
 

 

บทที ่2 

ทฤษฎ ีแนวคดิ และทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 

การศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อสถาปนิกในจงัหวดัเชียงใหม่ ในการเลือก

กระเบ้ืองเซรามิกในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดน้าํแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดมาเป็น

กรอบแนวคิดในการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษา และไดท้บทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

 

2.1 แนวคดิและทฤษฎ ี 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  

ส่วนประสมการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) ได้ให้ความหมายของ ส่วน

ประสมการตลาดไวว้่า ส่วนประสมการตลาด คือ เคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใช้เพื่อให้บรรลุ

วตัถุประสงคก์ารตลาดในเป้าหมาย หรือเป็นส่วนประกอบท่ีสาํคญัของกลยทุธ์การตลาดท่ีธุรกิจตอ้ง

ใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย หรือเป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได ้

ซ่ึงบริษัทต้องใช้ร่วมกันเพื่อสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย โดยทั่วไปประกอบด้วย 

ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place)  และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

หรือเรียกวา่ 4Ps โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความจาํเป็นหรือความ

ตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตนหรือเป็น

บริการซ่ึงไม่มีตวัตนก็ได ้คุณสมบติัผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ย ประโยชน์ คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ บรรจุ

ภณัฑ ์ตราสินคา้ และเป็นสินคา้ลกัษณะต่างๆท่ีสามารถสัมผสัไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้งหา้ คือ รูป รส 

กล่ิน เสียง สัมผสั ตลอดจนคุณสมบติัท่ีสามารถสนองความตอ้งการดา้นสงัคม ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ สินคา้ 

บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์าร หรือบุคคล 

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑ์ ในรูปตวัเงิน หรือเป็นส่ิงท่ีตอ้งจ่ายสําหรับการ

ไดม้าซ่ึงบางส่ิง ซ่ึงเป็นราคาของสินคา้ในรายการผลิตภณัฑร์วมตน้ทุนส่วนลด ส่วนยอ่มให ้ระยะเวลา

การชาํระเงินและระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ และอ่ืนๆ 
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3. ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างช่องทางซ่ึง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด 

สถาบนัท่ีผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายกคื็อ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมจะเป็นกิจกรรมท่ีช่วยใน

การกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั

จาํหน่ายประกอบไปดว้ย 2 ส่วน คือ 

3.1  ช่องทางการจัดจาํหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel 

หรือ Marketing Channel) หมายถึง กระบวนการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือ

ผูใ้ช ้ซ่ึงอาจจะมีหลายขั้นตอนและตอ้งอาศยัความร่วมมือจากหลายบริษทั หรือเป็นองคก์ารท่ีเก่ียวขอ้ง

กนัซ่ึงช่วยนาํผลิตภณัฑห์รือบริการไปยงัผูบ้ริโภค ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม หรือหน่วยธุรกิจ เพื่อการใช้

หรือการบริโภค 

3.2  การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 

Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน 

และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้แปรรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ย

ในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร การกระจายตวัสินคา้ท่ีสาํคญัมี

ดัง น้ี  (1) ก ารขน ส่ ง (Transportation) (2) ก ารเก็บ รักษ าสิ น ค้า (Storage) และก ารคลังสิ น ค้า 

(Warehousing) (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผู ้

ซ้ือ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขาย (Personal 

Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (No Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมี

หลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ต้องใช้หลกัการใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบ

ประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม

กบัลูกคา้ ผลิตภณัฑคู่์แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือส่งเสริมท่ีสาคญัมีดงัต่อไปน้ี 

4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์การ

และผลิตภณัฑบ์ริการหรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยทุธ์ในการโฆษณาจะ

เก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative Strategy) ยทุธ์วิธีการโฆษณา (Advertising 

Tactics) และกลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 

4.2  การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูง

ใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกับกลยุทธ์กรขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling 

Strategy) และการจดัการหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 
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4.3   การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ี

นอกเหนือ จากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นักงานขาย และการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึง

สามารถกระตุน้ความสนใจทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการ

ส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 

(Consumer Promotion) การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 

Promotion) และการกระตุน้พนักงานขาย เรียกว่า การส่ง เสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย (Sales 

Force Promotion)  

4.4  การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การให้ข่าว

เป็นการเสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 

หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารให้เกิดกบั

กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข่้าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์ 

4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หรือ (Direct Response Marketing) และ

การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้า หมายเพื่อให้เกิดการ

ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์

โดยตรงกบัผูซ้ื้อทาให้เกิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การขายโดยใช้

จดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาล๊อค และการขายทางโทรทศัน์ วิทย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้

ลูกคา้มีกิจกรรมตอบสนอง เช่น ใหคู้ปองแลกซ้ือ 

 

2.2 เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

อนุตร ฉัตรศิริกุล (2555) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูรั้บเหมา 

ก่อสร้างรายย่อยในการซ้ือพื้นไมล้ามิเนตในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ การศึกษาคร้ังน้ีมีการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง ลูกคา้ร้านคา้วสัดุก่อสร้างท่ีเป็นผูรั้บเหมาก่อสร้างท่ีอยูใ่น

เขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 250 ราย ใช้การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา

ประกอบดว้ย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม

พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายรุะหว่าง 35-49 ปี สถานภาพสมรส มีระดบัการศึกษาตํ่ากว่าปริญญา

ตรี ทาํงานในตาํแหน่งเจา้ของกิจการ มีระยะเวลาการทาํงาน 3-10 ปี รายไดร้วมของธุรกิจไม่ตํ่ากว่า 

500,000 บาทต่อปี มูลค่างานรับเหมาโดยเฉล่ียไม่เกิน 100,000 บาทต่อคร้ัง ไมล้ามิเนตท่ีเลือกใชคื้อ

ยี่ห้อ Pergo สาเหตุท่ีเลือกซ้ือเพราะร้านใกลบ้า้น มกัจะชาํระเป็นเงินสด การตดัสินใจเลือกซ้ือจาก

รูปแบบ สีสันท่ีสวยงาม ทนทาน และอายุการใช้งาน จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจัยส่วนประสม
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การตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือพื้นไมล้ามิเนต พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามมีผลระดบัมากในปัจจยั

การตลาดดา้นราคา รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ส่วนดา้นการส่งเสริม

การตลาดใหค้วามมีผลในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ ์ใหค้วามสาํคญัมาก

ท่ีสุดกบัรูปแบบสวยงามและการทาํความสะอาดง่าย รองลงมาคือ สินคา้มีสภาพใหม่ ลกัษณะการใช้

งานง่าย สินคา้มีอายุการใช้งานยาวนาน ความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑ์ มีรูปแบบหลากหลาย

สามารถตอบสนองความตอ้งการ และสินคา้ไดรั้บมาตรฐานมอก. ตามลาํดบั ในปัจจยัย่อยดา้นราคา 

ให้ความสําคญัมากท่ีสุดกบัปริมาณการซ้ือท่ีส่งผลต่อราคาต่อหน่วย รองลงมาคือ นโยบายการให้

เครดิตการคา้ ราคาท่ีถูกกว่าร้านอ่ืน การต่อรองราคา และการมีนโยบายการให้ส่วนลด ตามลาํดบั ใน

ปัจจยัย่อยดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ให้ความสําคญัมากท่ีสุดกบั สถานท่ีตั้งของร้าน รองลงมาคือ 

ระบบการส่งของ สถานท่ีจอดรถ และความสะดวกในกระบวนการสัง่ซ้ือ ตามลาํดบั ส่วนในปัจจยัยอ่ย

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดกบัความเป็นกนัเองของพนกังานขาย รองลงมาคือ 

ความรู้ดา้นผลิตภณัฑข์องพนกังาน และการจดัโปรโมชัน่การขาย ตามลาํดบั 

กานต์ พงษ์นุ่มกุล (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชว้สัดุก่อสร้างสาํหรับกลุ่ม

ผูอ้อกแบบโครงการก่อสร้าง การศึกษาคร้ังน้ีมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่ม

ตัวอย่าง สถาปนิกสาขาสถาปัตยกรรมหลักและวิศวกร ท่ีข้ึนทะเบียนประกอบวิชาชีพ โดยแจก

แบบสอบถามไปยงับริษทัท่ีมีการทาํงานด้านการออกแบบโครงการก่อสร้าง และบริษทัออกแบบ 

ไดรั้บแบบสอบถามตอบกลบัจาํนวน 182 ชุด ใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ การทาํการทดสอบความแตกต่างระหว่าง

ค่าเฉล่ียสองกลุ่ม (Independent Sample t-Test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way 

ANOVA) ผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถามพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ

ระหว่าง 30-45 ปี มีประสบการณ์การทาํงาน 5-10 ปี จบปริญญาตรี เป็นพนกังานในบริษทัออกแบบ

เอกชน จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูอ้อกแบบโครงการก่อสร้างใน

การเลือกระบุใช้วสัดุก่อสร้าง พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความมีผลระดับมาก ในปัจจัยด้าน

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เรียงตามลาํดบั ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด

นั้นให้ความมีผลในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามให้

ระดบัความมีผลมากท่ีสุดกบั คุณสมบติัของสินคา้เหมาะสมกบัโครงการ รองลงมาคือ สินคา้มีความ

แข็งแรงทนทาน สินคา้ได้มาตรฐาน มอก. ใช้วตัถุดิบคุณภาพดี มีขอ้มูลเอกสารทางด้านเทคนิคท่ี

ละเอียดครบถว้น สินคา้สามารถควบคุมและตรวจสอบง่ายในขณะใชง้าน และสินคา้มีการติดตั้งง่าย 

ตามลาํดบั ในปัจจยัยอ่ยดา้นราคาให้ระดบัความมีผลมากท่ีสุดกบั สินคา้มีราคาถูก ปัจจยัยอ่ยดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายให้ระดบัความมีผลมากท่ีสุดกบั การสามารถคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ไดง่้าย 
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รองลงมาคือ สามารถหาซ้ือได้ง่าย และการมีคนแนะนําให้ใช้ ตามลาํดับ ส่วนปัจจยัย่อยด้านการ

ส่งเสริมการตลาดให้ความสําคญัมากท่ีสุดกบั การมีประกนัความเสียหายหลงัใชสิ้นคา้ รองลงมาคือ 

ความรวดเร็วของการตอบสนองการบริการขอ้มูล มีบริการรับติดตั้งและรับประกนัการติดตั้ง มีบริการ

ช่วยออกแบบ มีความสัมพนัธ์กบัเจา้หนา้ท่ีให้ขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ การตีพิมพบ์ทความตามนิตยสาร 

การโฆษณาทางโทรทศัน์วิทย ุและการแจกของชาํร่วยหรือจดักิจกรรมทางการตลาด ตามลาํดบั  

และไดท้าํการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลของส่วนประสมการตลาดใน

ปัจจยัย่อย จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 3 ประเภท คือ ลกัษณะการทาํงานในสาขาออกแบบ ระดบั

การศึกษา และระยะเวลาการทาํงานในสาขาออกแบบ โดยเป็นการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย

เฉพาะปัจจยัยอ่ย ซ่ึงผลการทดสอบในปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ ์จาํแนกตามลกัษณะการทาํงานในสาขา

ออกแบบ พบว่า แตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 จาํนวน 1 ปัจจยัยอ่ย คือ สินคา้มีกระบวนการผลิต

และวตัถุดิบช่วยรักษาส่ิงแวดลอ้ม โดยกลุ่มผูอ้อกแบบอิสระ ใหร้ะดบัการมีผลมากกวา่กลุ่มผูอ้อกแบบ

ในสังกดัองคก์รหรือบริษทั เม่ือจาํแนกตามระดบัการศึกษา พบว่าแตกต่างกนั 2 ปัจจยัยอ่ย คือ สินคา้มี

กระบวนการผลิตและวตัถุดิบช่วยรักษาส่ิงแวดลอ้ม โดยกลุ่มท่ีจบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ใหร้ะดบั

การมีผลมากกว่ากลุ่มท่ีจบการศึกษาระดบัปริญญาโท และความรวดเร็วของการตอบสนองการบริการ

ขอ้มูลสินคา้ โดยกลุ่มท่ีจบการศึกษาระดบัปริญญาโท ให้ระดบัการมีผลมากกว่ากลุ่มท่ีจบการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี เม่ือจาํแนกตามระยะเวลาการทาํงานในสาขาออกแบบ พบว่าแตกต่างกนั 1 ปัจจยั

ยอ่ย คือ มีประกนัความเสียหายหลงัใชสิ้นคา้ โดยกลุ่มท่ีมีประสบการณ์ทาํงาน 5-10 ปี และนอ้ยกว่า 5 

ปี ใหร้ะดบัการมีผลมากกว่ากลุ่มท่ีมีประสบการณ์มากกว่า 10 ปี และผลการทดสอบในปัจจยัยอ่ยดา้น

การส่งเสริมการตลาด เม่ือจาํแนกตามระดบัการ ศึกษา พบว่าแตกต่างกนั 1 ปัจจยั คือ ความรวดเร็ว

ของการตอบสนองการบริการขอ้มูลสินคา้โดยกลุ่มท่ีจบการศึกษาระดบัปริญญาโท ใหร้ะดบัการมีผล

มากกว่ากลุ่มท่ีจบการศึกษาระดบัปริญญาตรี  แต่เม่ือจาํแนกตามลกัษณะการทาํงานในสาขาออกแบบ 

และระยะเวลาการทาํงานในสาขาออกแบบ พบว่าไม่แตกต่างกนัทุกปัจจยัยอ่ย ส่วนผลการทดสอบใน

ปัจจยัยอ่ยดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ไม่แตกต่างกนัทุกปัจจยัยอ่ย  
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