
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาถึงถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ 
การตัดสินใจของลูกคาในกรุงเทพมหานคร ในการซ้ือกลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยวดวยระบบดิจิทัล 
ยี่หอแคนนอน ในบทนี้แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับ แนวคิด ทฏษฎี วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ และกรอบ
แนวคิดท่ีใชในการศึกษา  ดังรายละเอียดตอไปนี ้

 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 

สวนประสมการตลาด  (อดิลลา พงศยี่หลา และคณะ, 2546 อางอิงจาก 
Philip Kotler, 2003) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพ่ือสราง
ความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย  

1. ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง  ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการ 
ของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑเปนสวน
สําคัญท่ีสุดของสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการ 
หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Values) ในสายตาของลูกคา จึงจะมี
ผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงความแตกตางของ
ผลิตภัณฑ การแขงขัน องคประกอบของผลิตภัณฑประกอบกับประโยชนพ้ืนฐาน การมีสินคาให
เลือกขนาด รูปรางลักษณะ คุณภาพสินคา การออกแบบ ตราสินคา การบรรจุหีบหอ บริการ การ
รับประกัน และการรับคืน เปนตน 
  2. ราคา (Price)   หมายถึง   ส่ิงท่ีบุคคลตองจายสําหรับส่ิงท่ีไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคา 
ในรูปเงินตรา     หรืออาจหมายถึงจํานวนเงิน    หรือส่ิงอ่ืนท่ีจําเปนตองใชเพ่ือใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑ 
หรือบริการ ราคาเปนตนทุนของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคา
ของผลิตภัณฑนั้น  ๆถามูลคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นธุรกิจตองทําการตัดสินใจ
เรื่องราคาสินคาในรายการสวนลด  สวนยอมให   ระยะเวลาการชําระเงิน   ระยะเวลาการใหสินเช่ือ 
ตลอดจนการปรับปรุงราคา   เพ่ือใหเกิดมูลคาในตัวสินคาท่ีสงมอบใหลูกคามากกวาราคาสินคานั้น 
การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑตนทุนสินคา
และคาใชจายท่ีเกี่ยวของ รวมไปถึง ภาวการณแขงขันดวย 
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3. การจัดจําหนาย  (Place หรือ Distribution)  หมายถึง   โครงสรางของชองทางซ่ึง 
ประกอบดวย สถาบันการตลาด กิจกรรมใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากสถานท่ีผลิตไป
ยังตลาด ทําใหผลิตภัณฑหรอืบริการสามารถหาไดงายสําหรับการบริโภค สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย 
การขนสง การคลัง และการเก็บรักษาสินคา การตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่องชองทางการจัดจําหนายตอง
สามารถครอบคลุมพ้ืนท่ีในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุดและคํานึงถึงทําเลท่ีตั้งของคู
แขงขันดวย 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล 
ระหวางผูขายกับผูซ้ือเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสาร อาจใชพนักงานขาย
ทําการขายหรือการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ อาจ
เลือกใชหนึ่งอยางหรือใชประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ  
คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ คือ การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) และการสงเสริมการขาย (Sales 
promotion) 

4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง  กิจกรรมในการเสนอขาวสาร 
เกี่ยวกับองคกรผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ เปน
รูปแบบหนึ่งในการติดตอส่ือสารเพ่ือสรางการรับรูในบริการ เปนวิธีการท่ีทําใหลูกคารูจักสินคา
และบริการ รวมถึงเห็นความแตกตางระหวางบริการของกิจการกับของคูแขงขัน การโฆษณาเปน
การติดตอส่ือสารกับลูกคาโดยไมใชบุคคล โฆษณาจะตองคํานึงถึงวัตถุประสงคในการโฆษณา การ
กําหนดงบประมาณและการเลือกใชส่ือในการโฆษณา โดยส่ือท่ีใชอาจจะเปนหนังสือพิมพ 
โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร โฆษณาตามยานพาหนะ หรือปายโฆษณา เพ่ือใหไดผลตอบรับท่ีคุมคาและ
แสดงใหเห็นถึงความเหนือกวาคูแขง 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling)  หมายถึง กิจกรรมใน 
การเสนอขาวสารเกีย่วกับองคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด และการจูงใจโดยใชบุคคล มี
รูปแบบการติดตอส่ือสารจากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง ผูสงขาวสารจะสามารถรับรู
และประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เครื่องมือทีใ่ช
ในระยะเวลาส้ันๆ เพ่ือกระตุนใหลูกคาเกิดการตอบสนองอยางรวดเร็ว หรือเกิดการซ้ือสินคาและ
บริการมากขึ้น โดยเครื่องมือท่ีใชจะรวมถึงการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค รูปแบบการสงเสริม
การขาย 
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วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
  จรัญญา วิภาตะพันธุ (2549) ไดศึกษาเรือ่ง ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอลของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบ 
ถามจากวัยรุนท่ีมีอายุระหวาง 13-24 ป อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 385 ราย โดยวิธี 
การเลือกกลุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน โดยใชสถิติไดแก แจกแจงความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย สวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และความเช่ือม่ัน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุเฉล่ีย
ระหวาง 19-21 ป กําลังศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดเฉล่ียต่ํากวาหรือ เทากับ 5,000 บาท ซ่ึงมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล เนื่องจากกลองดิจิตอลมีการใชงานท่ีสะดวกกวาและมี
คาใชจายท่ีต่ํากวากลองฟลม โดยใหความสําคัญกับการหาขอมูลเกี่ยวกับรายละเอียดของการใชงาน
จากส่ือโฆษณาตางๆ และขอมูลจากพนักงานขาย ยี่หอท่ีไดรับความนิยมสูงสุด คือ ยี่หอโซนี่ 
ผูบริโภคเม่ือซ้ือกลองดิจิตอลแลว มีการแนะนําบอกตอแกผูอ่ืน และซ้ือซํ้ายี่หอเดิมหากจะซ้ือในครั้ง
ถัดไป ซ่ึงปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานราคามีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสรมิการขาย ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญลําดับแรกมีดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑเรื่องการใชงานงาย ปจจัยดาน
ราคาเรื่องราคาของอะไหลกลอง อุปกรณเสริม ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายเรื่องมีพนักงาน
คอยแนะนําตัวสินคาหรือใหความรูเกี่ยวกับสินคา ปจจัยดานการสงเสริมการขายเรื่องการรับประกัน
หลังการขาย 

พากภูมิ พรอมไวพล (2551) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซ้ือและปจจัยสวน 
ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา iPod ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากประชากรท่ีเคยซ้ือและใชสินคา iPod ของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ราย โดยวิธีสุมตัวอยางแบบสะดวก ซ่ึงใชสถิติไดแก ความถ่ี รอย
ละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุเฉล่ีย
ระหวาง 31-40 ป อาชีพพนักงานเอกชน จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดเฉล่ีย 10,001-20,000 
บาทตอเดือน โดยใหความสําคัญกับปจจัย ดานผลิตภัณฑเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลอยูในระดับมากท่ีสุด 
สวนดานอ่ืนๆ ท่ีเปนปจจัยท่ีมีในระดับอิทธิพลมาก คือ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญลําดับแรกมี
ดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑเรื่องสินคาไดมาตรฐาน ปจจัยดานราคาเรื่องราคาคุมคากับคุณภาพของ
เครื่อง ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายเรื่องการจัดแสดงในช้ันวางสินคามีความหลากหลายใน
ราน I Studio ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเรื่องมีการจัดรายการสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง
และนาสนใจ เชน การโฆษณา หรือการผอนชําระ 
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  คงวุฒิ วีระศิริ (2551) ไดศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก เก็บรวบรวม
ขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหมระดับปริญญาตรีท่ีเปนเจาของหรือ
เคยซ้ือโนตบุก จํานวน 319 ราย โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา ซ่ึงใชสถิติไดแก ความถ่ี รอยละ 
คาเฉล่ีย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุเฉล่ียระหวาง 18-26 ป กําลังศึกษาอยู
ในกลุมคณะสังคมศาสตรและอ่ืนๆ รายไดเฉล่ีย 4,001-6,000 บาทตอเดือน โนตบุกท่ีใชมีราคา
ประมาณ 25,001-30,000 บาท โดยใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลมากคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลอยูในอันดับสูงสุด รองลงมา คือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดาน
ราคา และปจจัยดานการสงเสริมการขาย ตามลําดับ ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ลําดับแรกมีดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑเรื่องความเร็วของหนวยประมวลผลกลาง ปจจัยดานราคาเรื่อง
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายเรื่องความนาเช่ือถือของ
รานคาท่ีจัดจําหนาย ช่ือเสียงของรานคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเรื่องการลดราคา 
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กรอบแนวคิดที่ใชในการศึกษา 
ในการศึกษาครั้งนี้ผูศึกษาไดกําหนดปจจัยสวนบุคคล เพศ อายุ สถานภาพ

การสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน ท่ีมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 
ดาน  ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

กรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ ประกอบดวย 
1. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  ระดับการศึกษา  

อาชีพ  และรายไดตอเดือน 
2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 

 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ไดแก 
- ความคมชัดและสีสันของภาพถาย 
- ความคมชัดของหนาจอแสดงผล 
- ความเร็วในการประมวลผล 
- ขนาดและ น้ําหนักของกลอง 
- รูปทรง และโทนสีของตัวกลอง 
- ความแข็งแรงทนทาน 
- รุนกลองท่ีหลากหลาย 

ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  
ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายไดตอเดือน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
- ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
- ปจจัยดานราคา 
- ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
- ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 
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- ความสามารถในการพวงตออุปกรณอ่ืน 
- ฟงกช่ันการทํางานท่ีหลากหลาย 
- ความนาเช่ือถือของตราสินคา 
 
ปจจัยดานราคา 
- ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
- คาใชจายในการดูแลรักษากลอง 
- คาใชจายในการซ้ืออุปกรณพวง เชน เลนส แฟลช ขาตั้งกลอง เปนตน 
- ระยะเวลาการผอนชําระเงิน 
- จํานวนเงินผอนชําระตองวด 

 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
- การมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอ 
- ทําเลท่ีตั้งของศูนย/ตัวแทนจําหนายอยูในจุดท่ีสะดวกสําหรับลูกคา 
- ความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทนจําหนาย 
- วันและเวลาเปด-ปดทําการของศูนย/ตัวแทนจําหนาย 

 
ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 
- การจัดวางสินคาในศูนย/ตัวแทนจําหนาย 
- การบริการของพนักงานขาย 
- ความรูเกี่ยวกับกลองของพนักงานขาย 
- การใหคําแนะนําของพนักงานขาย 
- การโฆษณาในส่ือตางๆ เชน แผนผับ อินเตอรเน็ต วิทยุ โทรทัศน เปนตน 
- การมีศูนยบริการหลังการขาย 
- การจัดรายการแนะนําสินคา(Event) 
- การมีอุปกรณของแถม 
- การรับประกันการใชงาน 
- การใหสวนลด 
- การจัดใหมีการผอนชําระโดยไมมีดอกเบ้ีย 


