอยละ 59.3 และมีรายไดโดยรวมตอเดือน 25,001 – 
40,000 บาท คิดเปนรอยละ 25.3  ปจจัยดานการตลาดโดยรวมมีผลตอการเลือกซื้อเสนกวยเตี๋ยวของ
รานกวยเตี๋ยวในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.61 โดยใหความสําคัญตอปจจัยดานความสัมพันธ
ระหวางผูซ้ือ – ผูขาย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานความนาเชื่อถือของโรงงาน ปจจัยดานการจัด
จําหนาย และปจจัยดานราคาในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.99, 3.72, 3.71, 3.70 และ 3.68 
ตามลําดับ และใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดานระยะเวลาในการ
ชําระหนี้ในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.37 และ 3.13 ตามลําดับ  นอกจากนั้น พบวา ปจจัย
ดานการตลาดที่เปนปญหาในการเลือกซื้อเสนกวยเตี๋ยวของรานกวยเตี๋ยวมากที่สุด คือ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ เชน ไมสด ไมปลอดภัย เปนตน รองลงมา คือ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการจัด
จําหนาย ตามลําดับ 

จุฬาทิพย  อัศวราชันย  (2548 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรื่องการบริหารจัดการของ
ผูแทนจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคที่มีผลตอความพึงพอใจของลูกคาในเขตภาคกลาง  ผลการวิจัย
พบวา  1)  การบริหารจัดการของผูแทนจําหนายสินคาอุปโภคบริโภค สวนใหญเจาของกิจการทํา
เองบางสวน นอกนั้นลูกจางทํางาน ผูแทนจําหนายมีการบริหารจัดการอยางเปนระบบภายในองคกร 
โดยใชหลักการบริหารจัดการองคกรมาใชในหนวยงาน มีการเตรียมแผนการดําเนินงาน  2)  ระดับ
ความพึงพอใจของลูกคาตอผูแทนจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคในเขตภาคกลาง มีระดับความพึง
พอใจในระดับมากทุกดาน คือดานการบริหารจัดการ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย/การสงเสริมการตลาด และดานการขนสง  3)  การเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของ
ลูกคาตอผูแทนจําหนายสินคาอุปโภค บริโภค ในเขตภาคกลาง จําแนกตามปจจัยสวนบุคคลของ
ลูกคา พบวาลูกคาที่มีการศึกษาแตกตางกัน มีระดับความพึงพอใจตอการบริหารจัดการ ดานชองทาง
การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานการขนสง แตกตางกัน สวนลูกคาที่มีรายได/ยอดขาย
เฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีระดับความพึงพอใจตอการบริหารจัดการดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนายแตกตางกัน 

 
 



62 
 

  เลอพงษ  คงเจริญ  (2548 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรื่องพฤติกรรมและความพึงพอใจ
ในการเลือกใชบริการรานคาปลีกของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา  ผลการวิจัยพบวา 1)  
พฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานคาปลีก พบวา สินคาที่ซ้ือเปนประจําของผูบริโภค สวนใหญ
เปนสินคาประเภทเครื่องดื่มในตูแชเย็น เชน น้ําอัดลม นม เบียร เครื่องดื่มบํารุงกําลัง  สถานที่ที่
สะดวกในการเลือกใชบริการเปนรานคาปลีกที่ใกลบาน  ระยะหางจากรานคาปลีกที่เลือกใชบริการ  
สวนใหญจะมีระยะหางนอยกวา  200  เมตร  สวนเหตุผลในการเลือกใชบริการรานคาปลีก เพราะ
ใกลสถานที่ที่ตองการจะซื้อ  ความบอยคร้ังในการใชบริการ สวนใหญจะใชบริการรานคาปลีก 
สัปดาหละ  1–3 คร้ัง   การใชจายในแตละครั้งในการซื้อสินคา ประมาณ 51–100 บาท ขอดีของ
รานคาปลีกที่ดึงดูดใหผูบริโภคใชบริการจะตองสะดวกใกลบาน / ที่ทํางาน ขอเสียของรานคาปลีกที่
ทําใหผูบริโภคไมใชบริการ สวนใหญ คือ ไมติดปายราคาและชวงเวลาที่ใชบริการรานคาปลีกเปน
ประจํา คือ 18.01 – 24.00 น.  2) ระดับความพึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีก โดยภาพรวม 
อยูในระดับปานกลาง  เมื่อพิจารณาในแตละดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานสถานที่จัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด  ผูบริโภคมีระดับความพึงพอใจในการเลือกใชบริการ
รานคาปลีก อยูในระดับ ปานกลางเชนเดียวกัน โดยดานราคา  มีคาเฉลี่ยของระดับความพึงพอใจใน
การเลือกใชบริการรานคาปลีกต่ํากวาทุกดาน  3) เปรียบเทียบระดับความพึงพอใจในการเลือกใช
บริการรานคาปลีกจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  พบวา  ผูบริโภคที่มี สถานภาพ แตกตางกัน มีระดับ
ความพึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีก  แตกตางกัน ในดานราคา ผูบริโภคที่มี อาชีพ 
แตกตางกัน มีระดับความพึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีก  แตกตางกัน ในดานสถานที่จัด
จําหนาย สวนผูบริโภคที่มี รายไดตอเดือน แตกตางกัน มีระดับความพึงพอใจในการเลือกใชบริการ
รานคาปลีก  แตกตางกัน ทั้ง 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่จัดจําหนาย และดาน
การสงเสริมการตลาด  4) เปรียบเทียบระดับความพึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีก จําแนก
ตามพฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานคาปลีก พบวา ผูบริโภคที่มีการเลือกสถานที่ที่สะดวกใน
การเลือกใชบริการ แตกตางกัน มีระดับความพึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีก แตกตางกัน
ในดานราคา ผูบริโภคที่มีความบอยคร้ังในการใชบริการและการใชจายแตละครั้งที่ใชบริการ     
แตกตางกัน  มีระดับความพึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีก  แตกตางกันในดานสถานที่จัด
จําหนาย  สวนผูบริโภคที่มีชวงเวลาที่ใชบริการรานคาปลีกเปนประจําแตกตางกัน  มีระดับความ   
พึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีก  แตกตางกัน  ในดานการสงเสริมการตลาด  5)  
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมในการเลือกใชบริการ รานคาปลีก พบวา 
ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกสถานที่ที่สะดวก
ในการเลือกใชบริการรานคาปลีก สวนระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับ 
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พฤติกรรมความบอยครั้งในการใชบริการรานคาปลีก  สวนอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกระยะหางจากรานคาปลีกที่ใชบริการ 
พฤติกรรมการใชจายแตละครั้งในการซื้อสินคาจากรานคาปลีก และพฤติกรรมการเลือก 
  กันทิมา  ลีลาสุขสันต  (2550 : บทคัดยอ)  ไดทําการศึกษาเรื่องการคํานวณตนทุนการผลิต
ดวยระบบตนทุนฐานกิจกรรมสําหรับวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอง กรณีศึกษาโรงงานการ
ผลิตเสนกวยเตี๋ยวขนาดยอม  ผลการวิจัยพบวา การนําระบบตนทุนฐานกิจกรรมมาประยุกตใช
สามารถกําหนดขั้นตอนไดดังนี้ คือ 1) กําหนดกิจกรรมในกระบวนการผลิตสินคา  2)  ศึกษาตนทุน
ทั้งหมดและจําแนกตามทรัพยากรที่ใช  3)  กําหนดเกณฑสําหรับการกระจายตนทุน 4) คํานวณ
ตนทุนทั้งหมดของแตละกิจกรรม  5)  ศึกษาประมาณการปฏิบัติงานของแตละกิจกรรม และ 6)  
คํานวณหาตนทุนตอหนวยของสินคาที่ทําการผลิต  โดยผลที่ไดจากการวิจัยพบวา การนําระบบ
ตนทุนฐานกิจกรรมเขามาใช  ทําใหผูบริหารไดทราบถึงตนทุนที่แทจริงของสินคาที่ไดทําการผลิต  
โดยตนทุนของสินคาที่ไดนั้นมีความถูกตอง และเหมาะสมสอดคลองกับกิจกรรมตาง ๆ ใน
กระบวนการผลิต 
 วาสนา จรูญศรีโชติกําจร  (2550 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรื่องผลกระทบของ
ประสิทธิภาพการจัดการโลจิสติกสที่มีตอความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจอุตสาหกรรม
อาหารในประเทศไทย ผลการวิจัย พบวา ผูประกอบการธุรกิจอุตสาหกรรมอาหารในประเทศไทยมี
ความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับประสิทธิภาพการจัดการโลจิสติกสโดยรวมและเปนรายดานทุกดาน อยูใน
ระดับมาก ไดแก ดานการพยากรณ ดานการบริหารสินคาคงคลัง ดานการจัดซื้อ ดานการ
ติดตอส่ือสารทางโลจิสติกส ดานการขนสง และดานการบริหารคลังสินคา และมีความคิดเห็นดวย
เกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวมและรายดานทุกดาน อยูในระดับมาก ไดแก ดาน
ตนทุนดานความแตกตาง และดานการมุงเนนบางสวนของการตลาด ผูประกอบการธุรกิจที่มีเงินทุน
จดทะเบียน จํานวนพนักงาน และระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจแตกตางกัน มีความคิดเห็นดวย
เกี่ยวกับประสิทธิภาพการจัดการโลจิสติกส และมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการ
แขงขัน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จากการวิเคราะหความสัมพันธและ
ผลกระทบของประสิทธิภาพการจัดการโลจิสติกสกับความไดเปรียบทางการแขงขัน พบวา 1) 
ประสิทธิภาพการจัดการโลจิสติกส ดานการจัดซื้อมีความสัมพันธและผลกระทบในเชิงบวกกับ
ความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม ดานตนทุนและดานความแตกตาง 2) ประสิทธิภาพการ
จัดการโลจิสติกส ดานการติดตอส่ือสารทางโลจิสติกส มีความสัมพันธและผลกระทบในเชิงบวก
กับความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวมดานความแตกตาง และดานการมุงเนนบางสวนของ
การตลาด และ 3) ประสิทธิภาพการจัดการโลจิสติกส ดานการบริหารคลังสินคามีความสัมพันธและ
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ผลกระทบในเชิงบวกกับความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวมและรายดานทุกดาน ไดแก ดาน
ตนทุน ดานความแตกตาง และดานการมุงเนนบางสวนของการตลาด โดยสรุป ประสิทธิภาพการ
จัดการโลจิสติกสมีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับความไดเปรียบทางการแขงขันของ
ธุรกิจอุตสาหกรรมอาหารในประเทศไทย ดังนั้น ธุรกิจอุตสาหกรรมอาหารใหความสําคัญเกี่ยวกับ
การจัดการโลจิสติกสใหเกิดประสิทธิภาพ เพื่อเปนการสะทอนถึงความไดเปรียบทางการแขงขันอัน
จะกอใหเกิดประโยชน และคุณคาตอผูประกอบการธุรกิจซึ่งจะสงผลสําเร็จตอองคกรในที่สุด 

สายัณห  วชิรพงศ  (2550 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเสนหมี่อบแหงของลูกคาใจจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจัยพบวา  1) ปจจัยการเลือกซื้อ
เสนหมี่อบแหงของลูกคา สวนใหญลูกคาเลือกซื้อโดยคํานึงถึงคุณภาพของสินคา และความมี
ช่ือเสียงของตราสินคา ซ่ึงความถี่ในการซื้อเสนหมี่อบแหงมากกวา 10 วันตอคร้ังและในแตละครั้ง
จํานวนที่ซ้ือต่ํากวา 1 กิโลกรัม ลูกคามีวัตถุประสงคในการซื้อเสนหมี่อบแหงในการซื้อเสนหมี่
อบแหงในการซื้อเสนหมี่อบแหงเพื่อนําไปประกอบอาหารเอง โดยสวนใหญตัดสินใจซื้อดวย
ตนเองจากรานคาปลีก ที่ใกลแหลงที่พักและสะดวกในการเดินทาง ผลิตภัณฑที่ซ้ือสวนใหญเปน
เสนหมี่อบแหงตราสิงหทองและตราโตไว ตามลําดับ  2)  ระดับการตัดสินใจเลือกซื้อเสนหมี่
อบแหงของลูกคาในภาพรวมมีการตัดสินใจในระดับมาก โดยพิจารณาจากปจจัยในระดับมาก โดย
พิจารณาจากปจจัยดานผลิตภัณฑ  ดานราคาและดานชองทางการจัดจําหนาย สวนปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดลูกคาพิจารณาเพื่อการตัดสินใจซื้อในระดับปานกลาง  3)  ลูกคาที่อาชีพ ระดับ
การศึกษา และรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อเสนหมี่อบแหงแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  4)  ลูกคาที่มีเหตุผลในการเลือกซื้อ ความถี่ในการซื้อ ปริมาณ
การซื้อตอคร้ัง จํานวนเงินที่ซ้ือตอคร้ัง วัตถุประสงคในการซื้อ สถานที่ซ้ือ และผลิตภัณฑที่เคยใช
แตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อเสนหมี่อบแหงแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสิติที่
ระดับ .05 

ทวีศักดิ์ เทพพิทักษ (2549 : บทคัดยอ) ไดศึกษาการจัดการโลจิสติกสและการเพิ่มขีด
ความสามารถในการแขงขันสําหรับผลิตภัณฑ OTOP ในจังหวัดชลบุรี พบวา มีความสัมพันธใน
ระดับปานกลางระหวางการนําเอาการจัดการโลจิสติกสเขามาประยุกตใชในการดําเนินธุรกิจของ
ผูประกอบการ OTOP และการเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันนอกจากนี้ยังพบอีกวาปจจัยที่
เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายสินคาหรือวัตถุดิบและการสงผานขอมูลมีความสัมพันธอยางยิ่งตอการ
นําระบบโลจิสติกสมาประยุกตใช การศึกษานํามาสูขอสรุปที่วาการพัฒนากลยุทธโลจิสติกสที่ดี
และเหมาะสมควรจะชวยผูประกอบการ OTOP ในการสรางความไดเปรียบในเชิงการแขงขันอยาง
ยั่งยืน 
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เริงศักดิ์ กระจางจันทร  (2549 : บทคัดยอ)  ไดทําการศึกษาเรื่องการจัดการโลจิสติกสของ
ผูประกอบการธุรกิจโรงสีขาวในเขตจังหวัดรอยเอ็ด  ผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการธุรกิจโรงสี
ขาวสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 30-40 ป สถานภาพสมรส ตําแหนงงานเปนเจาของกิจการ และระดับ
การศึกษา ปริญญาตรีหรือสูงกวา และธุรกิจโรงสีขาวมีระยะเวลาในการดําเนินงานมากกวา 15 ป 
ทุนดําเนินงาน มากกวา 15 ลานบาท ขนาดธุรกิจเปนธุรกิจขนาดใหญ ประเภทธุรกิจเปนหาง
หุนสวนจํากัด รายไดของกิจการ/เดือน มากกวา 1,000,000 บาท  ผูประกอบการธุรกิจโรงสีขาว มี
การปฏิบัติเกี่ยวกับการจัดการโลจิสติกสโดยรวมและเปนรายดานทุกดาน อยูในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเปนรายดาน อยูในระดับมาก ไดแก ดานการจัดการการกระจายสินคา เชน กิจการสามารถ
กระจายสินคาไดทันเวลาที่ลูกคาตองการ และดานการจัดการการขนสง เชน กิจการมีการ
ประเมินผลการปฏิบัติงานการขนสงสินคาอยางตอเนื่อง และอยูในระดับปานกลาง ไดแก ดานการ
จัดการสารสนเทศ เชน กิจการมีการปรับปรุงเครื่องจักรใหทันสมัย และดานการจัดการสินคาคงคลัง 
เชน กิจการมีการตรวจเช็คปริมาณขาวเปลือกในคลังสินคาเปนประจําทุกเดือน ผูประกอบการธุรกิจ
โรงสีขาวที่มีระยะเวลาในการดําเนินงานแตกตางกัน มีการปฏิบัติเกี่ยวกับการจัดการโลจิสติกส
โดยรวม และดานการจัดการ ดานกระจายสินคาแตกตางกัน ผูประกอบการธุรกิจโรงสีขาวที่มีทุน
ดําเนินงานแตกตางกัน มีการปฏิบัติเกี่ยวกับการจัดการโลจิสติกส ดานการจัดการสินคาคงคลัง
แตกตางกัน และผูประกอบการธุรกิจโรงสีขาวที่มีประเภทธุรกิจแตกตางกัน มีการปฏิบัติเกี่ยวกับ
การจัดการโลจิสติกส ดานการจัดการการขนสง และดานการจัดการสารสนเทศแตกตางกัน (P < 
.05) โดยสรุป การจัดการโลจิสติกสของผูประกอบการธุรกิจโรงสีขาวในเขตจังหวัดรอยเอ็ดอยูใน
ระดับมาก ซ่ึงขอสนเทศนี้สามารถเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการธุรกิจโรงสีขาวนําไป
ประยุกตใชในการบริหารจัดการโลจิสติกสเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล รวมทั้งนําไป
พัฒนาธุรกิจโรงสีขาวใหมีศักยภาพมากขึ้น 

สรศักดิ์  มะลิ  (2549 : บทคัดยอ)  ไดทําการศึกษาเรื่องการวิเคราะหความไดเปรียบโดย
เปรียบเทียบและปจจัยที่มีผลตอการสงออกเสนกวยเตี๋ยวและเสนหมี่ของประเทศไทย  ผลการศึกษา
พบวา   ประเทศไทยมีคาดัชนีความได เปรียบโดยเปรียบเทียบที่ปรากฏในตลาดประเทศ
สหรัฐอเมริกา  ประเทศญี่ปุน  และประเทศมาเลเซีย มากกวาประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน  สวน
การวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการสงออกเสนกวยเตี๋ยวและเสนหมี่ของประเทศไทย พบวา ราคา
สงออกเสนกวยเตี๋ยวและเสนหมี่ของประเทศไทย และรายไดของประชาชาติที่แทจริงของประเทศผู
นําเขา เปนปจจัยที่มีผลตอการสงออกเสนกวยเตี๋ยวและเสนหมี่  ในตลาดประเทศสหรัฐอเมริกาและ
ประเทศญี่ปุน  สวนในตลาดประเทศมาเลเซีย พบวา ปจจัยที่มีผลตอการสงออก คือ ราคาสงออก
เสนกวยเตี๋ยวและเสนหมี่ของประเทศไทย และจํานวนประชากรของประเทศมาเลเซีย  ดังนั้น เพื่อ
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เปนการเสริมสรางใหประเทศไทยสามารถคงความไดเปรียบโดยเปรียบเทียบในการสงออกเสน
กวยเตี๋ยวและเสนหมี่  ทั้งภาครัฐบาลและเอกชนควรมีการรวมมือกันพัฒนาทั้งทางดานการผลิตและ
การสงออก  เพื่อจะสามารถยกระดับคุณภาพของผลิตภัณฑ  และสามารถสรางมูลคาผลิตภัณฑใน
สูงขึ้นตามความตองการของตลาดภายในและตางประเทศ 

เฉลิมพล ชัยวรพงศา (2547 : บทคัดยอ) ไดศึกษาโลจิสติกสกับความไดเปรียบในการ
แขงขันของตัวแทนจําหนายรถยนตในประเทศไทย พบวา ศูนยบริการของตัวแทนจําหนายรถยนต
แตละยี่หอจะแตกตางกันในทรัพยากรที่เปนปจจัยไปสูความสําเร็จในกิจการ โดยที่ทรัพยากรที่เปน
ปจจัยไปสูความสําเร็จสวนมากถูกใหความสําคัญหลักไปที่ทรัพยากรที่หาไดยากและเลียนแบบได
ยาก สวนทรัพยากรในการสรางคุณคาสวนมากจะถูกพิจารณาอยูในระดับรองมาซึ่งตรงกันขามกับ
แนวคิดเรื่องสายโซแหงคุณคาของ Micheal E. Porter ขณะเดียวกันก็ไมมีทรัพยากรของศูนยบริการ
ที่ศึกษาศูนยใดที่สรางความไดเปรียบทางการแขงขันที่ยั่งยืนการศึกษายังพบวาความสามารถเฉพาะ
ในการแขงขันได แตไมใชเปนการยั่งยืนถายิ่งสามารถปรับปรุงความสามารถเฉพาะในการบริการ
ดานอะไหล ก็จะสรางความไดเปรียบในการแขงขันได 
 4.2  งานวิจัยตางประเทศ 

เฮลลี่ และกูอิฮอน (Halley & Guilhon. 1997 : 475-495) ไดศึกษาการปฏิบัติเกี่ยวกับ     
โลจิสติกสของธุรกิจขนาดเล็กโดยกําหนดขอบเขตและกลยุทธการปฏิบัติ พบวา การลดกิจกรรม
การประกอบผลิตภัณฑขั้นสุดทายออกไปจากโรงงานใหขั้นตอนการประกอบนั้นไปใกลชิดกับ
ลูกคา ทําใหสามารถลดพื้นที่การขนสงและตนทนุในการประกอบของกิจการได 

โค และ พารุจ พินัยกูล (Goh &  Parooj Pinaikul.  1998 : 359-369) ไดศึกษาการพัฒนา
และการฝกปฏิบัติการจัดการดานโลจิสติกสในประเทศไทย พบวา กลุมอุตสาหกรรมตาง ๆ ของ
ประเทศไทยยังมีการบริหารงานที่ไมถูกตองตามหลักการของงานดานโลจิสติกส ซ่ึงจะตองมีการใช
เทคโนโลยีและกระบวนการตาง ๆ ของประเทศไทยกําลังหันมาใหความสนใจเปนอยางมากในการ
จัดการงานดานโลจิสติกสเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพและการลดตนทุนของกิจกรรมตางๆในระบบโล
จิสติกสทําใหสามารถแขงขันกับตางชาติที่เขามาลงทุนในประเทศ ได 

ฮัสเซลล (Hassall.  2007 : Online) ไดศึกษาลักษณะกระบวนการโลจิสติกสในธุรกิจ
พาณิชยอิเล็กโทรนิกส จากทวีปตาง ๆ 4 ทวีป พบวา สามารถแบงการดําเนินงานการพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสออกไดเปน 5 ดาน ตามพื้นธุรกิจและการดําเนินงาน ไดแก ดานเทคโนโลยีขอมูล มี
ดัชนีช้ีวัดในงานจํานวน 22 ดัชนี สวนดัชนีที่ใชบอยจํานวน 3 ดัชนี ดานการเงิน มีดัชนีช้ีวัดในการ
ดําเนินงานจํานวน 39 ดัชนี สวนดัชนีที่ใชบอยจํานวน 5 ดัชนี ดานความเสี่ยงและคุณภาพมีดัชนีช้ี
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วัดในการดําเนินงานจํานวน 17 ดัชนี สวนดัชนีที่ใชบอยจํานวน 3 ดัชนี และดานกลยุทธและการ
บริการมีดัชนีช้ีวัดในการดําเนินงานจํานวน 9 ดัชนี สวนดัชนีที่ใชบอยจํานวน 3 ดัชนี 

แมคคินนอน กี และ ลีชาร (Mckinnon, Ge & Leuchars.  2003 : Abstract) ไดศึกษา
วิเคราะหประสิทธิภาพการขนสงในธุรกิจอาหารแชแข็งในประเทศอังกฤษ พบวา สามารถแบงดัชนี
ช้ีวัดการดําเนินงานของธุรกิจไดเปน 5 กลุม คือ กลุมที่หนึ่ง การใชประโยชนความจุของรถและ
น้ําหนักบรรทุก ไดแก ดัชนีวัดน้ําหนักบรรทุก จํานวนชั้นวางสินคา เฉลี่ยความสูงของชั้น กลุมที่
สอง การขนสงเที่ยวเปลา ไดแก ดัชนีวัดการเดินรถเที่ยวเปลา กลุมที่สาม การใชประโยชนจากเวลา
ขนสงสินคาขึ้นและลงสินคา ระยะเวลาที่ลาชาหรือไมเดินรถ ระยะเวลาการบํารุงรักษาหรือ
ซอมแซม การสงเที่ยวเปลาและการอยูกับที่ กลุมที่สี่ การผันผวนของตารางเวลาการขนสง ไดแก 
ดัชนีวัด ปญหาที่จุดขนสินคาขึ้น ปญหาที่การขนสง ปญหาการทํางานของบริษัทเอง ปญหาของการ
ติดขัดของจราจร ปญหาอุปกรณเสีย กลุมที่หา ประสิทธิภาพการใชเชื้อเพลิง ไดแก ดัชนีวัด จํานวน
ลิตรตอกิโลเมตร และเฉลี่ยระยะทางตลอดป 

จาง  แม็กคัลลัฟห และไว  (Zhang, McCullough & Wei.  2004 : Online) ไดศึกษา 
เกี่ยวกับความสัมพันธระหวางองคกรการเรียนรูและความสามารถดานเทคโนโลยีสารสนเทศที่มีตอ
ประสิทธิภาพการดําเนินธุรกิจ พบวา ศักยภาพดานเทคโนโลยีสารสนเทศและผลการดําเนินงานมี
ความสัมพันธระดับสูงมากสวนเรื่องความสัมพันธระหวางองคกรการเรียนรูและผลการดําเนินงาน
นั้น องคกรอยากจะทราบวาการระดมและการเปลี่ยนแปลงทรัพยากรเทคโนโลยีสารสนเทศในการ
รวมหรือแบงปนทรัพยากรและศักยภาพอื่นๆในองคกรอยางไร ซ่ึงจะตองพัฒนาดานศักยภาพ
เทคโนโลยีสารสนเทศนั้นยาก องคกรจึงตองลงทุนดานการเรียนรูมาชวย เพื่อใหไดเปรียบในการ
แขงขันและเปนผูนําดานธุรกิจนั้น 

  

 
 


