
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอลูกคาในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
จากโรงงานเซรามิก ในจังหวัดลําปาง  มีแนวคิด  ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกีย่วของดังนี ้

 
แนวคิดและทฤษฎ ี
  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s)  

  ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546) ไดกลาวถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้ 

       1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

     1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ ความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) 
เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหดียิ่งข้ึน 

1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 
(Product line)  
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        2. ราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภณัฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ี 2 ท่ีเกิดข้ึนมา
ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 
ผลิตภัณฑกับราคา ผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูงกวา ราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกาํหนดกลยุทธ
ดานราคาตองคํานึงถึง 

2.1 คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพจิารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนัน้ 

2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกีย่วของ  

2.3 การแขงขัน 

2.4 ปจจัยอ่ืน ๆ   

      3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกจิกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาดสวนกจิกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคาประกอบดวยการขนสงการคลังสินคา และการเกบ็รักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังนี ้

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ี
ผลิตภัณฑและ กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจงึ
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง 
กิจกรรมท่ีเกีย่วของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรมการกระจายตัวสินคาประกอบดวย การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา 
(Storage) การคลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

       4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤตกิรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนกังานขายทําการ
ขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (No Personal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการใชเคร่ืองมือ
ส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกนัไดเคร่ืองมือสงเสริมท่ี
สําคัญมีดังตอไปนี ้
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 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกจิกรรมในการเสนอขาวสารเกีย่วกับองคการ
และผลิตภัณฑ บริการหรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณา
จะเกี่ยวของกบักลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) และกลยุทธส่ือ (Media Strategy)  

4.2 การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนกจิกรรมการแจงขาวสารและ
จูงใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอนี้จะเกีย่วของกับกลยทุธกรขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling 
Strategy) และการจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management)  

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 
(Trade Promotion) และการกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 
(Sales Force Promotion) 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเหน็เกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการ
ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดตีอ
องคการใหเกดิกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หรือ (Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกดิการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือทําใหเกดิการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดย
ใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาลอค และการขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูง
ใจใหลูกคามีกจิกรรมตอบสนอง เชน ใหคูปองแลกซ้ือ 

ตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซ้ือ 
  ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541: 153-163) ไดอธิบายแนวคิดเกีย่วกบัตลาด
ธุรกิจและพฤติกรรมการซ้ือดังนี ้
  ตลาดธุรกิจ หมายถึง องคการซ่ึงซ้ือสินคาและบริการ เพือ่ใชในการผลิตสินคาเพื่อ
ขายโดยมีจดุมุงหมายเพื่อหวงักําไร ตลาดธุรกิจประกอบดวย ตลาดอุตสาหกรรม และ ตลาดคนกลาง 
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  ตลาดอุตสาหกรรม หรือตลาดผูผลิต ประกอบดวยกลุมบุคคล และองคการซ่ึง
ตองการสินคาหรือบริการ เพือ่ใชในการผลิตสินคา หรือ บริการในการนําเสนอขาย  
  ตลาดคนกลาง (Middleman market) หมายถึง องคการซ่ึงซ้ือสินคาและบริการเพื่อ
ใชในการขายตอ ตลาดคนกลางประกอบดวย ตลาดคาสง และ ตลาดคาปลีก  
  การวิเคราะหตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซ้ือ มีดังนี้ 

1) ใครอยูในตลาดธุรกิจ 
2) ผูซ้ือสินคาธุรกิจมีการตัดสินใจอะไรบาง 
3) ผูซ้ือสินคาธุรกิจตองการอะไร 
4) ผูซ้ือสินคาธุรกิจซ้ือเม่ือไร 
5) ใครมีสวนรวมในกระบวนการซ้ือของธุรกิจ 
6) ปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอผูซ้ือสินคาธุรกิจคืออะไร 
7) ผูซ้ือสินคาธุรกิจซ้ืออยางไร 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคาธุรกิจ ประกอบดวย  
1) ปจจัยส่ิงแวดลอม เปนปจจยัภายนอกองคการ เชนภาวะเศรษฐกิจ การ

เปล่ียนแปลงทางการเมือง 
2) ปจจัยภายในองคการ คือ กลุมอิทธิพลซ่ึงอยูในกระบวนการซ้ือ  
3) ปจจัยระหวางบุคคล เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลซ่ึงอยูในกระบวนการซ้ือ 

ศูนยกลางกระบวนการซ้ือจะเกี่ยวของกับกลุมบุคคลท่ีมีความสนใจ
สถานะ อํานาจ ความเห็นอกเห็นใจ 

4) ปจจัยเฉพาะบุคคล การตัดสินใจของแตละบุคคลมีอิทธิพลตอการยอมรับ
และความชอบในผลิตภัณฑ  

  นอกจากปจจยัดังกลาว ยังมีปจจัยท่ีเกี่ยวกับคุณสมบัติของผูขายท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือ ไดแก ช่ือเสียง ความม่ันคงทางการเงิน การยดืหยุนเร่ืองราคา ประสบการณในอดตี 
บริการทางเทคนิค เปนตน 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
  บุษบา สุริยประภาดิลก (2546) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือเซรามิคประเภทของชํารวยและเคร่ืองประดับของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ใน
การศึกษาใชเคร่ืองมือคือการออกแบบสอบถาม โดยใชใชวิธีการสุมตัวอยางดวยวิธีการสุมตาม
สะดวกและการกําหนดโควตา ตามหางสรรพสินคาจํานวน 3 แหง แหงละ 100 ราย รวมจํานวน 300 
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ตัวอยาง พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเซรามิคประเภทของชํารวย
และเครื่องประดับของผูตอบแบบสอบถาม มีคาเฉล่ียอยูในลําดับมากทุกปจจัย โดยเรียงลําดับดังนี้ 
ปจจัยดานราคาใหความสําคัญกับ สวนลดเงินสด ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญ
กับพนักงานขายและการสงเสริมการขาย ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญกับ 
ความสะอาดภายในราน และปจจัยดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคา สวนปญหา
ดานสวนประสมการตลาดมีคาเฉลี่ยในลําดับมาก ไดแกปญหาดานราคา ปญหาดานการสงเสริม
การตลาด ปญหาดานผลิตภัณฑ ตามลําดับ สวนปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับปานกลาง 
  บุญเกิด สระศรี (2547) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองเคลือบดินเผาของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ในการศึกษาใช
เคร่ืองมือคือการออกแบบสอบถาม โดยใชวิธีการสุมตัวอยางดวยวิธีการสุมตามสะดวก จํานวน 300 
ตัวอยาง จากรานคาท่ีจําหนายเคร่ืองเคลือบดินเผาท่ีอยูในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวา ปจจัย
สวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองเคลือบดินเผาของผูตอบแบบสอบถาม 
โดยรวมอยูในระดับมากทุกปจจัย โดยเรียงลําดับดังนี้  ปจจัยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญกับ
คุณภาพ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญกับสถานท่ีต้ังสะดวกในการซ้ือ ปจจัย
ดานราคาใหความสําคัญกับราคาสินคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญกับพนักงาน
เอาใจใสลูกคา สวนปญหาในการเลือกซ้ือเคร่ืองเคลือบดินเผา มีคาเฉล่ียรวมในระดับนอยทุกดาน 
เรียงตามลําดับไดแก ปญหาดานการสงเสริมการตลาด ปญหาดานราคา ปญหาดานผลิตภัณฑ และ
ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย  


