
 
 

บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคดิ และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
 การศึกษาเรื่อง ปจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องพ็อคเก็ต
พีซีของ  ผูบริโภคในอําเภอเมือง  จังหวดัเชียงใหม นั้นใช  ทฤษฎี แนวคิดและวรรณกรรมทีเกีย่ว 
ของดังนี ้
 
ทฤษฎีและแนวคิด 
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 สวนประสมทางการตลาดมี 4 ดาน เปนสิ่งที่จําเปนตองนํามาเกีย่วของสมัพันธกันเพื่อ
ตอบสนองความตองการของลูกคา สวนประสมทางการตลาด เปนสิ่งกระตุนทางการตลาดที่มีผล
ตอการตัดสินใจของผูบริโภค ซ่ึงมีความหมายและรายละเอียดดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 
2546) 
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) จะตองมีการพิจารณาออกแบบ หรือพัฒนาขึ้นมาใหตรงกับความ
ตองการของตลาดและลูกคา ผลิตภัณฑจะหมายถึงรูปแบบและรูปรางของผลิตภัณฑ รวมไปถึง
บริการที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑนัน้ ๆ สวนสําคัญของเรื่องผลิตภัณฑนีค้ือ การพยายามพัฒนาใหมี
ส่ิงซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 
 2.  ราคา (Price)  ราคาเปนองคประกอบทีสํ่าคัญของสินคาทุกชนิดรวมถึงการบริการดวย
จะสามารถกลาวไดวา ราคามีความสําคัญยิ่งตอสวนประสมการตลาดบริการ เนื่องจากราคาเปน
สวนที่จะทําใหธุรกิจมีรายได การกําหนดราคาเปนการกาํหนดกลุมลูกคาเปาหมาย เนื่องจากสงผล
กระทบตอการรับรูคุณภาพของการบริการที่ลูกคาไดรับ ในการกําหนดราคาควรคาํนึงถึงวัตถุดิบ 
การจัดสถานทีใ่หบริการหรือชองทางการจําหนาย คูแขงขัน ภาวะตลาด โอกาสในการทํากําไร 
ธุรกิจบริการโดยทัว่ไปจะกําหนดราคาโดยวิธีบวกเพิ่มจากตนทุน ซ่ึงจะแตกตางกันในแตละธุรกิจ 
ไดแกการตั้งราคาเพื่อกําไรสูงสุด การตั้งราคาเพื่อสรางผลตอบแทนจากการลงทุน 
 3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หรือการไปใหถึงเปาหมาย กลาวคือ ผลิตภัณฑที่ดี
หากไมสามารถไปใหถึงทันเวลา และในสถานที่ซ่ึงมีความตองการแลว ผลิตภัณฑนั้น ๆ กไ็ร
ความหมาย ดังนั้นในดานของสถานที่จึงตองมีการพิจารณาถึงสถานที่ เวลา และบุคคลที่สินคา
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และบริการถูกนําไปเสนอขาย โดยปกตกิารเคลื่อนตัวของสินคาและบริการจะดาํเนินไปไมไดดวย
ตัวเอง แตจะขึน้อยูกับชองทางการจัดจําหนายที่มีกจิกรรมทางการตลาดตาง ๆ เกี่ยวของอยู 
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการแจงหรือการบอกกลาวใหผูบริโภคได
ทราบลักษณะของการใหบริการ ตลอดจนคุณคา และประโยชนทีจ่ะไดรับ การสงเสริมการตลาด
จะเกี่ยวของกบัวิธีการตางๆ ที่ใชสําหรับสื่อความใหถึงตลาดเปาหมายใหไดรับทราบถึงผลิตภัณฑ 
ที่ตองการวามจีําหนาย ณ ทีใ่ด ณ ระดับราคาใด การสงเสริมการตลาดจะประกอบดวย การตลาด
โดยพนกังานขาย (Personal Selling) การโฆษณา (Advertising) การสงเสริมการขาย (Sale 
Promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation)  และการตลาด
ทางตรง (Direct Marketing) 
 
วรรณกรรมที่เก่ียวของ 

การศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีตอการตดัสินใจซื้อเครือ่งพ็อคเก็ตพีซีของ  
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม นั้นผูศึกษาไดคนควาเอกสารที่เกี่ยวของเพื่อใชเปน
ขอมูลเบื้องตน 

ชัยสิทธ   ศิลมัย  (2540)  ไดศึกษาปจจยัที่มีอิทธิพลผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร
สวนบุคคลของผูบริโภคในอาํเภอเมืองจังหวัดเชยีงใหม จากการศึกษาผลการศึกษาเกี่ยวกับปจจัย
การตลาดพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอ การตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล โดย
เฉล่ียแลวมากเปนอันดับหนึง่ ปจจยัที่มีอิทธิพล รองลงมาคือ ปจจยัทางดานราคา ปจจัยทางดาน
ชองทางการจดัจําหนาย และปจจยัดาน การสงเสริมการตลาดตามลําดับ  ปจจยัทางดานผลิตภัณฑ 
ที่ผูบริโภคใหความสําคัญโดยเฉลี่ยในระดับมากที่สุดไดแก การบรกิารหลังการขาย ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคใหความสําคัญ โดยเฉลี่ย ในระดับมาก ไดแก การมีศูนยบริการตรวจซอมใน
จังหวดั ระยะเวลาการรับประกัน การบรกิารสงและติดตั้งสินคา รุนของหนวยประมวลผลกลาง 
(CPU) ขนาดของหนวยความจํา ระบบปฏิบัติการ ขนาดของฮารดดิส จอภาพถนอมสายตา ความ
ละเอียดของจอภาพ สามารถอัพเกรด CPU ได มีซอฟทแวรทีใ่ชในสํานักงาน สามารถกอปป
ซอฟทแวรที่ตองการได มีชุดมัลติมีเดีย มกีารอบรมการใชงานเบื้องตน จอภาพใหสีสวยงาม ตรา
ยี่หอของชิป มีซอฟทแวรเกมส ที่มีคุณภาพดี ขนาดของจอภาพสามารถทดลองใชอินเตอรเน็ต 
และตรายีห่อของผลิตภัณฑตามลําดับ  ปจจัยทางดานราคาที่ผูบริโภคใหความสําคัญ โดยเฉลี่ยใน
ระดับมากไดแกราคาตัวเครื่องคอมพิวเตอร คาบริการหลังการขาย ราคาอุปกรณตอพวง สวนลด 
และเงื่อนไขการชําระเงิน  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่ผูบริโภคใหความสําคัญโดยเฉลี่ย
ในระดบัมากคอืการเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง ช่ือเสียงของรานคา ทําเลที่ติดตอสะดวก มีสินคา
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ใหเลือกมาก มสีาขาทั่วประเทศ ดําเนนิกิจการมานาน และความสัมพนัธกับรานคา  ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดที่ผูบริโภคใหความสําคญัโดยเฉลี่ยในระดับมากคือ การไดชมหรือทดลองใช
สินคาตัวอยาง พนักงานขายที่มีความรูและอัธยาศัยดี การลดราคา และการแจกหรือแถมสินคาที่
นาสนใจ การโฆษณาขายคอมพิวเตอรที่ไดผลโดยเฉลี่ยมากเปนอันดบัหนึ่งสําหรับผูบริโภคไดแก 
โฆษณาทางทวีี รองลงมาคือ การโฆษณาทางหนังสือพมิพ การโฆษณาทางนิตยสาร การโฆษณา
ทางใบปลิว แผนพับ การโฆษณาทางแผนปายโฆษณา และการโฆษณาทางวิทยุ ตามลําดับ  ปจจัย
ภายนอกที่มีอิทธิพลระดับสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรไดแก ความกาวหนาใน
อาชีพการงาน การที่คอมพิวเตอรราคาถูกลง ใชงานงายขึน้ เทคโนโลยีที่สูงขึ้น การมีคอมพิวเตอร
ในหลักสูตรการศึกษา ความนิยมของสังคมในการใชคอมพิวเตอร การจัดสัมมนาอบรมเกี่ยวกับ
คอมพิวเตอร ความนิยมของสังคมในการใชอินเตอรเน็ต และความนิยมของสังคมในการใช
คอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิงภายในบาน  ปญหาที่ผูบริโภคคอมพิวเตอรประสบโดยรวมเฉลี่ยอยู
ในระดบันอย แตเมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวาปญหาดานราคา เปนปญหาที่ผูบริโภคประสบ
โดยเฉลี่ยอยูในระดับมาก สวนปญหาดานผลิตภัณฑ ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ปญหาดานการสงเสริมการตลาด เปนปญหาที่ผูบริโภคประสบโดยเฉลี่ยอยูในระดบันอย ปญหา
ดานผลิตภัณฑเปนปญหาที่ผูบริโภคประสบโดยเฉลี่ยในระดับนอยแตเมื่อพิจารณาในรายละเอยีด
พบวา ปญหาคอมพิวเตอรตกรุนเร็วทําใหเครื่องที่มีอยูลาสมัยและปญหาการบริการหลังการขาย
เปนที่ผูบริโภคประสบมาก สวนปญหาระยะเวลาในการซอมเครื่องนาน ปญหากฎหมายลิขสิทธิ ์
ปญหาในการเพิ่มอุปกรณใหมๆ ปญหาในการอัพเกรดเครื่อง ปญหาเครื่องแฮงคบอย ปญหาไวรัส
คอมพิวเตอร ปญหาซอฟแวรเสีย ปญหาในการเคลื่อนยายเครื่องเมื่อตองซอมหรือเพิ่มอุปกรณ
ใหมๆ ปญหาเครื่องเสียบอย ปญหาไมมีซอฟทแวรใหมๆใชและปญหาคอมพิวเตอรไมสามารถใช
ซอฟทแวรใหมๆไดเปนปญหาที่ผูบริโภคประสบโดยเฉลี่ยอยูในระดับนอยโดยเรียงตามลําดับ
ปญหาดานราคาเปนปญหาที่ผูบริโภคประสบโดยเฉลี่ยในระดบัมากโดยเรียงลําดับดังนี้คือ ปญหา
ราคาคอมพิวเตอรตกเร็ว และปญหาซอฟทแวรมีราคาแพง  ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย
เปนปญหาที่ผูบริโภคประสบโดยเฉลี่ยในระดับนอยโดยเรียงลําดับดังนี้คือ ปญหารานที่ซ้ือซอม
เครื่องใหไมได ปญหาไมมศีูนยบริการตรวจซอมเครื่องในจังหวดั และปญหารานคาไมปฏิบัติตาม
สัญญา ปญหาดานการสงเสริมการตลาดเปนปญหาที่ผูบริโภคประสบโดยเฉลี่ยในระดับนอยโดย 
เรียงลําดับดังนี้คือปญหาไมมีที่ปรึกษาในการใชเครื่องและปญหาไมไดรับขาวสารหรือเทคโนโลยี
ใหมๆ 
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พรพรรณ   หวลศรี (2541)  ศึกษาเกีย่วกับปจจัยที่มอิีทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพท 
เคล่ือนที่ในจังหวัดพะเยา  พบวา ผูใชสวนใหญมีระยะเวลาการใช 6 เดอืน ถึง 1 ป 6 เดือน ยีห่อที่
นิยมใชมากกวายี่หออ่ืนๆ ไดแก Motorola ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อมากกวาปจจัยอ่ืน 
ไดแก ปจจยัดานตัวสินคา ในดาน รูปราง ขนาด เทคโนโลยี บริการหลังการขาย การรับประกัน
คุณภาพ และตราสินคา จะมีผลตอการซื้อตามลําดับ โดยรูปราง ขนาด ที่มีผลตอการซื้อจะมีขนาด
เล็ก และเบา ในดานเทคโนโลยี จะตองใชงาย มีความยุงยากในการใชงานนอย สวนการบริการ
หลังการขาย ไดแก การใหบริการที่สะดวก และรวดเร็ว การรับประกันคณุภาพตองการการ
รับประกันคุณภาพที่นานกวาเดิม ราคาเครื่องที่มีผลตอการซื้อ จะอยูในชวง 20,000 -30,000 บาท 
และเงื่อนไขการชําระเงิน ขาราชการจะชําระเปนเงนิสด สวนอาชีพอ่ืนๆ มีความสนใจชําระเปน
เงินผอน เมื่อแบงกลุมตามรายไดมากกวา 40,000 บาทจะชําระเปนเงนิสด ตัวแทนจําหนาย ส่ือ
โฆษณาทางหนังสือพิมพ จะมีผลตอการซื้อมากกวาส่ืออ่ืน รองลงมา ไดแก โทรทัศน สวน
กิจกรรมการสงเสริมการจําหนาย การลดคาบริการ หรือโทรฟรี จะมีผลตอการซื้อมากกวา
กิจกรรมอื่น ปจจัยอ่ืนๆ พบวาปจจยัทางดาน ลักษณะจิตวิทยาไดแก ความสะดวกในการติดตอ 
เห็นจากกลุมอางอิงใชมีความจําเปนตองตดิตอ ส่ือสารตลอดเวลา และซื้อเพราะหนาที่การงาน 
สวนปจจยัดานสังคม ไดแก คนแนะนําใหใชและซื้อเพราะสังคมรอบขาง สําหรับการคนหาขอมูล
เพื่อนํามาใชในการพิจารณาประกอบการเลือกและตัดสนิใจซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่โดยทําการ
ทดลองใชมากอนที่จะตดัสินใจ  ปญหาดานการใชบริการที่พบมาก ไดแก ปญหาการโทรเขา-ออก
ยาก ชองสัญญาณไมเพยีงพอ แบตเตอรี่หมดเรว็ซ่ึงทุกกลุมอาชีพและกลุมรายไดมีปญหา
เหมือนกนั สําหรับปญหาดานการชําระคาบริการที่พบมาก ไดแก สถานที่ชําระคาบริการมีนอย 
รองลงมาการรับชําระคาบริการลาชาเนื่องจากมีลูกคาไปชาํระเงินมาก และคาบริการแพง สวน
ปญหาดานบรกิารหลังการขายที่พบมาก ไดแก สถานที่บริการซอมแซมเครื่องมีนอย รองลงมา
เปนการตรวจเช็คเครื่องลาชา ปจจัยทางการตลาดโดยรวมมีผลตอการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ ไม
แตกตางกันตามปจจัยสวนบคุคลโดยปจจัยดานตัวสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 
เคล่ือนที่ มากกวาปจจยัตัวอ่ืนๆในทุกกลุมอาชีพ และทุกกลุมรายได แตเมื่อทําการทดสอบใน
ปจจัยยอยๆแตละตัวของสวนประสมทางการตลาดพบวามีบางสวนที่แตกตางกันตามกลุมอาชีพ 
และกลุมรายไดซ่ึงไดแก ตัวสินคา เทคโนโลยี การบริการหลังการขาย ราคาตอเครื่อง จํานวนเงิน
ดาวน เงื่อนไขการชําระราคา  ส่ือโฆษณา 

พงษศักดิ ์ ตนัวิสุทธิ์(2545)ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑและบริการที่มีผลตอความ
ตองการการใชอินเทอรเน็ตผานโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ จี เอส เอ็ม ของกลุมตัวอยางมากที่สุด คือ 
การที่โทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ จี เอส เอ็ม สามารถใชเทคโนโลยีจีพอีารเอส มีหลายรุน หลายยี่หอ 
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ใหเลือกตามความพอใจ ปจจัยทางการตลาดดานราคาที่มีผลตอความตองการการใชอินเทอรเนต็
ผานโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ จี เอส เอ็ม ของกลุมตัวอยางมากที่สุด คือ การไมตองเสยีคาสมัครใช
บริการและคาบริการรายเดือนในการใชอินเทอรเน็ตผานโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ จ ี เอส เอ็ม 
ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลตอความตองการใชอินเทอรเน็ตผาน
โทรศัพทเคล่ือน ที่ระบบ จ ี เอส เอ็ม ของกลุมตัวอยางมากที่สุด คอื การแบงพืน้ที่ศูนยบริการ
ออกเปนสัดสวนอยางเหมาะสม เชน แผนกขาย แผนกรับชําระคาบริการ แผนกซอม ซ่ึงเปนการ
ชวยใหลูกคาไมสับสนและสามารถรับบริการไดตรงตามที่ตองการปจจยัทางการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาดที่มีผลตอความตองการการใชอินเทอรเน็ตผานโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ จ ี เอส 
เอ็ม ของกลุมตัวอยางมากทีสุ่ดคือ  ความรวดเร็วในการตรวจซอม หรือเปลี่ยนใหใหมในกรณีที่มี
ขอบกพรอง ตามเงื่อนไขของการรับประกันที่ระบุไว ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรที่มีผลตอ
ความตองการการใชอินเทอรเน็ตผานโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ จี เอส เอ็ม ของกลุมตัวอยางมาก
ที่สุด คือ การมีพนักงานที่ใหการตอนรับและบริการดวยอัธยาศัยไมตรีที่ดี ปจจยัทางการตลาด
ดานกระบวนการใหบริการที่มีผลตอความตองการใชอินเทอรเน็ตผานโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ
ระบบ จี เอส เอ็ม ของกลุมตัวอยางมากที่สุด คือ การมีระบบปองกันการลักลอบจูนสัญญาณ
โทรศัพท  ปจจัยทางการตลาดดานการสรางหลักฐานทางกายภาพทีม่ีผลตอความตองการการใช
อินเทอรเน็ตผานโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ จี เอส เอ็ม ของกลุมตัวอยางมากที่สุด คือ บริษัทผู
ใหบริการมีเครือขายโทรศัพทเคล่ือนที่ครอบคลุมทั่วประเทศ 
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