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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
การศึกษา ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อขา้ราชการในอ าเภอฝาง  จงัหวดัเชียงใหม่ใน

การใช้บริการสินเช่ือส่วนบุคคล ผูศึ้กษาได้ใช้  แนวคิด  ทฤษฏี  ในการศึกษาและวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งดงัน้ี 

  
2.1  แนวคิดและทฤษฎ ี

ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด Marketing Mix  
Philip Kotler (อดุลย์ จาตุรงคกุล ,2545:25-26) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือ
เหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วน
ประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อให้มีอิทธิพลโน้มนา้วความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคโดยมีองคป์ระกอบอยู ่4 ดา้น หรือ 4Ps คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด ดงันั้นส่วนประสมการตลาดจึงประกอบดว้ย 4 Ps โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึงส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีน าเสนอแก่ตลาด เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า และต้องสร้าง (Value) ให้ เกิดข้ึน โดยผลิตภัณฑ์ ท่ี เสนอขายแก่ลูกค้าต้องมี
คุณประโยชน์หลัก (Core Benefit)ตอ้งเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีลูกค้าคาดหวงั (Expected Product) หรือเกิน
ความคาดหวงั (Augmented Product) รวมถึงการน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีศกัยภาพ (Potential Product) 
เพื่อความสามารถในการแข่งขนัในอนาคต ไม่วา่จะเป็นความสะดวก ความรวดเร็ว  การบริการตอ้งมี
คุณภาพเช่นเดียวกับสินคา้ แต่คุณภาพของบริการต้องมาจากหลายปัจจยัท่ีประกอบกัน ทั้ งความรู้ 
ความสามารถ และประสบการณ์ของพนกังาน ความทนัสมยัของอุปกรณ์ 

2. ราคา (Price) หมายถึง ตน้ทุนทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายในการแลกเปล่ียนกบัสินคา้หรือ
บริการ รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชค้วามคิดและการก่อพฤติกรรม ซ่ึงตอ้งจ่ายพร้อมราคาของ
สินคา้ท่ีเป็นตวัเงิน ดงันั้นราคาจึงมีบทบาทในการก าหนดว่า ลูกคา้จะซ้ือผลิตภณัฑ์หรือไม่ รวมทั้งมี
อิทธิพลต่อความสามารถในการท าก าไรของผลิตภณัฑ์ดว้ย  ดงันั้นการตั้งราคาในธุรกิจบริการจึงเป็น
ส่ิงท่ีซบัซ้อน เม่ือมีการตั้งราคาสูงเกินความเป็นจริงมกัจะเกิดการเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่งขนั หรือกบั
ความคุม้ค่าของบริการท่ีไดม้า 
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3. การจดัจ าหน่าย หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการท างานท่ี
จะท าให้สินคา้หรือบริการไปสู่ตลาด เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตามความตอ้งการ ซ่ึง
สามารถผา่นไดห้ลากหลายช่องทางเช่น การผา่นหนา้ร้าน การให้บริการผา่นทางอิเล็กทรอนิกส์ 2. การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งแน่ใจวา่ตลาดเป้าหมายเขา้ใจและ
ให้คุณค่าแก่ส่ิงท่ี เสนอ โดยส่วนประสมของการส่งเสริมการตลาดประกอบด้วยการโฆษณา 
(Advertising) ใชส้ร้างภาพพจน์ระยะยาวให้กบัผลิตภณัฑแ์ละบริการและท าใหเ้กิดการขายท่ีรวดเร็ว    

4. การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นการส่ือข่าวสารท่ีอาจน าลูกค้าไปย ัง
ผลิตภณัฑ์ หรือเป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าต่อลูกคา้ การประชาสัมพนัธ์เป็นการสร้างความน่าเช่ือถือให้กบั
ผลิตภณัฑห์รือการด าเนินงานขององคก์รใหเ้ขา้ถึงลูกคา้  
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินค้าท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็น
วา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่
ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 
 
2.2 ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

เทวินทร์  บุบผาค า (2551) ไดท้  าการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้สินเช่ือบุคคล
ของลูกค้าธนาคารไทยธนาคาร จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 400 คนใช้เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล และการวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา
และค่าสถิติ ได้พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีไม่ตอ้งมีบุคคลค ้ า หรือหลกัทรัพยค์  ้าประกนัมีค่าเฉล่ีย 
3.91 ปัจจยัดา้นราคา การคิดดอกเบ้ียแบบลดตน้ลดดอกลดค่าเฉล่ีย 3.91   ปัจจยัดา้นสถานท่ี หรือช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย สามารถรับเงินกูผ้่านบญัชีของธนาคารหรือธนาคารอ่ืนตามความประสงค์ลูกคา้ 
3.79 ด้านส่งเสริมการตลาด สามารถกู้ใหม่เพื่อช าระหน้ีเดิมได้ 3.66 ปัจจยั ด้านการให้บริการของ
พนกังาน มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีเป็นกนัเอง มารยาทดี 4.09 ปัจจยัดา้นขั้นตอนการบริการ สมคัรง่าย ดว้ย
เอกสารประกอบการสมคัรท่ีไม่ยุง่ยากมีค่าเฉล่ีย 4.02 ปัจจยัดา้นการสร้าง และการน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ ช่ือเสียงของธนาคาร 3.71 
 สาธิต  โง้วสวัสดิ์  (2552) ได้ท  าการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือบุคคลท่ีไม่มีหลกัประกนัของลูกคา้ธนาคารไทยพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน) ใน
เขตพื้นท่ี  14 (สินเช่ือเอนกประสงค์ Speedy) โดยการเก็บข้อมูล 400 ราย ซ่ึงผลการส ารวจจาก
แบบสอบถามพบว่าปัจจยัดา้นการให้บริการของพนกังานเป็นปัจจยัแรกท่ีลูกคา้ให้ความส าคญั 4.34  
รองลงมาคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.28 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.27 ปัจจยัดา้นการสร้างและการ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 4.20  ปัจจยัดา้นราคา 4.09 ปัจจยัดา้นขั้นตอนการให้บริการ 4.08 และ
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ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.92 ทั้งน้ียงัมีปัญหาจากตวัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีลูกคา้ไม่
พอใจหลายดา้นไม่ว่าจะเป็นตวัของพนักงาน ในด้านความชัดเจนของขอ้มูล ด้านความล่าช้าในการ
อนุมติั ดา้นกายภาพจะเป็นในส่วนส่ิงอ านวยความสะดวก การจดัวางอุปกรณ์แผน่พบั  
 กฤษญา บุญเกิดหาญภัคดี  (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของบริการ
สินเช่ือส่วนบุคคลท่ีไม่มีหลกัประกนัของธนาคารพาณิชยท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
เมือง เชียงใหม่ โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มลูกค้าท่ีใช้บริการสินเช่ือส่วนบุคคลท่ีไม่มี
หลกัประกนัของธนาคารพาณิชยใ์นอ าเภอเมือง เชียงใหม่ จ  านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เพศหญิง ช่วงอายุ 30-39 ปี มีสถานภาพสมรส อาชีพพนักงานบริษทั ระดบั
การศึกษาปริญญาตรี มีรายได้เฉล่ีย 20,001-50,000 บาท มีการใช้สินเช่ือมากท่ีสุด โดยธนาคารท่ี
ให้บริการสินเช่ือส่วนบุคคลมากสุด คือธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน)และส่วนใหญ่ของประเภท
สินเช่ือท่ีใชคื้อบตัรกดเงินสด (แบบมีวงเงิน) เพื่อใชจ่้ายยามฉุกเฉิน ใชเ้พราะไม่มีหลกัทรัพยห์รือเงินค ้า
ประกนัและขั้นตอนไม่ยุ่งยาก  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
เรียงตามล าดบัความส าคญัจากมากไปน้อยคือปัจจยัดา้นราคา รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยั
ดา้นกระบวนการ ปัจจยัด้านการสร้างหลกัฐานทางกายภาพ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านการจดั
จ าหน่าย และปัจจยัส่งเสริมการตลาด 
 

 
 


