
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 
   

การศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดของลูกคา บริษัท กอปปเท็คซ จํากัด 
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผูศึกษาไดศึกษาแนวคิดทฤษฎีและทบทวนวรรณกรรม ดังนี้   

 
แนวคิดและทฤษฎี 

ในบทนีจ้ะไดกลาวถึงแนวคดิและทฤษฎีทีเ่กี่ยวของกับการศึกษา ดังตอไปนี ้
1.  แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) 
2.  ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) 
3.  แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Market) 

 
  แนวความคิดความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) กลาววา ความพึงพอใจ (Satisfaction) หมายถึง ความ 
สามารถของผลิตภัณฑที่จะสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา ความพึงพอใจของลูกคาจะเกิดขึ้นจาก
ความรูสึกภายหลังการซื้อ (Post Purchase Feeling) และใชผลิตภัณฑไปแลว ความพึงพอใจของ
ลูกคานั้นจะขึ้นอยูกับการรับรูตอการปฏิบัติงานของการทํางานหรือประสิทธิภาพสินคา (Product's 
Received Performance) ถาการรับรูตอการปฏิบัติงานของผลิตภัณฑเปนไปตามที่ลูกคาคาดหวัง 
(Expectation) ก็แสดงวามีความพึงพอใจแตถาไมเปนไปตามที่คาดหวังก็แสดงวาไมพึงพอใจ 
 

ทฤษฏีสวนประสมการตลาด  (Marketing Mix) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ไดกลาวถึงแนวคิดสวนประสมการตลาด เปนวิธีการใช
เครื่องมือทางการตลาดซึ่งตองนํามาใชรวมกัน เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาด
เปาหมาย กลาวคือ การสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ 
 สวนประสมการตลาดสําหรับสินคาทั่วไปประกอบดวย 4′Ps ไดแก ผลิตภัณฑ และบริการ 
(Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึง
แตละรายการมีรายละเอียดดังนี้ 
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1.  ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง  ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ  เพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาเพื่อใหพึงพอใจ  ซ่ึงผลิตภัณฑที่เสนอขาย  อาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑ
ประกอบไปดวย  สินคาที่จับตองได  การบริการ  บุคคล  สถานที่  องคกร  และความคิดผลิตภัณฑ
สามารถแบงได  3  ระดับ  คือ  

 1.1 ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) ประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑที่ผูบริโภค
ไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง ซ่ึงอาจเปนเรื่องของประโยชนใชสอย การแกปญหาใหลูกคา การ
ขายความปลอดภัย ความสะดวกสบาย การประหยัด เปนตน 
  1.2 ผลิตภัณฑที่แทจริง (Actual product) คือลักษณะดานคุณภาพ รูปราง ลักษณะ 
การออกแบบ ช่ือสินคา การบรรจุภัณฑ และคุณสมบัติอ่ืน ๆ ที่สงมอบผลประโยชนที่สําคัญของ
ผลิตภัณฑ 
  1.3 ผลิตภัณฑเสริม (ควบ) (Augmented Product) เปนผลประโยชนที่ผูซ้ือไดรับ
เพิ่มเติมนอกเหนือจากผลิตภัณฑหลักและผลิตภัณฑที่แทจริง ประกอบดวยบริการกอนและหลังการ
ขายตาง ๆ เชน การขนสง การใหสินเชื่อ การรับประกัน การฝกอบรมใหลูกคา เปนตน 
 2.  ราคา (Price)  หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน  หรือตนทุน (Cost)  ของลูกคาผู 
บริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value)  ผลิตภัณฑกับราคา (Price)  ถาผลิตภัณฑมีคุณคาสูง
กวาราคา  ก็จะตัดสินใจซื้อ  ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรู (Perceived 
Value)  ในสายตาของลูกคา  ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ  การแขงขันและปจจัยอ่ืน  เชน  
เทคนิคหรือวิธีปฏิบัติที่จะใหผูซ้ือยอมรับราคาหรือท่ีเรียกวากลยุทธการตั้งราคา  ไดแก  การกําหนด
ราคาใหคงที่กับไมคงที่  นโยบายราคาเดียวกับราคายืดหยุน  การกําหนดราคาใหเปนเลขคี่กับเลขคู  
การกําหนดความสัมพันธระหวางราคากับคุณภาพ  การกําหนดราคาเพื่อลอใจ  การกําหนดราคา
ผลิตภัณฑรวมหนวย  การกําหนดราคาใหสายผลิตภัณฑ  การกําหนดราคาตามอาณาเขตทาง
ภูมิศาสตร  เปนตน 
 3.  การจัดจําหนาย  (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบ ดวยสถาบันและกิจกรรม เพ่ือการเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย
ตัวสินคาประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑและหรือกรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัด
จําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
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  3.2 การกระจายตัวสินคา  (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ
การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัว
สินคา จึงประกอบดวยงานที่สําคัญ ดังนี้ 
   (1) การขนสง (Transportaion) 
   (2) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehouing)  
   (3) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 
(Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non – personal Selling) เครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือโดยใชหลัก IMC ที่พิจารณา
ถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริม
การตลาดที่สําคัญมีดังนี้ 
  4.1  การโฆษณา (Advertising)  เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
  4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย การจัด
หนวยงานขาย (Sales force Management) 
  4.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่นอก 
เหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่น 
  4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) โดยการ
ใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน  สวนการ
ประชาสัมพันธหมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ
องคกรใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
  4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที 
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แนวคิดการตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Market) 
  ประเสริฐ ศิริเสรีวรรณ  (2548: ออนไลน) ไดกลาววาประเภทของตลาดอุตสาหกรรมหรือ
ตลาดธุรกิจ ประกอบดวยบุคคลกลุมบุคคลหรือองคกรที่ซ้ือสินคาหรือบริการ เพื่อใชผลิตสินคาหรือ
บริการในการนําเสนอขายหรือใหบริการตอไปซึ่งสามารถจัดแบงออกเปน 4 ลักษณะ คือ  

1.  ตลาดผูผลิต (Producer Markets) ประกอบดวยบุคคลหรือองคการธุรกิจที่ซ้ือสินคาโดย 
มีจุดมุงหมายการทํากําไรจากการใชสินคานั้นผลิตเปนสินคาสําเร็จรูป  

2. ตลาดผูขายตอ หรือตลาดคนกลาง (Reseller Markets) ประกอบดวยคนกลาง ไดแก พอ
คาสงและพอคาปลีก ผูซ่ึงซื้อสินคาสําเร็จรูปจากตลาดผูผลิตแลวนําไปขายตอเพื่อมุงหากําไรโดยผู
ขายตอจะไมตองทําการเปลี่ยนแปลงตัวสินคาที่ขายอยูแตจะตองกําหนดจํานวนและราคาของสินคา 
ตลอดจนคํานวณถึงความสมัพันธระหวางพื้นที่ที่ตองใชสําหรับวินคากับกําไรที่จะไดรับ  

3.  ตลาดหนวยราชการ (Governmental Markets)ประกอบดวยหนวยงานของรัฐที่จําเปน 
ตองจัดหาสิ่งของตางๆ เปนจาํนวนมากเขามาใชในหนวยงาน  

4. ตลาดหนวยงานธุรกิจและสถานประกอบการ (Institutional Markets) ประกอบดวย
กิจการสํานักงาน โรงเรียน โรงแรม สถานพยาบาล กิจการใหบริการประเภทตางๆ ผูซ้ือตองการซื้อ
สินคาสําเร็จรูป หรือกึ่งสําเร็จรูปเพื่อนํามาใชในหนวยงาน ซ่ึงตองติดตอซ้ือจากคนกลาง และซื้อ
จํานวนมาก เชน กระดาษ หมึกพิมพ วัสดุสํานักงาน อุปกรณเครื่องใชไฟฟา และวัสดุส้ินเปลือง เป
นตน  

5.  ตลาดระหวางประเทศ เปนตลาดที่ขามอาณาเขตจากประเทศหนึ่งไปยังอีกประเทศ
หนึ่ง ซ่ึงมีความสําคัญตอฐานะทางเศรษฐกิจของประเทศมาก ไดแก การนําเขาและการสงออกซึ่ง
ตลาดนี้อาจจะเปนไดทั้งภาครัฐบาลและเอกชนซึ่งนักการตลาดตองเผชิญกับสภาวะแวดลอมที่
แตกตางกันจะมีความยุงยากซับซอนมากกวาตลาดภายในประเทศ  

ลักษณะการซื้อขายสินคาอุตสาหกรรมมีดังนี้  
1. การซื้อโดยตรง (Direct Purchasing) ผูซ้ือสินคาอุตสาหกรรมจะซื้อโดยตรงจากผูผลิต

มากกวาที่จะผานคนกลางเนือ่งจากสินคาอุตสาหกรรมมีเทคนิคการทํางานที่สลับซับซอน  
2.  มีเงื่อนไขผูกพัน (Reciprocity)   ผูซ้ือสินคาอุตสาหกรรมจะซื้อสินคาจากผูขายที่มี

เงื่อน 
ไขวาจะตองซื้อสินคาจากตนเปนการตอบแทน เชน ผูผลิตเครื่องแบบจะซื้อผาจากโรงงานที่ส่ังตัด
แบบฟอรมของตน เปนตน  
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3. การเชา (Leasing) ผูซ้ือสินคาอุตสาหกรรมอาจใชวิธีการเชาเครื่องจักรหรืออุปกรณ
แทนการซื้อ เพราะไมตองจายเงินจาํนวนมาก มีเครื่องมือที่ทันสมัยตลอดเวลาไดรับบริการที่ดีและ
ไดนําคาใชจายไปจายหกัภาษีได เชน เครื่องคอมพิวเตอร เครื่องบรรจุ    หีบหอ    เครื่องอุปกรณการ 
กอสราง และรถบรรทุก เปนตน  

บุคคลท่ีมีสวนรวมในการซื้อของตลาดอุตสาหกรรมหรือตลาดธุรกิจ  
ภายในองคกรตาง ๆ จะมีศูนยกลางการซื้อหรือฝายจดัซ้ือที่แตกตางกันตามขนาดและส

วนประกอบของกลุมบุคคลที่มีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซื้อโดยมีเปาหมายรวมกนัในการ
ซ้ือ ซ่ึงประกอบดวยบุคคล 6 ประเภท ดังนี ้ 

1. ผูใช (Users) เปนบุคคลในองคกรที่ใชผลิตภัณฑหรือบริการโดยตรงจะเปนผูเร่ิม
โครงการซื้อ และกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ตองการมาใช  

2. ผูมีอิทธิพล (Influencers) เปนบุคคลในองคกรที่จัดหาขอมูลตางๆ เพื่อประเมนิ
ทางเลือกในการซื้อ หรือกําหนดคณุสมบัติ ของผลิตภัณฑใหกับฝายจัดซื้อเพื่อเปนแนวทางในการ
ตัดสินใจซื้อ เชน เจาหนาที่ดําเนินเทคนิคของบริษัท  

3. ผูซ้ือ (Buyer) เปนผูทําหนาที่ในการเลือกซื้อสินคา เลือกผูจําหนายกําหนดคณุสมบัติ
ผลิตภัณฑและเงื่อนไขในการซื้อ  

4. ผูตัดสินใจ (Deciders) เปนบุคคลในองคกรที่มีอิทธิพลที่จะตัดสินใจขั้นสุดทายวาจะ
ซ้ือสินคาจากผูจําหนายบริษทัใด  

5. ผูอนุมัติ (Approved) เปนบุคคลที่มีอํานาจสูงกวาผูตัดสินใจซื้อ โดยอนุมัติการซื้อและ
การเบิกจายเงนิ  

6.  ผูควบคุมดแูล (Gate-Keeper) เปนผูควบคุมดูแลเกีย่วกับขอมูลขาวสารของการซื้อขาย
ภายในองคกรไมใหร่ัวไหลไปสูบุคคลภายนอก  

 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อในตลาดอุตสาหกรรมหรือตลาดธุรกิจ  
1.  ปจจัยดานสิ่งแวดลอม (Environmental Factors) โดยเฉพาะระดับความตองการของผู

บริโภค สภาวะทางเศรษฐกิจและคาของเงิน เชน ในภาวะที่เศรษฐกิจซบเซา (Recession Economy) 
ผูซ้ือผลิตภัณฑเพื่อการอุตสาหกรรม อาจตองลดการลงทุนในดานโรงงาน เครื่องจักรและพยายาม
ลดสินคาคงคลังนักการตลาดอุตสาหกรรมสามารถกระตุนการซื้อไดนอยมากในสภาวะสิ่งแวดลอม 
เชนนี้บริษัท ที่กลัวจะเกิดการขาดแคลนวัตถุดิบที่สําคัญก็จะซื้อจํานวนมากๆ มากักตุนไว ดวยการ
ทําสัญญาระยะยาวกับผูจําหนาย เพื่อใหเกิดความมั่นใจวาจะไดวัตถุดิบมาประกอบการผลิตอยาง
สม่ําเสมอไมขาดมือ  
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2. ปจจัยดานองคกร (Organizational Factors) องคกรแตละแหงจะมีวัตถุประสงค 
นโยบาย วิธีดําเนินการ โครงสรางองคกร และระบบการบริหารงานโดยเฉพาะของตนเปนแนวทาง
ในการตัดสินใจซื้อ จึงจําเปนจะตองรูวาผูมีสวนเกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อมีใครบาง แตละคนมี
เกณฑในการประเมินเลือกแหลงซื้ออยางไรนโยบายของบริษัทรวมทั้งขอจํากัดตอฝายจัดซื้อเปน 
อยางไร เปนตน  
 3.   ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล (Interpersonal Factors) ศูนยกลางซื้อประกอบ 
ดวยบุคคลหลายฝายเขามาเกี่ยวของในการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงมีสถานะ ตําแหนง อํานาจหนาที่ 
ความเห็นอกเห็นใจ จึงควรมีขอมูลบางอยางเกี่ยวกับบุคลิกลักษณะและความสัมพันธระหวางบุคคล 
ก็เปนประโยชนตอการชักจูงใจได  

4.   ปจจัยดานปจเจกบุคคล (Individual Factors) ผูมีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซื้อ
แตละคน มีลักษณะเฉพาะของตนเอง เปนผลเกิดจากอายุ รายได การศึกษา อาชีพ บุคลิก และ
ทัศนคติตอความเสี่ยง ปจจัยเหลานี้จะแสดงออกในกระบวนการตัดสินใจซื้ออยางเดนชัด  
 

ประวัติบริษัท 
บริษัท กอปปเท็คซ จํากัด  (Copytex Co.,Ltd.) ตั้งอยูที่เลขที่ 8/18 ถ.สุขสันต ต.สุเทพ อ.เมือง  

จ.เชียงใหม 50200 โทร: 053-358160-5 โทรสาร: 053-226001  www.copytexink.com ดําเนินกจิการ
จําหนายผลิตภณัฑหมกึพิมพสําหรับเครื่องพิมพทุกรุนทกุยี่หอ ทั้ง Original และ Compatible อาทิ
เชน หมึกพิมพสําหรับเครื่อง Printer เครื่องโทรสาร ( Fax ) เครื่องพิมพดีดไฟฟา เครื่องรูดเวลา 
เครื่องแคชเชียรและเครื่องบารโคท  ฯลฯ บริษัท ก็อปปเท็คซ จํากัด นําเขาผลิตภัณฑเทียบเทา 
(Compatible) จากประเทศออสเตรเลยี สูกระบวนการ Remanufacturing ที่ไดมาตรฐาน  คุณภาพสูง
จากโรงงานเทยีบเทากับ Original ภายใตชือ่ Laser Master  / Ink Master / Quali-Tek บริษัทมีบริการ
จัดสงสินคาฟรี เครดิต 30 วัน รับประกันคุณภาพสินคานานถึง 1 ป  ตอการชํารุดและแหงของหมึก 
กรณีหมกึมีปญหาทางบริษทัจะทําการเปลี่ยนหมึกใหฟรี โดยไมเสียคาใชจายใด ๆ ทั้งสิ้น  

บริษัท กอปปเท็คซ จํากัด จดทะเบียนกอตั้งบริษัทเมื่อป พ.ศ 2543  ดําเนินกิจการจําหนาย
ผลิตภัณฑหมึกพิมพสําหรับเครื่องพิมพทุกรุนทุกยี่หอโดยวิธีการบริหารการตลาดทางโทรศัพท 
(Telemarketing)  และการขายผลิตภัณฑทางโทรศัพท (Telesales) มีโรงงานผลิตและนําเขา
ผลิตภัณฑทั้งหมดโดยใชช่ือบริษัท เซ็นทรัล ออฟฟศ โปรดักส จํากัด จดทะเบียนกอตั้งบริษัทเมื่อ
วันที่ 17 มกราคม พ.ศ 2538  ตั้งอยูชั้น 7 อาคารพี.บี. ทาวเวอร 1000/19 ถนนสุขุมวิท 71 คลองตัน
เหนือ วัฒนา กรุงเทพฯ 10110 มีกรรมการผูจัดการ คือ Mr. David Frost พนักงานใหบริการจํานวน  
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252 คน กลยุทธทางการตลาดใชวิธีการวางกลยุทธของทีมดวยการพัฒนาระบบบริหารทีมขายทาง
โทรศัพท (System Development) ดําเนินตามนโยบายของบริษัทตนแบบจากประเทศออสเตรเลีย 

ปจจุบันมีธุรกิจในเครือทั้งหมด 3 แหง โดยใชช่ือวา บริษัท กอปปเท็คซ จํากัด ดูแลพื้นที่ 
เขตการขาย 32 จงัหวัด ภาคเหนือและภาคตะวันออกเฉียงเหนือเหนือ, บริษัท เซ็นทรัล ออฟฟศ โปร
ดักส จํากัด  สํานักงานใหญและสาขาพัทยา ดูแลพื้นที่เขตการขายในเขตกรุงเทพ ปริมณฑล และ 
ภาคตะวันออก  

 ธุรกิจในเครือทั้งหมดดําเนินธุรกิจในการเปนผูผลิต นําเขา สงออก และจําหนายหมกึพิมพ
สําหรับเครื่องพิมพทุกรุนทกุยี่หอ  ดวยวิธี 
1. สงออกตางประเทศ ไปยัง Australia, New Zealand, USA, South Africa, Europ etc. 
2. ขายสงใหกับบริษัทเครื่องเขียนของไทยเพื่อจัดจําหนายในประเทศ 
3. ขายดวยวธีิการตลาดทางโทรศัพท (Telemarketing) ลูกคาหลักประกอบดวยลูกคาจากองคกร 

เอกชนและหนวยงานราชการ  
สําหรับยอดขายของบริษัท กอปปเท็คซ จํากัด เร่ิมตนป พ.ศ. 2543 มียอดขาย 6 ลานบาท ป 

พ.ศ. 2544 มียอดขาย 13 ลานบาท  ป พ.ศ. 2545 มียอดขาย 15 ลานบาท ปพ.ศ. 2546 มียอดขาย 18 
ลานบาท ในป พ.ศ. 2547 มีวิกฤตเศรษฐกิจทั่วประเทศ สงผลกระทบถึงวงการคอมพิวเตอรและ
บริษัทฯ มียอดขาย 17 ลานบาท (บริษัท กอปปเท็คซ จํากัด, 2548) กลยุทธของบริษัทฯ ในปจจุบัน 
เนนใหลูกคารับรูถึงตรายี่หอ (Brand Awareness) จากจุดเดนของการซื้อผลิตภัณฑ อาทิเชน สินคามี
คุณภาพสูง ผานกระบวนการที่ไดรับมาตรฐาน ราคาถูก ชวยประหยัดงบไดเปนอยางดี มีระยะเวลา
เครดิต 30 วัน มีสินคาสมนาคุณ ของอภินันทนาการ จัดสงใหฟรี บริษัทรับผิดชอบคาโอนเงิน 
คาธรรมเนียมธนาคารให รับประกันสินคาตอการชํารุดเสียหาย นาน 1 ป มีบริการลางเครื่องปริ้น
เตอร ฟรี ในเขตจังหวัดเชียงใหม และจังหวัดลําพูน สําหรับหนวยราชการ ปจจุบันขอมูลของบริษัท 
ก็อปปเท็คซ จํากัด ไดเขาสูระบบ Online หรือ E-Government (ระบบ GF) เรียบรอยแลว ลูกคา
สามารถเขาไปดูขอมูลได โดยการคียเลขที่ประจําตัวผูเสียภาษีของบริษัท ก็อปปเท็คซ จํากัด 
หมายเลข 3011987520  

ณ ปจจุบัน บริษัท กอปปเท็คซ จํากัด ดูแลเขตรับผิดชอบในพื้นที่ขาย 32 จังหวดั ใน
ภาคเหนือตะวนัออกเฉียงเหนือ ไดแก จังหวัด แมฮองสอน เชียงใหม เชียงราย ลําพนู ลําปาง แพร 
นาน พะเยา พิจิตร อุตรดติถ พิษณุโลก ตาก สุโขทัย กําแพงเพชร นครสวรรค อุทัยธานี ชัยนาถ 
เพชรบูรณ ชัยภูมิ เลย อุดรธานี หนองบวัลําภู หนองคาย ขอนแกน กาฬสินธุ สกลนคร นครพนม 
มุกดาหาร มหาสารคาม รอยเอ็ด ยโสธร อํานาจเจริญ  
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ทบทวนวรรณกรรม 
 

ชัยสิทธิ์ ศิลมัย   (2540)  ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรสวน
บุคคลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอ การ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล โดยเฉลี่ยแลวมากเปนอันดับหนึ่ง คือ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ
ปจจัยที่มีอิทธิพล รองลงมาคือ ปจจัยทางดานราคา ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาดตามลําดับ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ที่ผูบริโภคใหความสําคัญโดยเฉลี่ย
ในระดับมากที่สุดไดแก การบริการหลังการขาย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก การมีศูนยบริการตรวจ
ซอมในจังหวัด ระยะเวลาการรับประกัน การบริการสงและติดตั้ง ปจจัยทางดานราคาไดแกราคา
ตัวเครื่องคอมพิวเตอร คาบริการหลังการขาย ราคาอุปกรณตอพวง สวนลด และเงื่อนไขการชําระ
เงิน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไดแก การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง ชื่อเสียงของรานคา 
ทําเลที่ติดตอสะดวก มีสินคาใหเลือกมาก มีสาขาทั่วประเทศ ดําเนินกิจการมานาน และ
ความสัมพันธกับรานคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่ผูบริโภคใหความสําคัญโดยเฉลี่ยใน
ระดับมากคือ การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง พนักงานขายที่มีความรู อัธยาศัยดี การลด
ราคา และการแจกหรือแถมสินคาที่นาสนใจ การโฆษณาขายคอมพิวเตอรที่ไดผลโดยเฉลี่ยมากเปน
อันดับหนึ่งสําหรับผูบริโภคไดแก โฆษณาทางทีวี รองลงมาคือ การโฆษณาทางหนังสือพิมพ การ
โฆษณาทางนิตยสาร การโฆษณาทางใบปลิว แผนพับ การโฆษณาทางแผนปายโฆษณา และการ
โฆษณาทางวิทยุ ตามลําดับ  
 สุเชษฐ ศิริวัฒนากุล (2543) ไดศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชบริการหลังการขาย
ของรานคอมพิวเตอร ในอําเภอเมือง จังหวัดลําปางพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญตอ
สวนประสมทางการตลาดบริการในการเลือกใชบริการดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีความสําคัญใน
ระดับมากที่สุด คือ การรับประกัน สินคาหรืองานซอมและคุณภาพงานซอม ปจจัยดานราคา คือ คา
อะไหลไมแพงกวาที่อ่ืน ปจจัยดานสถานที่ คือ ความสะอาด เปนระเบียบเรียบรอยในราน ระบบ
ปลอดภัย การคมนาคมสะดวก ติดเครื่องปรับอากาศ และสถานที่จอดรถเพียงพอ ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด คือเพื่อนบานที่คนรูจักแนะนํา การสงเสริมการขาย การสงจดหมายตรงถึงผูรับ 
และโฆษณาตามสื่อตาง ๆ ปจจัยดานกระบวนการบริการ คือ การแจงขอมูลการซอมและคาซอมที่
ชัดเจน การตรงตอเวลา ความรวดเร็วในการใหบริการ ความรวดเร็วในการซอม ระบบการ
ใหบริการที่ทันสมัย เวลาที่ใชในการรอรับบริการ การแจงระยะเวลารอซอมลวงหนา ประเมินคา
ซอมกอนซอม และการบันทึกประวัติลูกคา ปจจัยดานบุคลากร คือการวิเคราะห แกไขปญหาได ถูก
จุด การอธิบายปญหาและการแกไขประสบการณ การดูแลเอาใจใสเครื่องมือคอมพิวเตอร ความ
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กระตือรือรน ความเปนกันเอง การนําเสนอการบริการที่เหมาะสม ความเสมอตนเสมอปลาย บุคลิก
นาเชื่อถือ ความสุภาพ การแตงกายเรียบรอยและคุณวุฒิการศึกษาของชาง กลุมตัวอยางสวนใหญให
ความพอใจตอการบริการหลังการขายคอมพิวเตอรของรานที่ใชบริการ ในปจจุบันอยูในระดับ
คอนขางพอใจในทุกปจจยั ปญหาที่กลุมตัวอยางพบคอนขางบอยในการใชงานคอมพิวเตอร คือ การ
ที่กลุมตัวอยางสวนใหญใชคอมพิวเตอรไมเปนไมเขาใจในการใชโปรแกรม และตองการคําแนะนํา
จากชางมากที่สุด 

พลพงษ องควรวุฒิ ผูอํานวยการบริหารดานพัฒนาตลาดผูบริโภคไทย บริษัท เอปสัน 
(Epson) ประเทศไทย จํากัด (2547) กลาววา ทิศทางการตลาดปริ้นเตอรในประเทศไทย และการ
เปล่ียนแปลงในดานเทคโนโลยีการพิมพ โดยเฉพาะปริ้นเตอรแบบ "อิงคเจ็ท" มีแนวโนมวายัง
พัฒนาขึ้นเรื่อย ๆ ตามพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปของผูบริโภค ตลาดไอทีมีการเติบโตสูงอยางสม่ําเสมอ 
สินคาอุปโภคบริโภคอื่น ๆ อาจโตประมาณ 7%-10% แตสินคาไอทีมีการเติบโต 25%-30% มาโดย
ตลอด กลุมโอมยูสมีการเติบโตสูงมากเริ่มมีการกระจายการซื้อมากขึ้น สําหรับตลาดไอทีที่เปนปริ้น
เตอรนาจะโตอยางนอย 17%-18% ตลาดอิงคเจ็ทใชมากในสวนของโฮมยูส ปจจุบันสํานักงานตาง ๆ 
นิยมใชเลเซอรปร้ินเตอรและดอทเมทริกซ อันดับ 1 ไดแกหนวยงานราชการ ในขณะที่อันดับ 2 จะ
เปนกลุม SMEs  อิงคเจ็ทตอนนี้ครอบคลุมทุกตลาด โดยเฉพาะตลาดโฮมยูสประมาณ 30%-40%  
เพราะอิงคเจ็ทจะมีประสิทธิภาพการทํางานเหนือกวา ดังนั้น ในตลาดรวม Single Function Inkjet มี
ยอด ประมาณ 5-6 แสนเครื่อง บวกกับอิงคเจ็ทแบบ Multi Function หรือ All in One รวมประมาณ
กวา 7 แสนเครื่อง โดยถือเปน Niche Market แต ปร้ินเตอร Dot Matrix มีประมาณ 8 หมื่นเครื่อง 
ดังนั้นจะเห็นไดวามีผูใชอิงคเจ็ทมาก ราคาหมึกในอนาคตนาจะมีราคาลดลง โดยเปนไปตาม 
Economy of Scale การเติบโตของกลองดิจิตอลมีผลตอการเติบโตของธุรกิจพรินเตอรโดยตรงมาก 
จากการเปลี่ยนจากการใช ฟลมมาเปนดิจิตอลโฟโต ในระยะยาวใน 5-10 ปขางหนา จะทําให      
แลปลางฟลม เปนระบบดิจิตอลทั้งหมด จะทําใหการพิมพภาพ ดวยปริ้นเตอรเกิดขึ้นมาก แมตอนนี้
ราคาพิมพจะแพง แตจะเปนมาตรฐานที่คนทั่วไปใชกันหมด ดวยการพิมพผานอิงคเจ็ต โดยผูผลิตป
ร้ินเตอร ตองผลิตโฟโตพรินเตอรออกจาํหนายมากขึ้น  
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