
 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูรั้บเหมาก่อสร้าง ในอ าเภอ
เมืองเชียงราย ในการซ้ือแผน่ใยไมซี้เมนต ์ มีแนวคิดทฤษฎีและทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 
ดงัต่อไปน้ี 
 
แนวคิดและทฤษฎี 
 แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2541 : 35-37) ไดก้ล่าวถึง ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 
 หรือ 4Ps)  หมายถึง  ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึง
พอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย  ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง  ส่ิงท่ีน าเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกค้าให้พึงพอใจ  ผลิตภัณฑ์ท่ี เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้  ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบดว้ย  สินคา้  บริการ  ความคิด  สถานท่ี  องคก์ร หรือบุคคล  ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีมูลค่า (Value)  ในสายตาของลูกคา้  จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนด   
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

1.1.  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product  Differentiation)  และ(หรือ) ความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive  Differentiation)  หมายถึง  คุณสมบติัทางดา้นผลิตภณัฑ์และคุณสมบติั
อ่ืนๆท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

1.2.  พิจารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบติั)  ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ  คุณภาพ  การบรรจุหีบห่อ  ตราสินคา้ ฯลฯ  

2. ราคา (Price)  หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน  ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่า
สูงกวา่ราคา เขาก็จะตดัสินใจซ้ือ  ดงันั้น การก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 
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2.1 การยอมรับของลูกคา้ในมูลค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาของผลิตภณัฑน์ั้น 
 2.2 ตน้ทุนของสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.3 การแข่งขนั 
 2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 
 3. การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution)  เป็นกิจกรรมท่ีน าผลิตภณัฑ์ไปยงัแหล่งลูกคา้
ดว้ยปริมาณท่ีถูกตอ้งเม่ือลูกคา้ตอ้งการ  หรือโครงสร้างช่องทางเพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ และบริการ
จากองค์กรไปยงัตลาด  สถาบันท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ  สถาบนัการตลาด ส่วน
กิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้ประกอบดว้ย  การขนส่ง  การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คง
คลงั  การจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) คือ  เส้นทางท่ีผลิตภณัฑถู์ก 
เปล่ียนมือไปยงัตลาด  ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต  คนกลาง  และผูบ้ริโภค  หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

      3.2  การสนับสนุนการกระจายตวัสินค้าสู่ตลาด (Market Logistics) คือ กิจกรรมท่ี
เก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู ้ผลิตไปยังผู ้บริโภค  หรือผู ้ใช้ทางอุตสาหกรรม   
ประกอบดว้ย 

- การขนส่ง (Transportation) 
- การเก็บรักษา (Storage) 
- การคลงัสินคา้ (Warehouse)   
- การบริหารสินคา้คงคลงั (Inventory Management) 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลระหว่าง
ผูข้ายและผูซ้ื้อ  เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ  โดยมีเคร่ืองมือต่างๆ ดงัน้ี  

 4.1การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ร และ
ผลิตภณัฑ์  บริการ หรือความคิด  กลยุทธ์ในการโฆษณาเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การสร้างสรรงาน
โฆษณา (Creative  Strategy) และกลยทุธ์ส่ือ (Media  Strategy) 

  4.2การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและ
จูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล  งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 

- กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling  Strategy)  
- การจดัหน่วยงานขาย (Saleforce Management) 
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4.3 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจาก 
การโฆษณา  การขายโดยใชพ้นกังานขาย  และการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ท่ีกระตุน้การทดลอง
ใช ้

4.4 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การใหข้่าว 
เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์เป็น
ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้าง ทศันคติท่ีดีต่อองคก์รใหเ้กิดกบักลุ่ม 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย 
เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง ไดแ้ก่ การขายทางโทรศพัท ์ การขายโดยใชจ้ดหมายและการขายโดย
ใชแ้คต็ตาล็อก  เป็นตน้ 
 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

จารุวรรณ  เจริญสุข (2544)  ศึกษาพฤติกรรมผูซ้ื้อในการเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างประเภทไม ้
: กรณีศึกษา บริษทัเชียงใหม่สุขสวสัด์ิคา้ไม ้จ  ากดั  กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูซ้ื้อท่ีเป็นผูบ้ริโภค และผูซ้ื้อท่ีเป็น
องค์การ ไดแ้ก่ บริษทัรับเหมาก่อสร้าง  ร้านคา้วสัดุก่อสร้าง   โครงการบา้นจดัสรร  และหน่วยงาน
ราชการหรือรัฐวสิาหกิจ  พบวา่  ผูซ้ื้อท่ีเป็นผูบ้ริโภค มีวตัถุประสงคใ์ชไ้มเ้พื่อสร้างและตกแต่งท่ีอยูใ่หม่
ของตนเอง  และนิยมซ้ือไม้ตกแต่ง   ปัจจัยส าคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือ คือ คุณภาพ   และให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกปัจจยั  ในระดบัส าคญัมาก  ยกเวน้ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัปานกลาง   ส าหรับผูซ้ื้อท่ีเป็นองค์การ มีวตัถุประสงค์ในการใช้ไมเ้พื่อ
ตกแต่งและต่อเติมอาคาร  บา้น  และนิยมซ้ือไมแ้ปรรูป    ปัจจยัส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ คือ
คุณภาพ  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ คือ เจา้ของบา้นหรือลูกคา้   รูปแบบการซ้ือของผูซ้ื้อกลุ่มน้ี
จะซ้ือสินคา้ชนิดเดิม  จากผูข้ายรายเดิม และสั่งซ้ือแบบกระจายอ านาจในกรณีท่ีมีหน่วยงานหรือสาขา
ย่อย  ให้ความส าคญัแก่ปัจจยัด้านราคาสินคา้ในระดับมาก  ส่วนปัจจยัด้านสินคา้และบริการ ด้าน
สถานท่ีและร้านคา้ และดา้นการส่งเสริมการตลาด ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก และปานกลาง 

วิชชุตา  จอมดวง (2550)  ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
วสัดุ    และอุปกรณ์ก่อสร้างของผูบ้ริโภคในอ าเภอเถิน จงัหวดัล าปางโดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูท่ี้มีความ
ตอ้งการใชห้รือตดัสินใจเลือกใชว้สัดุก่อสร้างจ านวน 300 ราย ซ่ึงน าขอ้มูลมาท าการวิเคราะห์ทางสถิติ
เชิงพรรณนา โดย  ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุและอุปกรณ์
ก่อสร้างของผูบ้ริโภคในอ าเภอเถิน จงัหวดัล าปาง  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ีย
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อยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบั  คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย  ปัจจยัดา้นราคา  
และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก 
3 อนัดบัแรก  คือ  คุณภาพของสินคา้  รองลงมาคือ มาตรฐานของสินคา้  และช่ือเสียงของร้านจ าหน่าย 
ปัจจยัดา้นราคา  ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก 3 อนัดบัแรก  คือก าหนดราคา มีความเป็น
มาตรฐาน  รองลงมาคือ มีราคาให้เลือกตามคุณภาพสินคา้ และการต่อรองราคา ปัจจยัด้านการจดั
จ าหน่าย  ปัจจยัปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดบัมาก 3 อนัดบัแรก คือ มีบริการจดัส่งสินคา้ถึง
สถานท่ีใชง้าน  รองลงมาคือ ความสะดวกในการเลือกซ้ือ  และความรวดเร็วในการจดั ส่งสินคา้  ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก 3 อนัดบัแรก  คือ มนุษยส์ัมพนัธ์
ของพนกังาน  รองลงมาคือ ความรู้ในตวัสินคา้ของพนกังาน และเง่ือนไขการรับเปล่ียน/คืนสินคา้   

ณัฏฐวุฒิ  จันทร์เจ้าฉาย  (2552) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชพ้ื้นไมจ้ริงส าเร็จรูปในงานก่อสร้างของผูรั้บเหมา ในจงัหวดัสมุทรสาคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษา 
คือผูรั้บเหมา ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร ท่ีน าไปใชก้ารก่อสร้าง จ านวน 100 ราย  

จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 46-55 ปี 
สถานภาพสมรส มีประสบการณ์อาชีพผูรั้บเหมาก่อสร้างระหวา่ง 5 ปีข้ึนไปแต่ไม่ถึง10 ปี ซ่ึงส่วนใหญ่
มีระดบัการศึกษาในระดบัต ่ากว่ามธัยมศึกษาตอนปลาย และมธัยมศึกษาตอนปลายเท่าๆกนั มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ระหว่าง 20,001-25,000 บาท รูปแบบของการประกอบธุรกิจส่วนใหญ่จดทะเบียน
เป็นหา้งหุน้ส่วนจ ากดั มีมูลค่างานท่ีรับเหมาแต่ละคร้ังโดยเฉล่ียมากวา่ 300,000 บาทแต่ไม่เกิน 500,000 
บาท ประเภทวสัดุผิวพื้นท่ีแนะน าให้ลูกคา้ใชส่้วนใหญ่ ไดแ้ก่ พื้นกระเบ้ือง ส่วนพื้นไมจ้ริงส าเร็จรูปท่ี
ศึกษาจะเป็นล าดบัรองลงมา สถานท่ีท าการซ้ือวสัดุก่อสร้างประเภทต่างๆ จะเป็นร้านท่ีมีความคุน้เคย  

ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูรั้บเหมาในการเลือกใช้
พื้นไมจ้ริงส าเร็จรูปในงานก่อสร้าง ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในระดบัมากคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ และ ดา้นราคา ให้ความส าคญัในระดบัปานกลางใน
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และอนัดับสุดท้ายท่ีให้ความส าคญัในระดับน้อยคือด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 
ล าดบัแรกคือ ความเพียงพอของสินคา้ ความรับผิดชอบต่อสินคา้ท่ีมีปัญหา คุณภาพและมาตรฐานของ
สินคา้ 



 
 

9 

ปัจจยัดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก
คือ การใหส่้วนลด เครดิตการช าระเงิน มีราคาใหเ้ลือกตามคุณภาพสินคา้ 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด 3 ล าดบัแรกคือ ความรวดเร็วในการจดัส่ง การจดัวางแยกประเภทสินค้าชัดเจน ร้านค้าท่ีมี
ความคุน้เคยติดต่อมานาน 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด 3 ล าดบัแรกคือ การจดัรายการแจกแถม การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ การสาธิตสินคา้ 
 


