
บทที่ 2
กรอบแนวคิดทางทฤษฎีและเอกสารที่เก่ียวของ

การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อพลาสติกยืดในการหุมหออาหาร ไดนํา
แนวคิดและทฤษฎีทางเศรษฐศาสตรมาประกอบการศึกษาดังน้ี

2.1 กรอบแนวคิดทางทฤษฎี
1) ฟงกชั่นอุปสงค

ฟงกชั่นอุปสงคเปนการแสดงความสัมพันธที่มีอยูระหวางปริมาณซื้อของสินคาชนิด
ใดชนิดหน่ึง กับปจจัยอ่ืนๆที่มีอิทธิพลตออุปสงคของสินคาชนิดน้ัน (วีนัส ฤาชัย, 2548)

เขียนดวยสัญลักษณทางพีชคณิตดังน้ี

Qx =  ƒ ( Px , Ax , Dx , Ox Ic , Tc ,Ec Py , Ay ,Dy , Oy G,N,W…….)

Strategic Variables Consumer Variables     Competition Variables     Other
Variables

Controllable Variables Uncontrollable Variables

ปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคของสินคา X หรือปจจัยกําหนดอุปสงค แบงออกเปน 2 กลุม คือ
(1) ตัวแปรท่ีควบคุมได (Controllable Variables) คือตัวแปรที่ผูขายสามารถควบคุมไดจะ

มีผลโดยตรงตออุปสงคตอสินคา X และผูขายสามารถใชเปนกลยุทธทางการตลาดได ซึ่งไดแก 4P
(1.1) ราคาของสินคา X (Price of Product X = Px) โดยทั่วไปถาราคาสินคาสูงขึ้นผูซื้อ

จะซื้อสินคา X ในปริมาณที่ลดลง และในทางตรงกันขามถาราคาสินคาลดลง ปริมาณเสนอซื้อจะ
นอยลง ดังน้ันผูขายสามารถกําหนดราคาไดวาควรจะขายในราคาเทาไหร
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(1.2) การสงเสริมการขายสินคา X (Promotion strategy = Ax) ซึ่งไดแกปจจัยที่
สามารถสงเสริมการขาย (Advertising and Promotion Effort) Qx ไดมากขึ้น เชนการโฆษณา การลด
แลกแจกแถม เปนตน สิ่งเหลาน้ีชวยกระตุนใหผูซื้อ ซื้อสินคา X ไดมากขึ้น ดังน้ันผูขายสามารถ
กําหนดไดวาควรจะมีคาใชจายในการโฆษณาเทาไหรมีการแจกแจกแถมอะไรบาง

(1.3) ตัวสินคา X เอง (Product Quality & design X = Dx) ซึ่งไดแกการออกแบบ
ผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑ คุณภาพของสินคา X เอง ผูซื้อสินคาบางคนซื้อสินคาเพราะชอบ
รูปลักษณแปลกๆ ใหมๆ ของสินคา ดังน้ันผูขายสามารถเปลี่ยนแปลงรูปลักษณของสินคาที่เขาถึง
ลูกคาบางกลุมได

(1.4) การวางขายสินคา X (Place of Sale= Ox) ซึ่งไดแกที่ต้ังคลังสินคา ที่จําหนาย
สินคา X ถาหากสินคา X วางขายอยูทั่วไป ลูกคาสามารถหาซื้อไดงาย ดังน้ันผูขายสามารถ
ใหบริการตางๆ ตามมา เชน ใหคําแนะนําการใช ซอม ประกัน ซึ่งชวยเพิ่มยอดขาย เชนเดียวกับที่ต้ัง
ของรานขายสินคา รานขายปลีกที่ต้ังอยูยานการคา อาจมียอดขายเปนสามเทาของรานขายปลีกบน
ถนนที่มีการสัญจรนอย

(2) ตัวแปรท่ีควบคุมไมได (Uncontrollable Variables) ตัวแปรที่ผูขายไมสามารถควบคุม
ได แบงออกเปนกลุม 3 กลุม

(2.1) ตัวแปรที่เกี่ยวของกับผูบริโภค(Consumer Variables)
(2.1.1) รายไดของผูซื้อ/ผูบริโภค (Ic) ความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภค

และปริมาณซื้อสินคา X สามารถคาดไดวาจะเปนบวกหรือลบไดขึ้นอยูกับลักษณะของสินคา
- สินคาปกติ (Normal or Superior Good) เมื่อผูซื้อมีรายไดเพิ่มขึ้นปริมาณสินคาที่

ผูบริโภคตองการเสนอซื้อจะเพิ่มขึ้น ไปดวยความสัมพันธเปนไปในทางบวก
- สินคาดอย (Inferior Good) ผูซื้อจะตองการสินคาในปริมาณที่สูงเมื่อผูซื้อรายได

ตํ่ามากกวาเมื่อเขามีรายไดสูงขึ้น ตัวอยางเชน เราจะสังเกตเห็นไดวาคนจนมีแนวโนมที่จะบริโภค
ขาวมากกวาคนที่มีรายไดสูง เมื่อราคาสินคาดอยสูงขึ้น ผูซื้อมีความรูสึกวารายไดลดลงเพราะซื้อ
สินคาไดปริมาณนอยลง จึงจําเปนตองงดการซื้อสินคาบางอยางที่จําเปนนอยกวาเพื่อนําเงินมาซื้อ
สินคาที่ดอยเพิ่มขึ้น ในทางกลับกันเมื่อราคาสินคาดอยลดลง ผูซื้อมีความสามารถรูสึกวารายไดเพิ่ม
มากขึ้นเพราะสามารถซื้อสินคาเหลาน้ีไดในปริมาณสินคาที่เพิ่มขึ้น ผูซื้อจึงมักซื้อสินคาอ่ืนบางอยาง
ที่มีคุณภาพดีกวามาบริโภคแทน ประมาณสินคาที่ดอยที่เคยซื้อประจําจึงลดลงไป

(2.1.2) การคาดคะเนของผูซื้อ (Expectation = Ec) การคาดคะเนของผูซื้อเกี่ยวกับ
สิ่งตางๆ ที่เกี่ยวของกับสถานะทางเศรษฐกิจของผูบริโภค ซึ่งอาจจะเปนการคาดคะเนเกี่ยวกับราคา
สินคาในอนาคต หรือการคาดคะเนเกี่ยวกับรายไดของผูซื้อในอนาคต ยกตัวอยางเชนผูซื้อคาดคะเน
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วาราคานํ้ามันภายภาคหนาจะเพิ่มสูงขึ้น ผูซื้อจะพากันซื้อนํ้ามันรถยนตมากักตุนไว เพื่อหลีกเลี่ยง
การขึ้นราคานํ้ามัน เพราะฉะน้ันการคาดวาราคานํ้ามันจะสูงขึ้นของผูซื้อจะทําใหจําเปนตองใช
นํ้ามันในขณะน้ัน ก็อาจจะรอไปกอนจะทําใหปริมาณนํ้ามันที่เสนอซื้อลดลง

2.2) ตัวแปรซึ่งเกี่ยวกับผูขายรายอ่ืน (Competition Variables) ซึ่งอาจเปนคูแขงซึ่งขาย
สินคา Y ซึ่งสามารถใชทดแทนสินคา X ได หรืออาจเปนผูขายซึ่งขายสินคา Z ซึ่งสามารถใชรวมกับ
สินคา X ได ซึ่งประกอบไปดวย

(2.2.1) ราคาของสินคาที่เกี่ยวกับสินคา X (Prices of Related Products= Py) ถา
ราคาของสินคาที่ใชทดแทนกัน (Py) เพิ่มขึ้น เราคาดไดวาผูซื้อจะหันไปซื้อสินคา X เพิ่มขึ้นในทาง
ตรงกันขาม ถา Py ลดลง ปริมาณการซื้อสินคา X จะลดลงดวย
ในกรณีที่เปนราคาของสินคาที่ใชรวมกับ Px เพิ่มสูงขึ้น เราคาดเดาไดวาผูซื้อจะลดการซื้อสินคา X
ลง ในทางตรงกันขามถามีการลดลงของ Px จะเห็นไดวาประมาณการซื้อสินคา X จะเพิ่มสูงขึ้น

(2.2.2) การสงเสริมการขายของสินคาที่เกี่ยวของ (Ay) การโฆษณาและการ
สงเสริมการขายของผูขายสินคา Y จะมีผลทําใหปริมาณการซื้อสินคา X ลดลง ในทางตรงกันขาม
การสงเสริมการขายของผูขายสินคา Z จะมีผลทําใหปริมาณซื้อสินคา X เพิ่มขึ้น

(2.3) ตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไมสามารถควบคุมได (Other Uncontrollable Variables) ซึ่งแบง
ออกไดเปน 3 สวนหลักๆ ดังตอไปน้ีคือ

(2.3.1) นโยบายของรัฐบาล (G) ซึ่งอาจจะสงเสริมหรือลดปริมาณซื้อสินคา X
(2.3.2) จํานวนผูซื้อหรือขนาดของประชากร (N) ซึ่งจะมีผลในทางบวกกับอุปสงค

ของสินคา
2.3.3) สภาพดินฟาอากาศ (W) อาจจะสนับสนุนและลดการซื้อสินคา X ได เชน

ปริมาณนํ้าฝนในพื้นที่อาจสงผลใหปริมาณซื้อรมเพิ่มขึ้น เปนตน
2) พฤติกรรมผูบริโภค

การบริโภคเปนกิจกรรมสุดทายของกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่มีความสําคัญ กลาวคือ เปน
กิจกรรมที่กอใหเกิดการตอบสนองหรือบําบัดความตองการใหกับหนวย เศรษฐกิจตางๆของระบบ
เศรษฐกิจ ทั้งครัวเรือน ธุรกิจ และรัฐบาล เน่ืองจากทุกๆ หนวยจําเปนตองไดรับสินคาและบริการมา
อุปโภคบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการดวยกันทั้งสิ้น

(1) การบริโภคในทางเศรษฐศาสตร หมายถึงการใชประโยชนจากสินคาและบริการ
เพื่อสนองความตองการของมนุษย รวมถึงการนําสินคาและบริการมาใชประโยชนเพื่อการผลิตเปน
สินคาและบริการอ่ืนๆ การบริโภคไมไดหมายความถึงการรับประทานอาหารอยางที่คนทั่วไปเขาใจ
แตเพียงอยางเดียว การใชสินคาอ่ืนๆ และการใชบริการอยางใดอยางหน่ึงก็คือการบริโภคดวย
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เชนกัน เชน การไปพบแพทยเมื่อยามเจ็บปวย การพักโรงแรม การทองเที่ยว การขนสง การ
ประกันภัย ฯลฯ จึงสรุปไดวาการกระทําทั้งหลายอันทําใหสินคาหรือบริการอยางใดอยางหน่ึง
สิ้นเปลืองไปเพื่อเปนประโยชนแกมนุษย ไมวาจะโดยทางตรงหรือทางออม ถือเปนการบริโภค
ทั้งสิ้น

(2) ประเภทของการบริโภค
การแบงประเภทของการบริโภคตามลักษณะของสินคาสามารถแบงเปน 2 ประเภท คือ

- การบริโภคสินคาไมคงทน (nondurable goods consumption) คือการบริโภค
สิ่งของชนิดใดชนิดหน่ึงแลวสิ่งของชนิดน้ันจะสิ้นเปลืองหรือใชหมดไป การบริโภคลักษณะน้ี
เรียกวา destruction เชน การบริโภคนํ้า อาหาร ยารักษาโรค นํ้ามันเชื้อเพลิง ฯลฯ

- การบริโภคสินคาคงทน (durable goods consumption) คือการบริโภคสิ่งของ
อยางใด อยางหน่ึงโดยสิ่งของน้ันยังคงใชไดอีก การบริโภคลักษณะน้ีเรียกวา diminution เชน การ
อาศัยบานเรือน การใชรถยนต พัดลม โทรทัศน ฯลฯ อยางไรก็ตาม ถึงแมวาสินคาคงทนเหลาน้ีจะ
ใชแลวไมหมดไปในทีเดียว แตก็จะคอยๆสึกหรอไป จนในที่สุดจะไมสามารถนํามาใชไดอีก

(3) ปจจัยท่ีใชกําหนดการบริโภค
ถึงแมวาความตองการบริโภคสินคาหรือบริการของผูบริโภคแตละรายจะมีความ

แตกตางกัน แตก็พอจะสรุปไดวาตัวกําหนดการบริโภคหรือปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก
ซื้อสินคาและบริการโดยรวมมีดังน้ี

- รายไดของผูบริโภค ระดับรายไดเปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภค
สินคาหรือบริการของผูบริโภค โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน คือ ผูบริโภคที่มีรายไดมาก
จะบริโภคมาก ถามีรายไดนอยก็จะบริโภคนอย เชน สมมติวาเดิมนายขจรมีรายไดเดือนละ 5,000
บาท และนายขจรจะใชรายไดไปในการบริโภครอยละ 70 เก็บออมรอยละ 30 เพราะฉะน้ันนายขจร
จะใชจายเพื่อการบริโภคเปนเงินเทากับ 3,500 บาท ตอมาถานายขจรมีรายไดเพิ่มขึ้นเปนเดือนละ
8,000 บาท และนายขจรยังคงรักษาระดับการบริโภคในอัตราเดิม คือบริโภคในอัตรารอยละ 70 ของ
รายไดที่ไดรับ นายขจรจะใชจายในการบริโภคเพิ่มขึ้นเปน 5,600 บาท ในทางกลับกัน ถานายขจรมี
รายไดลดลงเหลือเพียงเดือนละ 3,000 บาท นายขจรจะใชจายในการบริโภคเปนเงิน 2,100 บาท
(รอยละ 70 ของรายได) จะเห็นไดวาระดับรายไดเปนปจจัยที่มีผลโดยตรงตอระดับของการบริโภค

- ราคาของสินคาและบริการ เน่ืองจากระดับราคาของสินคาและบริการเปน
ตัวกําหนดอํานาจซื้อของเงินที่มีอยูในมือของผูบริโภค น่ันคือ ถาราคาของสินคาหรือบริการสูงขึ้น
จะทําใหอํานาจซื้อของเงินลดลง สงผลใหผูบริโภคบริโภคสินคาหรือบริการไดนอยลง เน่ืองจากเงิน
จํานวนเทาเดิมซื้อหาสินคาหรือบริการไดนอยลง ในทางกลับกัน ถาราคาของสินคาหรือบริการ
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ลดลงอํานาจซื้อของเงินจะเพิ่มขึ้น สงผลใหผูบริโภคสามารถบริโภคสินคาหรือบริการไดมากขึ้น
ดวยเหตุผลทํานองเดียวกันกับขางตน

- ปริมาณเงินหมุนเวียนท่ีอยูในมือ กลาวคือ ถาผูบริโภคมีเงินหมุนเวียนอยูในมือ
มากจะจูงใจใหผูบริโภคบริโภคมากขึ้น และถามีเงินหมุนเวียนอยูในมือนอยก็จะบริโภคไดนอยลง

- ปริมาณของสินคาในตลาด ถาสินคาหรือบริการในทองตลาดมีปริมาณมาก
ผูบริโภคจะมีโอกาสในการจับจายใชสอยหรือบริโภคไดมาก ในทางกลับกัน ถามีนอยก็จะบริโภค
ไดนอยตาม

- การคาดคะเนราคาของสินคาหรือบริการในอนาคต จะมีผลตอการตัดสินใจของ
ผูบริโภค กลาวคือ ถาผูบริโภคคาดวาในอนาคตราคาของสินคาหรือบริการจะสูงขึ้น ผูบริโภคจะเพิ่ม
การบริโภคในปจจุบัน (ลดการบริโภคในอนาคต) ตรงกันขาม ถาคาดวาราคาของสินคาหรือบริการ
จะลดลงผูบริโภคจะลดการบริโภคในปจจุบันลง (เพิ่มการบริโภคในอนาคต) จะเห็นไดวาการ
คาดคะเนราคาของสินคาหรือบริการในอนาคตจะมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกับการ
ตัดสินใจเลือกบริโภคหรือระดับการบริโภคในปจจุบัน และจะมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับ
การตัดสินใจเลือกบริโภคหรือระดับการบริโภคในอนาคต

- ระบบการคาและการชําระเงิน เปนปจจัยสําคัญปจจัยหน่ึงที่กําหนดการตัดสินใจ
ในการเลือกบริโภคของผูบริโภค กลาวคือ ถาเปนระบบการซื้อขายดวยเงินผอน ดาวนตํ่า ผอนระยะ
ยาว จะเปนการเพิ่มโอกาสในการบริโภคใหกับผูบริโภคมากขึ้น น่ันคือ ผูบริโภคสามารถบริโภค
โดยไมตองชําระเงินในงวดเดียว มีเงินเพียงสวนหน่ึงในการดาวนก็สามารถซื้อหาสินคาและบริการ
มาบริโภคได โดยเฉพาะสินคาหรือบริการที่มีราคาสูง เชน บาน รถยนต ฯลฯ ตรงกันขาม ถาไมมี
ระบบการซื้อขายแบบเงินผอน คือผูบริโภคจะตองชําระเงินคาสินคาตามราคาในงวดเดียว ผูบริโภค
อาจไมสามารถซื้อหาหรือบริโภคสินคาหรือบริการน้ันๆได

3) สวนประสมการตลาด
ทฤษฎีสวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด ที่มีการควบคุมได ซึ่ง

ธุรกิจสามารถใชรวมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจของผูบริโภคและกลุมเปาหมาย ซึ่งสวนประสม
การตลาด ประกอบดวย 4 สวน ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือชองทางการ
จัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) ดังรูป
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ภาพท่ี 2.1 แนวคิดสวนประสมการตลาด

ที่มา : บุริม โอทะกานนท (2549)

(1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายเพื่อสนองความจําเปนและความ
ตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ซึ่ งจะ
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ กิจกรรม องคการ หรือบุคคล ในการกําหนด กลยุทธ
ดานผลิตภัณฑจะประกอบดวย

(1.1) การสรางความแตกตางทางการแขงขันหมายถึงการดําเนินการในเร่ืองของ
การออกแบบชุดความแตกตางที่มีความหมายใหการเสนอของบริษัทมีความโดดเดนแตก ตางจาก
การเสนอของคูแขงขัน

(1.2) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เปนกิจกรรมในการกําหนดขอเสนอและ
ภาพลักษณของบริษัท เพื่อเขาครอบครองตําแหนงทางการแขงขันโดดเดนและมีมูลคา /คุณคาใหอยู
ในจิตใจของลูกคาและกลุมเปาหมาย

สวนประสมการตลาด

ผลิตภัณฑ
- ความหลากหลาย
- คุณภาพ
- คุณลักษณะ
- การออกแบบตราสินคา
- บรรจุภัณฑ
- ขนาด
- การบริการ
- การรับประกัน
- การรับคืนสินคา

ราคา
- ราคาขายปลีก
- สวนลด
- รายการชําระเงิน
- เงื่อนไขเครดิต

ตลาด
เปาหมาย

การสงเสริมการตลาด
- การสงเสริมการขาย
- การโฆษณา
- ทีมขาย
- การประชาสัมพันธ

สถานท่ีหรือชอง
ทางการจัดจําหนาย
- ชองทาง
- การควบคุมพื้นท่ี
- การเลือกสรรสถานท่ี
- คลังสินคา
- การขนสง
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(1.3) กลยุทธเกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ เปนการพิจารณาถึงคุณสมบัติที่มี
ลักษณะที่ดีเดนและแปลกใหมของผลิตภัณฑ รวมทั้งเปนลักษณะที่สามารถตอบสนองความตองการ
และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดมากที่สุด นอกจากน้ียังตองคํานึงถึงองคประกอบของ
ผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาในระดับตาง ๆ กัน ซึ่งไดแก

(1.3.1) ผลิตภัณฑประโยชนพื้นฐานสําหรับผลิตภัณฑที่ลูกคาจะไดรับจากการซื้อ
สินคาโดยตรง

(1.3.2) รูปลักษณผลิตภัณฑลักษณะทางกายภาพที่ลูกคาสามารถสัมผัสหรือ
รับรูได อันประกอบดวย คุณภาพ รูปรางลักษณะ รูปแบบ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ฯลฯ

(1.3.3) ผลิตภัณฑควบ ผลประโยชนหรือบริการเพิ่มเติม ที่ลูกคาไดรับหลังจาก
การซื้อสินคาน้ัน

(1.3.4) ผลิตภัณฑที่คาดหวังสิ่งที่ลูกคาคาดวาจะไดรับจาก การซื้อ และการใช
ผลิตภัณฑ

1.3.5) ศักยภาพผลิตภัณฑมีลักษณะริเร่ิมที่สามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาได

(2) ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑที่แสดงออกในรูปของตัวเงิน ราคาเปน
ตนทุนของลูกคา ดังน้ันผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบมูลคาของผลิตภัณฑกับราคา หากมูลคาของ
ผลิตภัณฑมีสูงกวาราคา ก็จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑน้ัน เพราะฉะน้ันในการกําหนดกลยุทธดานราคา
จะตองคํานึงถึง

(2.1) การยอมรับของลูกคา โดยตองสรางมูลคาของผลิตภัณฑใหสูงกวาราคา
ผลิตภัณฑน้ัน ๆ

(2.2) ตนทุนของสินคา รวมถึงคาใชจายและกําไรของผูผลิต
(2.3) ลักษณะการแขงขัน

(3) สถานท่ีหรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง การเลือกสรรสถานที่หรือ
โครงสรางของชองทางการจัดจําหนายใชเพื่อ เคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยัง
ตลาดการจัดจําหนาย ประกอบดวย

(3.1) ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนไปยังตลาด
ในระบบชองทางการจัดจําหนาย จึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง และผูบริโภค

(3.2) การกระจายตัวสินคา หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ การเคลื่อนยายตัว
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการขนสง การเก็บรักษาสินคา การบริหารสินคา
คงเหลือ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหเกิดการประสานงานใหเกิดตนทุนใน การจัดจําหนายตํ่าสุด โดย
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มีระดับการใหบริการลูกคาที่เหมาะสมและมุงหวังกําไร ในการกระจายตัวสินคา ซึ่งสามารถสรุป
หนาที่ไดดังน้ี

(3.2.1) การคาดคะเนยอดขาย เปนการประมาณยอดขายที่เกิดขึ้นในชวงเวลา
หน่ึงเพราะยอดขายที่เกิดขึ้นจะเกี่ยวของกับการเตรียมสินคาคงเหลือใหเหมาะสม

(3.2.2) การวางแผนการจัดจําหนาย เปนการเตรียมงานแตละงานที่จะปฏิบัติ
เกี่ยวกับการกระจายตัวสินคา

(3.2.3) การบริหารสินคาคงเหลือ เปนการจัดการใหมีผลิตภัณฑขายในตลาด
โดยไมขาดแคลนและมีในปริมาณที่เหมาะสม

(3.2.4) การดําเนินงานเกี่ยวกับการสั่งซื้อเปนขั้นตอนในการจัดการตาม
ใบสั่งซื้อของลูกคา

(3.2.5) การบรรจุภัณฑ เพื่อรักษาและคุมครองสินคาใหอยูในสภาพที่ดี
(3.2.6) การคลังสินคา เปนเร่ืองที่เกี่ยวของกับการจัดทิศทางการเคลื่อนไหว

ของสินคาเพื่อใหเกิดการประหยัดเวลาและคาใชจาย
(3.2.7) การจัดการวัสดุ เปนงานที่เกี่ยวของกับการเลือกใชอุปกรณ เคร่ืองมือ

ที่เหมาะสม เพื่อใหการเคลื่อนยายเกิดการสูญเสียนอยที่สุด
(3.2.8) การขนสง เปนงานที่เกี่ยวของกับการขนสงสินคาวาจะใชวิธีไหน และ

อยางไรจึงเหมาะสมและประหยัดที่สุด
(4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูล

ระหวางผูขายกับผูซื้อ ซึ่งสามารถแบงได 5 ประเภท คือ
(4.1) การโฆษณา เปนเคร่ืองมือที่ ดีที่สุด สําหรับการสรางรูปแบบของการ

ติดตอสื่อสารที่ไมใชบุคคลที่ตองจายเงินโดยผูอุปถัมภ เพื่อนําเสนอ และสงเสริมความคิดของสินคา
หรือบริการ

(4.2) การสงเสริมการขาย เปนเคร่ืองมือระยะสั้นเพื่อสงเสริมใหมีการติดตามหรือ
ซื้อ ผลิต ภัณฑหรือบริการน้ัน เชน คูปอง การประกวด การใหของแจก เปนตน โดยบริษัทจะใช
เคร่ืองมือการสงเสริมการขายเพื่อสรางการตอบสนองที่เร็วใหกับขอเสนอของผลิตภัณฑ และเพื่อ
กระตุนยอดขาย

(4.3) การประชาสัมพันธ เปนแผนการที่กําหนดขึ้นมาเพื่อสงเสริมหรือสราง
ภาพพจนของบริษัท เน่ืองจากการประชาสัมพันธจะมีความนาเชื่อถือสูง เพราะขอมูล ขาวสารตาง ๆ
ที่ไดรับจะมีความเปนจริงตอลูกคามาก
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(4.4) การขายโดยใชพนักงานขาย จะเปนการติดตอสื่อสารที่เกิดขึ้นโดยตรง เปน
ลักษณะของการเผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคา โดยพนักงานขายสามารถ นําเสนอสินคา และ
ตอบ    ขอซักถามใหกับลูกคาจนเกิดความตองการและเกิดการตัดสินใจซื้อไดมากที่สุด

(4.5) การตลาดทางตรง เปนรูปแบบการตลาดที่มีการใชสื่อหลายรูปแบบ เขามา
เกี่ยวของ เ ชน โทรศัพท จดหมาย เปนตน ซึ่งลักษณะของขาวสารที่สงไปสามารถเจาะใหกับผูรับ
แตละคนได

นอกจากทฤษฎีสวนประสมการตลาด ที่กลาวมาแลวน้ันก็ยังมีสวนประกอบของ สวน
ประสมทางการตลาดบริการ (Market mix) สําหรับธุรกิจใหบริการเพิ่มขึ้นอีก ซึ่งประกอบดวย (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน และคณะ , 2541 : 337)

1) บุคลากร (People) หมายถึง พนักงานผูใหบริการซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก การ
ฝกอบ รม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือจากคูแขงขัน
พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่ ดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม มี
ความสามารถในการแกไขปญหา เปนตน

2) การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and
presentation) หมายถึง สภาพแวดลอมของสถานที่ใหบริการ การออกแบบตกแตงพื้นที่ภายใน
อาคารและนอกอาคาร รวมถึง เทคโนโลยีที่ทันสมัย อุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชตางๆที่มีไวในการ
ใหบริการดวย เพื่อสามารถดึงดูดใจลูกคาและทําใหเห็นภาพลักษณของการบริการใหกับลูกคา

3) กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการใหบริการเพื่อสง
มอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจ เชน ความรวดเร็วในการใหบริการ
ความเสมอภาคในการใหบริการ ความถูกตองและความเชื่อถือไดของขอมูล

4) ความพึงพอใจ
Kotler and Armstrong(อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541) กลาวถึงแนวคิด

เกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกคา ไววา ความพึงพอใจเปนความรูสึกหลังการซื้อของบุคคลหรือ
ลูกคา ซึ่งเปนผลมาจากการเปรียบเทียบระหวางการรับรูตอการปฏิบัติงานของผูใหบริการ หรือ
ประสิทธิภาพของสินคา กับการใหบริการที่ลูกคาคาดหวัง โดยถาระดับของผลที่ไดรับจากสินคา
หรือบริการตรงกับความคาดหวังของลูกคาจะทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ และถาผลที่ไดรับจาก
สินคาหรือบริการสูงกวาความคาด หวังที่ลูกคาต้ังใจ ก็จะทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ แตถา
ระดับของผลที่ไดรับจากสินคาและบริการตํ่ากวาความคาดหวังของลูกคาจะทําใหลูกคาเกิดความไม
พึงพอใจ
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ความพึงพอใจ เปนระดับความรูสึกของบุคคลหรือลูกคา  ซึ่ งเปนผลมาจากการ
เปรียบเทียบระหวางการรับรูผลจากการทํางาน หรือประสิทธิภาพของสินคาหรือบริการ กับความ
คาดหวังของลูกคา ซึ่งจะพิจารณาถึงความพึงพอใจหลังจากการขายของลูกคาตอสินคาหรือบริการ
น้ันๆ ถาผลที่ไดรับจากสินคาหรือบริการสูงกวาความคาดหวังที่ลูกคาต้ังไว ก็จะทําใหลูกคาเกิด
ความพึงพอใจ ในทางตรงกันขามถาผลที่ไดรับจากสินคาหรือบริการ ตํ่ากวาความคาดหวังของ
ลูกคาก็จะทําใหลูกคาเกิดความไมพึงพอใจ ซึ่งความแตกตางของความพึงพอใจทั้ง 3 ระดับน้ี จะ
สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการคร้ังตอไป และจะเกี่ยวโยงไปถึงการประชาสัมพันธ
องคกรในดานดีหรือไมดีตอบุคคลอ่ืนๆ ในอนาคต ดังน้ันองคกรจึงจําเปนอยางยิ่งที่จะตองสราง
หรือเสนอผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความคาดหวังของลูกคา (กัลยารัตน คงพิบูลยกิจ,2549)

ความพึงพอใจสามารถวัดไดโดยการใชเคร่ืองมือในการติดตามและวัดความพึงพอใจของ
ลูกคารวมทั้งเห็นวาเคร่ืองมือที่ใชวัดน้ันเปนสิ่งสําคัญประการหน่ึง ความพึงพอใจของลูกคาเปนสิ่ง
ที่นักการตลาดจะตองคนหาและวัดผลความพึงพอใจของลูกคา ซึ่งเปนวิธีการที่จะติดตามวัดและ
คนหาความตองการของลูกคาโดยมีจุดมุงหมายเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยยึดปรัชญา
แนวคิดการตลาด ที่มุงความสําคัญที่ลูกคามีจุดมุงหมายที่การสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยมี
ปจจัยที่ตองคํานึงถึง คือ วิธีการสรางความพึงพอใจโดยการลดตนทุนของลูกคา (ลดราคา) หรือเพิ่ม
บริการ ผูประกอบการสามารถวัดผล ติดตาม และวัดความพึงพอใจของลูกคาไดดวยวิธีการ ดังน้ี

1) ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ โดยการหาขอมูลทัศนคติ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ และ
บริการ ปญหาและการทํางานของบริษัท

2) สํารวจความพึงพอใจของลูกคา โดยใชแบบสอบถาม ในการใชผลิตภัณฑและบริการ
วาไดรับความพึงพอใจหรือไม

3) การเลือกกลุมเปาหมาย โดยเชิญบุคคลที่คาดวาจะซื้อผลิตภัณฑ และบริการมาวิเคราะห
จุดแข็ง จุดออน ในการซื้อผลิตภัณฑและบริการของธุรกิจและคูแขง

4) การวิเคราะหลูกคาที่สูญเสียไป จะวิเคราะหหรือสัมภาษณลูกคาเดิมที่ เปลี่ยนใชตรา
สินคาอ่ืน จะทําใหทราบสาเหตุตางๆ ที่ทําใหลูกคาเปลี่ยนใจ

2.2 เอกสารท่ีเกี่ยวของ
ชาตยา จึงสุวดี (2542) ศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคใน

ธุรกิจคาปลีก ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยเนนพฤติกรรมของผูบริโภคในการตอบสนองตอ
การสงเสริมการขายแตละแบบของผูบริโภคในธุรกิจคาปลีก พบวาสวนใหญอายุระหวาง 20-30 ป
การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท รายไดอยูระหวาง 3,001-6,000 บาทตอ
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เดือน ใชรถจักยานยนตและรถยนตเปนพาหนะในการเดินทาง เปนครอบครัวขนาดกลาง 3-5 คน
อาศัยอยูบานเด่ียวและเปนบานของตนเอง และใชบัตรเครดิตคอนขางนอย การสงเสริมการขายมี
สวนชวยกระตุนใหเกิดการใชบริการ เหตุผลที่ผูบริโภคเลือกใชซุปเปอรสโตรเพราะมีสินคา
หลากหลาย มีความสะดวกในการเดินทางและอยูใกลที่พักอาศัย คาใชจายแตละคร้ังประมาณ 300-
700 บาท วิธีการสงเสริมการขายที่ไดรับการตอบรับมากที่สุดจากผูบริโภคคือ การลดราคาจากปาย
รองลงมาคือการแจกรางวัลเปนเงินสด อันดับที่สามคือการแถม

ธัชศักดิ์ คุมสอน (2542) ทําการศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกําหนดรูปแบบที่ต้ังของ
ธุรกิจคาปลีกในจังหวัดเชียงใหม ซึ่งพบวาลักษณะการกระจายตัวของรานคาปลีกประเภทคอนวี
เนียนสโตร รอยละ 82.56 ต้ังอยูบริเวณถนนใหญหรือบริเวณที่เขาถึงได ทั้งน้ีเพราะเจาของกิจการจะ
คํานึงถึงความสะดวกในการเขาถึงลูกคาเปนสําคัญ ประกอบกับธุรกิจคาปลีกดังกลาวมีมานา นแลว
คือ ต้ังแตชุมชนเร่ิมกอต้ัง ทําใหตนทุนของอาคารและที่ดินไมสูงมากนักประกอบความสัมพันธอัน
ดีระหวางเจาของรานคาและลูกคา เปนความสัมพันธของเครือขายคนในสังคมที่สั่งสมผานชวงเวลา
อันยาวนานมาพอสมควรในลักษณะพึ่งพาอาศัยกัน เมื่อเปรียบเทียบกับสภาวะการณในปจจุบันที่
ราคาคา เช าที่พื้นที่ประกอบกิจการรานคาปลีกจะ สูงมากกวาผลตอบแทนที่ได รับทําใ ห
ผูประกอบการรายใหมๆมักจะไมประสบความสําเร็จในการดําเนินกิจการ สําหรับรูปแบบรานคา
ปลีกพบวามีการแขงขันโดยมุงเนนการใหความสะดวกในการเลือกซื้อสินคาแกลูกคา สามารถ
มองเห็นหนารานชัดเจน และอาศัยกลไกดานราคาและอุปกรณอํานวยความสะดวกเพื่อดึงดูดลูกคา

สุรีย เตงเจริญชัย (2546) ไดศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมทางการตลาด
การใชบรรจุภัณฑพลาสติกของ บริษัทจอมพันธ กรุป จํากัดโดยมีขอบเขตการศึกษาเฉพาะลูกคาที่
ประกอบกิจการประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม ซึ่งสั่งซื้อบรรจุภัณฑพลาสติกสําหรับบรรจุอาหารและ
เคร่ืองด่ืมทั้งที่จําหนายในประเทศและสงออก การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา คาสถิติที่
ใชไดแก ความถี่ รอยละ และคาเฉลี่ย โดยการวัดระดับความสําคัญจะใชมาตรวัดของลิเคริท สรุปผล
พบวา สวนใหญลูกคามีความพอใจมากเกือบทุกดานในสวนประสมของการตลาดของบริษัทและ
ปญหาที่ลูกคาพบมีนอย มาก โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 31-40 ป
จบการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนเจาของหรือผูประกอบการ ในดานผลิตภัณฑมีความพึงพอใจ
ระดับมากมีความพึงพอใจตอคุณภาพ-มาตรฐานสินคา รองลงมาดานชองทางการจัดจําหนายมีความ
พึงพอใจระดับปานกลาง โดยมีความพึงพอใจตอราคาตนทุนของสินคาและความคงที่ของราคาและ
ดานการสงเสริมการตลาด มีความพึงพอใจระดับปานกลางโดยมีความพึงพอใจตอสุขภาพของ
ตัวแทนบริษัท
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วิการดา ศรีกอก(2549) ศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแปรรูป
จากผาฝายทอมือของหมูบานอุตสาหกรรมบานดอนหลวง อําเภอปาซาง จังหวัดลําพูน ทําการศึกษา
โดยการใชสถิติเชิงพรรณนา ความถี่ รอยละ การทดสอบแบบ Chi-square และการจัดอันดับแบบ
Likert Scale ในการวิเคราะหขอมูล โดยทําการสัมภาษณจากกลุมผูซื้อจํานวน 300 คน ซึ่งเลือกมา
โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ(Accidental Random Sample) ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแปรรูปจากผาฝายทอมือเปนลําดับแรกคือ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑในดานคุณภาพสินคาที่ดี มีรูปแบบที่ทันสมัยและแปลกใหม รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา
ผูซื้อเห็นวา ราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพของสินคาและปจจัยดานการบริการ คือ ผูขายตองมี
อัธยาศัยดี และมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑสามารถอธิบายแนะนําลูกคาได


