
บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
การศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจ

เลือกรานวัสดกุอสราง ในอําเภอเมืองสตูล ใชแนวคิด  ทฤษฎี  และวรรณกรรมท่ีเกีย่วของ
ดังตอไปนี ้

  
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ 
อดุลย จาตุรงคกุล (2543) ไดสรุปแนวคิดสวนประสมทางการตลาดของนักวิชาการตางๆ

ประกอบดวย 
1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีนําเสนอแกตลาด เพื่อตอบสนองความ

ตองการของลูกคาและสรางคุณคา (Value) ใหเกิดข้ึน โดยผลิตภัณฑท่ีเสนอขายแกลูกคาตองมี
คุณประโยชนหลัก (Core benefit) ตองเปนผลิตภัณฑท่ีลูกคาคาดหวัง (Expected Product) หรือเกิน
ความคาดหวัง (Augmented Product) รวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพ (Potential Product) 
เพื่อความสามารถในการแขงขันในอนาคต 

2. ราคา (Price) คือ ตนทุนท้ังหมดท่ีลูกคาตองจายในการแลกเปล่ียนกับสินคาหรือ
บริการรวมถึงเวลา ความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรม  ซ่ึงจะตองจายพรอม
ราคาของสินคาท่ีเปนตัวเงิน ดังนั้นราคาในการกําหนดวาลูกคาจะซ้ือจึงมีบทบาทผลิตภัณฑหรือไม 
รวมท้ังมีอิทธิพลตอความสามารถในการทํากําไรของผลิตภัณฑดวย 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) คือ เปนกระบวนการทํางานท่ีจะทําใหสินคาหรือ
บริการไปสูตลาด เพื่อผูบริโภคจะไดบริโภคสินคาหรือบริการตามความท่ีตองการ โดยตองพิจารณา
ถึงองคการตางๆและทําเลท่ีต้ังเพื่อใหอยูในพื้นท่ีท่ีจะเขาถึงลูกคาได รวมถึงความกาวหนาทาง
เทคโนโลยีซ่ึงจะสนับสนุนการสงมอบบริการจากผูผลิตไปยังลูกคาไดงายข้ึนเชนกัน 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือการส่ือสารทางตลาดท่ีตองแนใจวาตลาด
เปาหมายเขาใจและใหคุณคาแกส่ิงท่ีเสนอขาย โดยสวนประกอบของการสงเสริมการตลาด 
ประกอบดวย 

- การโฆษณา (Advertising)  ใชสรางภาพพจนระยะยาวใหกับผลิตภัณฑหรือบริการ และ
ทําใหเกิดการขายท่ีรวดเร็ว 
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- การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  เปนการส่ือขาวสารลูกคาไปยังผลิตภัณฑ หรือ
เปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาตอลูกคา ประกอบไปดวยเคร่ืองมือมากมาย เชน คูปองสวนลด การแจกการ
แถม เปนตน 

- การประชาสัมพันธและการพิมพเผยแพร (Public Relation)  เปนการสรางความเช่ือถือ
ใหกับผลิตภัณฑและการดําเนินงานของบริษัทใหเขาถึงลูกคาท่ีชอบหลีกเล่ียงพนักงานขายและ
โฆษณา 

- การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling)  เปนการสรางความนิยมชมชอบ  ความ
เช่ือและตัดสินใจเลือกและการกอปฏิกิริยาซ้ือ  โดยอาศัยบุคคลเปนผูแจงขาวสาร 

- การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  เปนการสงขาวสารสูบุคคลหนึ่งโดยเฉพาะได
อยางรวดเร็ว  ผานเคร่ืองมือท่ีมีหลายรูปแบบ  เชน จดหมายตรง  ทางโทรศัพท  และการตลาด
อางอิงอิเลคทรอนิกส  เปนตน 

5.  บุคคล (People)  คือ การเลือก การฝกอบรมและการจูงใจพนักงาน เพื่อทําใหสามารถ
สรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ี
ดี สามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไขปญหา และสามารถ
สรางคานิยมใหกับองคกร 

6.  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือสภาพแวดลอมของสถานท่ีใหบริการ
และลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณของบริการได
อยางชัดเจน เชน การตกแตงรานท้ังภายในและภายนอก บริเวณรานสะอาด เปนตน  

7.  กระบวนการ (Processes) คือ ข้ันตอนการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพการบริการ
แกลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทับใจใหกับลูกคา โดยกระบวนการบริการตองมีมาตรฐาน 
สะดวก รวดเร็วและถูกตองในการใหบริการ เปนตน 

 
แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะฯ (2546)  ไดอธิบายถึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภควา

เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคา  โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุน  
(Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือเพื่อใชในการ
วางแผนเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ  7P’s  ซ่ึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค และ
การกําหนดกลยุทธการตลาด  สามารถอธิบายไดดังนี้ 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analysis  Consumer  Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค  เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรม
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การซ้ือและการใชของผูบริโภค  คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด  
(Marketing  Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

  คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย  Who, 
What, Why, Where, When and How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย  
Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets and Operations มีรายละเอียด
ของคําถามดังนี้ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market ?) เปนคําถามท่ีตองการทราบ
ถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร  ภูมิศาสตร จิตวิทยา หรือจิต
วิเคราะหและพฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy ?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive Differentiation)  

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer  buy ?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives)   ผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการของเขาท้ังดาน
รางกายและจิตวิทยา   ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือปจจัยภายในหรือปจจัย
ทางจิตวิทยา  ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม   และปจจัยเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying ?)  เปนคําถามเพ่ือ
ทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวยผูริเร่ิม 
ผูมีอิทธิพล  ผูตัดสินใจซ้ือ  ผูซ้ือ และผูใช 

 5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy ?)  เปนคําถามเพ่ือทราบถึงโอกาส
ในการซ้ือ (Occasions) ของผูบริโภค เชน เดือนใดของป หรือชวงฤดูใดของป  ชวงวันใดของเดือน  
ชวงเวลาใดของวัน  โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 

 6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy ?)  เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง
ชองทาง (Channels) หรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปซ้ือ เชน ซุปเปอรมารเก็ต รานคาสะดวกซ้ือ  
รานขายของชํา  ฯลฯ  เปนตน 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy ?)  เปนคําถามเพ่ือทราบถึงข้ันตอน
ในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) หรือกระบวนการซ้ือ (Buying Process) ประกอบดวย การรับรู
ปญหา  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจ และความรูสึกภายหลังการซ้ือ 
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วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
ชาญชัย ลีวณิชย (2542) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกรานคาวัสดุกอสรางของ

ผูบริโภคในจังหวัดเชียงราย พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย เปนผูบริโภคท่ัวไปและชาง/
ผูรับเหมา ในสัดสวนใกลเคียงกันอยูระหวาง 25-35ป สมรสแลว รายไดตอเดือนของครอบครัวตํ่า
กวา 20,000 บาท โดยมีปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกรานคา ไดแก ปจจัยทางดานราคา 
ผลิตภัณฑ การสงเสริมทางการตลาด และปจจัยดานบุคคล ตามลําดับ สําหรับความคิดเห็นของ
ผูบริโภคเกี่ยวกับรานคาวัสดุกอสรางท่ีตองการในอนาคตนั้น ผูบริโภคตองการใหรานคาวัสดุ
กอสรางมีสินคาครบวงจร ต้ังแตการสรางฐานรากจนถึงงานตกแตง มีสินคาพรอมขายสมํ่าเสมอ
สินคามีความทันสมัย สวยงาม สามารถตอรองราคาได มีการติดปายราคาชัดเจน มีท่ีจอดรถสะดวก
จัดรานสวยงาม มีการจัดสงสินคารวดเร็ว ถูกตองและไมคิดคาขนสง มีพนักงานขายคอยแนะนํา
ตลอดจนมีการจัดรายการสงเสริมการขายลด แลก แจก แถม 

รสริน บุญเฉลียว (2546) ไดศึกษาถึงปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือก
ผลิตภัณฑประตูพีวีซีเพื่อจําหนายของรานคาปลีกวัสดุกอสรางในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผล
การศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกผลิตภัณฑ ประตูพีวีซีเพื่อ
จําหนายของรานคาปลีกวัสดุกอสรางในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมเปนอันดับหนึ่งคือ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑรองลงมาคือปจจัยการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานราคา และปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย โดยปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกผลิตภัณฑประตูพีวีซี ท่ีมีความสําคัญ 3 
อันดับแรก คือ คุณภาพผลิตภัณฑไดมาตรฐาน รองลงมารูปแบบพีวีซีท่ีจําหนายมีความทันสมัย 
และเปนสินคายี่หอท่ีคนรูจักเปนท่ียอมรับ ปจจัยดานการสงเสริมดานการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกประตูพีวีซี ท่ีมีความสําคัญ 3 อันดับแรก คือ พนักงานมีความจริงใจ ซ่ือสัตย รองลงมาคือ 
พนักงานขายมีการแนะนําสินคาท่ีชัดเจน และพนักงานขายมีความเอาใจใสสมํ่าเสมอในการเยี่ยม
เยียนรานคา ปจจัยทางดานราคาท่ีมีความสําคัญ 3 อันดับแรก คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
รองลงมา คือ ระดับราคามีความหลากหลายกับคุณภาพของสินคา และราคาสินคาสามารถยืดหยุน
ไดตามปริมาณการซ้ือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีความสําคัญ 3 อันดับแรก คือ สามารถ
ติดตอกับผูจําหนายไดสะดวก รองลงมาคือ การมีบริการสงสินคาถึงรานหรือบานลูกคาและ
กระบวนการส่ังซ้ือไมยุงยาก สําหรับปญหาท่ีมีตอการเลือกผลิตภัณฑประตูพีวีซี ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑสินคาท่ีมีปญหาเปล่ียนคืนไดยาก ดานราคา คือ ราคาสินคาไมเหมาะสมกับคุณภาพของ
สินคา ดานการจัดจําหนาย คือ ผูขายมีการคิดคาสงสินคา หรือไมบริการจัดสงสินคา และดานการ
สงเสริมดานการตลาด คือ ผูขายไมมีการโฆษณา ประชาสัมพันธสินคาชวยการขาย 
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อัมพร เครือใหม (2547) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภคใน
การเลือกซ้ือวัสดุกอสรางในเขตเทศบาลนครลําปาง จังหวัดลําปาง ผลการศึกษาพบวาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภคในการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางในเขตเทศบาลนครลําปาง 
จังหวัดลําปาง เปนอันดับหนึ่งคือปจจัยดานผลิตภัณฑรองลงมาคือดานราคา ดานการสงเสริม
การตลาดและดานชองทางการจัดจําหนาย โดยปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอผูบริโภคในการ
เลือกใชวัสดุกอสราง ท่ีมีความสําคัญ 3 อันดับแรก ไดแก คุณภาพของสินคารองลงมาคือมาตรฐาน
สินคา และความสะดวกในการเลือกซ้ือ ปจจัยดานราคาท่ีมีผลตอผูบริโภคในการเลือกใชวัสดุ
กอสราง ท่ีมีความสําคัญ 3 อันดับแรก ไดแก ราคาสินคาคงท่ี รองลงมาคือกําหนดราคาใหมีความ
เปนมาตรฐานและมีราคาใหเลือกตามคุณภาพของสินคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผล
ตอผูบริโภคในการเลือกใชวัสดุกอสราง ท่ีมีความสําคัญ 3 อันดับแรก ไดแก ความสะดวกในการ
เลือกซ้ือ รองลงมาคือความรวดเร็วในการจัดสงสินคาและมีบริการจัดสงสินคาถึงสถานท่ีใชงาน 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภคในการเลือกใชวัสดุกอสราง ท่ีมีความสําคัญ 3 
อันดับแรก ไดแก มนุษยสัมพันธของพนักงาน รองลงมาคือความรูในตัวสินคาของพนักงานและ
ความเพียงพอของพนักงานใหบริการ สําหรับปญหาทางดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือวัสดุ
กอสราง คือ ไมมีเง่ือนไขการรับเปล่ียน/คืนสินคา ปญหาดานราคา คือ ราคาไมคงท่ี ปญหาดานชอง
ทางการจัดจําหนาย คือ การจัดวางสินคาไมเปนระเบียบ ปญหาทางดานการสงเสริมการตลาด คือ 
ไมมีการลด แลก แจก แถม 

สุรีย ไพโรจนธีระรัชต (2545) ไดทําการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูซ้ือในการ
เลือกซ้ือสินคาประเภทวัสดุกอสรางรานซีเมนตไทยโฮมมารท ในจังหวัดลําพูน โดยแบงผูซ้ือ
ออกเปน 2 กลุม กลุมแรกคือผูท่ีซ้ือเพื่อไปทําธุรกิจกอสราง และกลุมท่ีสอง คือผูท่ีซ้ือนําไปใช
โดยตรง สําหรับปจจัยส่ิงท่ีกระตุนทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาวัสดุ
กอสรางของผูซ้ือเพื่อนําไปใชในธุรกิจกอสราง ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยชองทางการจัด
จําหนายและปจจัยดานบุคลากร และในสวนของผูซ้ือท่ีนําไปใชโดยตรงนั้นปจจัยส่ิงท่ีกระตุน
ทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาวัสดุกอสราง คือ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยทางดานกระบวนการใหบริการ และปจจัยดาน
บุคลากร สําหรับการซ้ือวัสดุกอสรางสวนใหญซ้ือเพื่อตกแตง/ตอเติมบานมากท่ีสุดและมีราน
ประจําสําหรับซ้ือสินคาซ่ึงเปนรานวัสดุกอสรางท่ัวไปมากท่ีสุด สวนใหญการตัดสินใจซ้ือดวย
ตนเอง และเห็นวาปายผาท่ีติดหนารานเปนส่ือท่ีมีสวนชวยในการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด ผูซ้ือมีการ
ซ้ือสินคาปละ 4-6 คร้ังมากท่ีสุด สินคาวัสดุกอสรางท่ีซ้ือสวนใหญ คือ ปูนซีเมนต กระเบ้ืองปูพื้น/บุ
ผนัง ทอพีวีซีและขอตอ และอุปกรณเคร่ืองใชท่ัวไป สวนมากซ้ือสินคาคร้ังละไมเกิน 5,000 บาท 


