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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ี และทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 

 การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผู ้ประกอบการในจังหวัด
สมุทรสาครต่อการเลือกสํานกังานบญัชี  ได ้นาํแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งมา
ใชใ้นการศึกษาดงัต่อไปน้ี 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 
 2.1.1 ข้อมูลโครงสร้างเศรษฐกจิจังหวดัสมุทรสาคร 
  โครงสร้างเศรษฐกิจของจงัหวดัสมุทรสาคร ส่วนใหญ่อยูใ่นภาคอุตสาหกรรมประมาณ  
60% กระจายอยู่ทั่วไปในเขตอําเภอเมืองฯ และอาํเภอกระทุ่มแบน นอกนั้ น  กระจายอยู่ในภาค
เกษตรกรรม การคา้ และการบริการ   เน่ืองจากเป็นจงัหวดัท่ีตั้งอยูใ่นเขตปริมณฑล  จึงมีลกัษณะความ
เจริญผสมผสานระหวา่งอุตสาหกรรม และเกษตรกรรม ไดรั้บผลโดยตรงจากการเจริญเติบโตและการ
ขยายตวัของกรุงเทพมหานคร  ประกอบกบัจงัหวดัมีโครงสร้างและปัจจยัพื้นฐานท่ีเหมาะสม  ต่อการ
ลงทุนภาคอุตสาหกรรม  จึงมีผูส้นใจมาลงทุนจาํนวนมาก  ปัจจุบันมีโรงงานอุตสาหกรรมในจงัหวดั
จาํนวน  5,307  แห่ง  เงินลงทุน  516,635,335,172 บาท แรงงาน 392,755  คน  โรงงานอุตสาหกรรม
ส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในเขตอาํเภอเมือง และอาํเภอกระทุ่มแบน   สําหรับอุตสาหกรรมสําคญัของจงัหวดั 
ได้แก่ อุตสาหกรรมอาหาร อุตสาหกรรมประมงและอุตสาหกรรมต่อเน่ืองอุตสาหกรรมพลาสติก 
อุตสาหกรรมการพิมพ์และบรรจุภณัฑ์ อุตสาหกรรมส่ิงทอ   และอุตสาหกรรมโลหะและผลิตภณัฑ์
โลหะ  เป็นตน้  สําหรับการลงทุนในภาคอุตสาหกรรมของจงัหวดัสมุทรสาครมีแนวโน้มขยายตวั
เพิ่มข้ึน  มีศักยภาพท่ีเอ้ือต่อการประกอบธุรกิจอุตสาหกรรม  เน่ืองจากอยู่ในเขตปริมณฑล การ
คมนาคมขนส่งสะดวกและรวดเร็ว จึงเป็นสถานท่ีรองรับความเจริญ  และการขยายตวัจากเมืองหลวง  
(สํานักงานพาณิชยจ์งัหวดัสมุทรสาคร, 2557 ) สัดส่วนทางธุรกิจของจงัหวดัสมุทรสาครแบ่งเป็น 2 
ภาคใหญ่ ๆคือ ภาคการเกษตร และ ภาคนอกการเกษตร มีสัดส่วน ร้อยละ 4.98 ต่อ ร้อยละ 95.02 ภาค
การเกษตร สาขาการผลิตหลักภาคการเกษตรคือ สาขาประมง ร้อยละ 4.25 รองลงมาคือ สาขา
เกษตรกรรม ปศุสัตว ์และการป่าไม ้คิดเป็นร้อยละ 0.73 ภาคนอกการเกษตร สาขาการผลิตหลกัของ
ภาคนอกเกษตรคือ สาขาอุตสาหกรรม ร้อยละ 70.09  ในสาขาอุตสาหกรรม มีสัดส่วนของ 
อุตสาหกรรมการพิมพเ์พื่อธุรกิจการพิมพแ์ละบรรจุภณัฑ์รวมอยูด่ว้ย ซ่ึงในจงัหวดัสมุทรสาครน้ีมีการ
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จดัตั้ ง นิคมอุตสาหกรรมการพิมพ์และบรรจุภัณฑ์ โดยรวบรวมผูป้ระกอบการหลายรายร่วมกัน 
ผลกัดนัให้เกิดอาณาจกัรอุตสาหกรรมการพิมพท์ั้งระบบ จดัตั้งเป็นนิคมอุตสาหกรรมเฉพาะดา้นทาง
อุตสาหกรรมการพิมพแ์ละบรรจุภณัฑ์ เร่ิมก่อตั้งเม่ือปี 2547 อาจกล่าวไดว้า่เป็นนิคมอุตสาหกรรมการ
พิมพ์แห่งแรกของโลก ช่ือ “นิคมอุตสาหกรรมการพิมพ์และบรรจุภัณฑ์สินสาคร” (สหพันธ์
อุตสาหกรรมการพิมพ,์ 9 กุมภาพนัธ์ 2549) รองลงมาคือ สาขาขายส่งขายปลีกฯ ร้อยละ 12.17  สาขา
ไฟฟ้าประปา ร้อยละ 2.81 และ สาขาอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 9.95  (คณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจ
และสังคมแห่งชาติ, 2557 )  

 
 2.1.2 ส่วนประสมการตลาดของการบริการ (Service Marketing Mix)  
 แนวคิดของสินค้านั้ นโดยพื้นฐานจะประกอบด้วย 4P’s ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดแต่ส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบริการจะ
แตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดโดยทัว่ไป (Zeithaml และ Bitner : 1996) ไดเ้สนอแนวคิดใหม่
ในเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดสําหรับการบริการโดยเฉพาะส่วนประสมทางการตลาดสําหรับ
บริการดงักล่าวประกอบดว้ยส่วนประสมทางการตลาดดั้งเดิม หรือ 4P’s ไดแ้ก่ Product, Price, Place 
และ Promotion รวมกบัส่วนประสมอีก 3 ส่วน ไดแ้ก่ People, Process และ Physical Evidence ดงันั้น
ส่วนประสมสําหรับการตลาดบริการ จึงประกอบด้วย 7P’s (ชยัสมพล ชาวประเสริฐ. 2549 : 63-83) 
ดงัน้ี 
                1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ ให้พึงพอใจผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตน หรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย 
สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์การบริหารบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์มีมูลค่าใน
สายตาของลูกคา้จึงมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้
            2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปแบบตวัเงินราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิด
มาถดัจากผลิตภณัฑ์กบัราคา ผลิตภณัฑ์นั้นถา้สูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นกลยุทธ์ดา้น
ราคาตอ้งคาํนึงถึง 
 2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Product Value) ในสายตาของผูบ้ริโภคซ่ึงต้องพิจารณาว่า
ผูบ้ริโภคยอมรับในคุณค่าของผลิตภณัฑท่ี์วา่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
 2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.3 การแข่งขนัของคู่แข่งในท่ีมีอยูใ่นตลาด 
 2.4 ปัจจยัอ่ืน ๆ 



 

 5 

 3. การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและ
กิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดสถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์ออกสู่
ตลาดเป้าหมาย ก็คือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้ประกอบด้วย การ
ขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายซ่ึงประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 
 3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์
และกรรมสิทธ์ิถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต คน
กลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
 3.2 การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Market Logistics) หมายถึงกิจกรรม
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชช่้องทางอุตสาหกรรม การ
กระจายตวัสินคา้ จึงประกอบดว้ยงานท่ีสาํคญัดงัน้ี 
 1. การขนส่ง (Transportation) 
 2. การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
 3. การบริหารสินคา้คงคลงั (Inventory management) 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวขอ้งระหว่างผูข้ายกบัผู ้
ซ้ือเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสาร อาจใช้พนักงานทาํการขาย(Personal 
Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (No Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร
หลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกค้า 
ผลิตภณัฑ ์คู่แข่ง โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือสาํคญัต่อไปน้ี 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์รและ 
(หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีต้องมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถัมภ์รายการ กลยุทธ์ในการ
โฆษณาเก่ียวขอ้งกบั 
  1. กลยุทธ์การสร้างสรรค์การโฆษณา (Creative Strategy) และกลยุทธ์การ
โฆษณา (Advertising) 
  2. กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 
 4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและ
จูงใจตลาดโดยบุคคล งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 
  1. กลยทุธ์การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling Strategy) 
  2. การจดัการหน่วยขาย (Sale Force Management) 
 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขายและการให้ข่ายและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึง
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สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ข้ึนตอนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง
การส่งเสริมการขายท่ีมี 3 รูปแบบคือ 
  1. การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
  2. การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง 
  3. การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่ง  
พนกังาน 
 4.4 การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicly and Public relation)การข่าวสาร
เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนข่าวประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผน โดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อ 
 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response) และการตลาดเช่ือม
ตรง (Online marketing) เป็นวิธีการติดต่อส่ือสารกลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรงหรือ
หมายถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดให้ส่งเสริมการตลาด ใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ และ
ทาํใหเ้กิดการตอบสนองในพื้นท่ี ประกอบดว้ย 
  1. การขายทางโทรทศัน์ 
  2. การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
  3. การขายโดย แคตตาล็อก 
 4. การขายทางโทรทศัน์ วทิยุ หรือ หนงัสือพิมพ ์ซ่ึงเป็นแรงจูงใจให้ลูกคา้มีกิจกรรมการ
ตอบสนอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2546 : 35-36) 
 5. พนกังาน (People)  พนกังานจะประกอบดว้ยบุคคลทั้งหมดในองคก์รท่ีให้บริการนั้น 
ซ่ึงจะรวมตั้งแต่เจา้ของร้าน ผูบ้ริหาร พนกังานในทุกระดบั ซ่ึงบุคคลดงักล่าวทั้งหมดมีผลต่อคุณภาพ
ของการใหบ้ริการ 
 6. กระบวนการให้บริการ(Process)  กระบวนการให้บริการเป็นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความสําคญัมากตอ้งอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัในการทาํให้
เกิดกระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพ เน่ืองจากการให้บริการโดยทั่วไปมักจะ
ประกอบดว้ยหลายขั้นตอน ไดแ้ก่ การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การให้บริการตามความ
ตอ้งการ การชาํระเงิน ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนตอ้งประสานเช่ือมโยงกนัอยา่งดี หากมีขั้นตอนใด 
ไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอนเดียวยอ่มทาํใหก้ารบริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลูกคา้ 
 7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) การสร้างและการนาํ เสนอลกัษณะทาง
กายภาพสภาพแวดล้อมการออกแบบภาพลกัษณ์ของอาคารสถานท่ีของตวัผลิตภณัฑ์นั้นว่ามีความ
เหมาะสมหรือสวยงามเพียงใด ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ได้แก่ อาคารท่ีประกอบธุรกิจ เคร่ืองมือ
อุปกรณ์ การตกแต่งสถานท่ี เคาน์เตอร์ให้บริการ และอ่ืน ๆ ส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจยัหน่ึงในการเลือกใช้
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บริการก็ยอ่มจะมี ดงันั้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพดูดีและสวยงามเพียงใดบริการก็ยอ่มจะมีคุณภาพตาม
ดว้ย (ชยัสมพล ชาวประเสริฐ.2549 : 74-79)  
 

2.1.3 แนวคิดในด้านการบริการ(service) 
 บริการ ความหมายตามบทบัญญัติแห่งประมวลรัษฎากรตามมาตรา 77/1 (10) 
หมายถึง การกระทาํใด ๆ อนัอาจหาประโยชน์อนัมีมูลค่าซ่ึงมิใช่เป็นการขายสินคา้ และให้หมายความ
รวมถึงการใชบ้ริการของตนเอง ไม่วา่ประการใดๆ (ท่ีมา: กรมสรรพกร วนัท่ี 1 ธนัวาคม 2556)   
 ธุรกิจบริการการบญัชี เป็นการดาํเนินกิจการเก่ียวกบัการบนัทึกรายการทางการคา้ 
ทางธุรกิจ และการเตรียมบญัชีทางการเงิน การตรวจสอบบญัชีและรับรองความถูกตอ้ง การเตรียมการ
คืนภาษีเงินไดส่้วนบุคคลและนิติบุคคลและการให้คาํปรึกษาและเป็นตวัแทนดาํเนินการทางดา้นภาษี
แก่ลูกคา้ (ท่ีมา: กรมพฒันาธุรกิจการคา้ สาํนกัขอ้มูลธุรกิจ วนัท่ี 8 กุมภาพนัธ์ 2556)   
 นกัวชิาการหลายท่านไดใ้หนิ้ยามความหมายคาํวา่ "บริการ" ไวแ้ตกต่างกนั ดงัน้ี 
 1. Kotler (1997,p.36) กล่าวว่า การบริการ เป็นกิจกรรมท่ีฝ่ายหน่ึงเสนอต่ออีกฝ่ายหน่ึง 
กิจกรรมดังกล่าวไม่มีตัวตน และไม่มีใครเป็นเจ้าของ ซ่ึงในการบริการนั้ นอาจมีตัวสินค้าเข้ามา
เก่ียวขอ้งหรือไม่ก็ได ้
 2. วีรพงษ์ เฉลิมจิระรัตน์ (2545, หน้า 28) ได้รวบรวมว่า การบริการ คือ ส่ิงท่ีจบัสัมผสั 
แตะต้องได้ยากและเป็นส่ิงท่ีเส่ือมสูญสลายไปได้ง่ายบริการจะได้รับการทาํข้ึนและจะส่งมอบสู่
ผูรั้บบริการเพื่อใชส้อยบริการนั้นๆโดยทนัทีหรือในเวลาเกือบจะทนัทีทนัใดท่ีมีการใหบ้ริการนั้น 
 3. ฉัตราพร เสมอใจ (2545, หน้า 49) ได้รวบรวมว่า การบริการ หมายถึง กิจกรรม 
ประโยชน์หรือความพึงพอใจท่ีจดัทาํเพื่อเสนอขายหรือกิจกรรมท่ีจดัทาํข้ึนรวมกบัการขายสินคา้ 
 4. Berry, Zeithaml and Parasuraman (อา้งถึงใน วีรพงษ์ เฉลิมจิระรัตน์, 2545, หน้า 17) 
ไดก้ล่าวถึงคุณภาพการใหบ้ริการเป็นการรักษาระดบัการให้บริการท่ีดีกวา่คู่แข่งขนั โดยเสนอคุณภาพ
การใหบ้ริการตามท่ีลูกคา้คาดหวงัไว ้โดยคุณภาพการใหบ้ริการ ควรมีลกัษณะดงัน้ี 
 1. การเขา้ถึงลูกคา้ (access) คือ ผูใ้ชบ้ริการทุกคนสามารถเขา้ใชบ้ริการได ้
 2. ก ารติดต่อ ส่ื อส าร(communication)คือ การอธิบ ายก ารใช้งาน ด้วยภาษ าท่ี
ผูใ้ชบ้ริการเขา้ใจง่าย 
 3. ความสามารถ(competence)ศูนย์ลูกค้าสัมพนัธ์ต้องมีความรู้ความสามารถท่ีจะ
แกไ้ขปัญหาเบ้ืองตน้ใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการ 
 4. ความมีนํ้ าใจ(courtesy)ตอ้งมีมนุษยส์ัมพนัธ์อนัดีมีวิจารณญาณและเต็มใจในการ
ใหบ้ริการแก่ผูใ้ชบ้ริการ 
 5. ความน่าเช่ือถือ(credibility)ตอ้งสร้างความมัน่ใจและน่าเช่ือถือในบริการธนาคาร 
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 6. ความไวว้างใจ(reliability)ตอ้งทาํให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความไวว้างใจสามารถให้บริการ
ท่ีถูกตอ้ง 
 7. การตอบสนองลูกค้า(responsiveness)บริการทางอินเทอร์เน็ตจะต้องทํางานได้
รวดเร็วตามท่ีลูกคา้ตอ้งการหรือพนกังานศูนยลู์กคา้สัมพนัธ์สามารถให้บริการหรือแกปั้ญหาไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว 
 8. ความปลอดภยั (security) จะตอ้งสร้างความมัน่ใจให้แก่ลูกคา้ วา่การทาํรายการต่าง 
ๆ เป็นความลบัและมีความปลอดภยัปราศจากความเส่ียง 
 9. การสร้างบริการให้เป็นท่ีรู้จกั (tangible) บริการท่ีผูใ้ช้บริการได้รับ จะตอ้งทาํให้
คาดคะเนคุณภาพการบริการได ้
 10. การเข้าใจและรู้จกัลูกค้า (understanding/knowing customer) ต้องเข้าใจถึงความ
ตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการและสนใจท่ีจะตอบสนองความตอ้งการดงักล่าว 
  
2.2 ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 เพญ็ธิดา พงษ์ธานี (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อคุณภาพการบริการของ
สํานกังานบญัชีในประเทศไทย เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก สํานกังานบญัชีท่ีข้ึนทะเบียนต่อ กรมพฒันา
ธุรกิจการคา้กระทรวงพาณิชย ์และมีสถานประกอบการอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ภายในเดือนพฤษภาคม 2551  ตวัอย่างสํานกังานบญัชีจาํนวน 400  แห่ง จากจาํนวนสํานักงานบญัชี
ทั้งหมดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจาํนวน  2,551  แห่ง โดยใชว้ธีิเลือกตวัอยา่งแบบชั้นภูมิ
ตามรูปแบบของสํานักงานบญัชี ไดแ้ก่รูปแบบความเป็นนิติบุคคล 178 แห่ง  และรูปแบบความเป็น
บุคคลธรรมดาและคณะบุคคล 222  แห่ง ใช้วิธีการรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ และข้อมูลปฐมภูมิ 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม พบวา่  กระบวนการให้บริการ นั้นมีผลสําคญัอยา่ง
มาก หากสํานักงานบญัชีไดก้ารรับรองคุณภาพมีความสําคญัต่อการเลือกใช้บริการดงันั้นสํานกังาน
บญัชี  ผลการวิจยัท่ีทาํให้ทราบถึง ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการ มีส่วนสําคญั
อนัดับต้นในการเลือกใช้สํานักงานบัญชี ส่ิงท่ีต้องคาํนึงถึงคือ ปัจจยัภายนอกต่างๆท่ีเป็นปัจจยัท่ี
ควบคุมไดย้ากหรือควบคุมไม่ไดเ้ลย เช่นจาํนวนสาํนกังานบญัชีท่ีเป็นคู่แข่ง,อตัราค่าบริการของคู่แข่ง,
จาํนวนสถานประกอบการท่ีใช ้บริการของสํานกังานบญัชี สภาวะเศรษฐกิจของประเทศและของโลก  
ฯลฯ   หากตอ้งการเป็นท่ียอมรับของลูกคา้ในการเลือกใช้บริการ ให้พฒันาดา้นกระบวนการจดัการ 
ใหไ้ดรั้บรองคุณภาพ 
 สามล เซ่ียงฉิน (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการสํานกังานบญัชี
ในการจดัทาํบญัชีของธุรกิจในเขตราชเทวี กรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก ผูป้ระกอบการท่ี
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จดทะเบียนเป็นนิติบุคคลประเภท บริษทัจาํกัด และห้างหุ้นส่วนจาํกัด ในเขตราชเทวีจาํนวน เป็น
การศึกษาเชิงสํารวจ กลุ่มตวัอยา่ง 400 ราย สัดส่วนของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งเป็นแต่ละแขวงของเขตราช
เทวี   ดงัน้ี ทุ่งพญาไท 99 ราย ถนนพญาไท 99 ราย ถนนเพชรบุรี 101 ราย มกักะสัน 101 ราย สุ่มกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบตามสะดวก วิธีการศึกษาเชิงพรรณนา เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม 
ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการสํานกังานบญัชีในการจดัทาํ
บญัชีของธุรกิจในเขตราชเทว ีกรุงเทพมหานครในระดบัมากลาํดบัแรกคือดา้นกระบวนการ  ในปัจจยั
ยอ่ยในแต่ละดา้นให้ความสําคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุดลาํดบัแรกดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ให้ระดบัความสําคญั
มากได้แก่ บริการจดทะเบียนตั้งบริษทั หจก.  ดา้นราคาให้ระดบัความสําคญัปานกลาง ไดแ้ก่ อตัรา
ค่าบริการ  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ได้แก่ ท่ีตั้ งของสํานักงานบัญชีอยู่ในอาํเภอหรือจงัหวดั
เดียวกัน  ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ ช่ือเสียงและความเช่ียวชาญของสํานักงานบญัชี  ด้าน
บุคลากร ได้แก่ เจ้าของสํานักงานบัญชีเป็นผูส้อบบัญชีรับอนุญาต/ผู ้สอบบัญชีภาษีอากร  ด้าน
กระบวนการ ไดแ้ก่ บริการรวดเร็วทนัเวลาและถูกตอ้ง  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไดแ้ก่ ป้ายหนา้ร้าน
ขนาดใหญ่  
 จิราภรณ์  ฉ ่าช่ืน  (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัในการเลือกสาํนกังานบญัชีของบริษทัจาํกดั 
ใน เขตกรุงเท พ มห านคร เก็บ รวบ รวมข้อมูลจาก สํ านักงานบัญ ชีของบริษัท จํากัด  ใน เขต
กรุงเทพมหานคร จํานวน 173,438 บริษัท   ขนาดของกลุ่มตัวอย่างของบริษัทจํากัด ในเขต
กรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 บริษทั เน่ืองจากผูว้ิจยัคาดวา่อตัราการตอบกลบัจะมีนอ้ยกวา่ขนาดของ
กลุ่มตวัอยา่งท่ีคาํนวณไว ้จึงเพิ่มแบบสอบถามเป็น 500 ชุด วิธีการศึกษา เชิงสํารวจ เคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม พบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีเลือกสาํนกังานบญัชีท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดมากลาํดบัแรก คือ ดา้นช่องทางการให้บริการ   สาํหรับปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้นมีความพึง
พอใจในระดบัมากลาํดบัแรกดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ รูปแบบการให้บริการทาํบญัชีตามมาตรฐาน
การบญัชี  ด้านราคา ได้แก่ ค่าธรรมเนียมทาํบญัชีตามเน้ืองานการให้บริการ  ด้านช่องทางการจดั
จาํหน่าย  ได้แก่ การมีพนักงานมารับเอกสารถึงกิจการ  ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ มีการให้
คาํแนะนําปรึกษาอย่างเป็นกนัเอง  ด้านบุคลากรท่ีให้บริการ ได้แก่ พนักงานและทีมงานมีความรู้
ความสามารถทางบญัชี  ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ได้แก่ มีเคร่ืองมือเคร่ืองใช้รวมถึงอุปกรณ์ท่ี
ทนัสมยั   ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ไดแ้ก่ มีการจดัลาํดบัความสาํคญัการใหบ้ริการ 
 
   


