
 
 

บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคดิ และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
 การศึกษาเรื่อง ปจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องพ็อคเก็ต
พีซีของ  ผูบริโภคในอําเภอเมือง  จังหวดัเชียงใหม นั้นใช  ทฤษฎี แนวคิดและวรรณกรรมทีเกีย่ว 
ของดังนี ้
 
ทฤษฎีและแนวคิด 
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 สวนประสมทางการตลาดมี 4 ดาน เปนสิ่งที่จําเปนตองนํามาเกีย่วของสมัพันธกันเพื่อ
ตอบสนองความตองการของลูกคา สวนประสมทางการตลาด เปนสิ่งกระตุนทางการตลาดที่มีผล
ตอการตัดสินใจของผูบริโภค ซ่ึงมีความหมายและรายละเอียดดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 
2546) 
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) จะตองมีการพิจารณาออกแบบ หรือพัฒนาขึ้นมาใหตรงกับความ
ตองการของตลาดและลูกคา ผลิตภัณฑจะหมายถึงรูปแบบและรูปรางของผลิตภัณฑ รวมไปถึง
บริการที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑนัน้ ๆ สวนสําคัญของเรื่องผลิตภัณฑนีค้ือ การพยายามพัฒนาใหมี
ส่ิงซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 
 2.  ราคา (Price)  ราคาเปนองคประกอบทีสํ่าคัญของสินคาทุกชนิดรวมถึงการบริการดวย
จะสามารถกลาวไดวา ราคามีความสําคัญยิ่งตอสวนประสมการตลาดบริการ เนื่องจากราคาเปน
สวนที่จะทําใหธุรกิจมีรายได การกําหนดราคาเปนการกาํหนดกลุมลูกคาเปาหมาย เนื่องจากสงผล
กระทบตอการรับรูคุณภาพของการบริการที่ลูกคาไดรับ ในการกําหนดราคาควรคาํนึงถึงวัตถุดิบ 
การจัดสถานทีใ่หบริการหรือชองทางการจําหนาย คูแขงขัน ภาวะตลาด โอกาสในการทํากําไร 
ธุรกิจบริการโดยทัว่ไปจะกําหนดราคาโดยวิธีบวกเพิ่มจากตนทุน ซ่ึงจะแตกตางกันในแตละธุรกิจ 
ไดแกการตั้งราคาเพื่อกําไรสูงสุด การตั้งราคาเพื่อสรางผลตอบแทนจากการลงทุน 
 3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หรือการไปใหถึงเปาหมาย กลาวคือ ผลิตภัณฑที่ดี
หากไมสามารถไปใหถึงทันเวลา และในสถานที่ซ่ึงมีความตองการแลว ผลิตภัณฑนั้น ๆ กไ็ร
ความหมาย ดังนั้นในดานของสถานที่จึงตองมีการพิจารณาถึงสถานที่ เวลา และบุคคลที่สินคา
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และบริการถูกนําไปเสนอขาย โดยปกตกิารเคลื่อนตัวของสินคาและบริการจะดาํเนินไปไมไดดวย
ตัวเอง แตจะขึน้อยูกับชองทางการจัดจําหนายที่มีกจิกรรมทางการตลาดตาง ๆ เกี่ยวของอยู 
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการแจงหรือการบอกกลาวใหผูบริโภคได
ทราบลักษณะของการใหบริการ ตลอดจนคุณคา และประโยชนทีจ่ะไดรับ การสงเสริมการตลาด
จะเกี่ยวของกบัวิธีการตางๆ ที่ใชสําหรับสื่อความใหถึงตลาดเปาหมายใหไดรับทราบถึงผลิตภัณฑ 
ที่ตองการวามจีําหนาย ณ ทีใ่ด ณ ระดับราคาใด การสงเสริมการตลาดจะประกอบดวย การตลาด
โดยพนกังานขาย (Personal Selling) การโฆษณา (Advertising) การสงเสริมการขาย (Sale 
Promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation)  และการตลาด
ทางตรง (Direct Marketing) 
 
วรรณกรรมที่เก่ียวของ 

การศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีตอการตดัสินใจซื้อเครือ่งพ็อคเก็ตพีซีของ  
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม นั้นผูศึกษาไดคนควาเอกสารที่เกี่ยวของเพื่อใชเปน
ขอมูลเบื้องตน 

ชัยสิทธ   ศิลมัย  (2540)  ไดศึกษาปจจยัที่มีอิทธิพลผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร
สวนบุคคลของผูบริโภคในอาํเภอเมืองจังหวัดเชยีงใหม จากการศึกษาผลการศึกษาเกี่ยวกับปจจัย
การตลาดพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอ การตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล โดย
เฉล่ียแลวมากเปนอันดับหนึง่ ปจจยัที่มีอิทธิพล รองลงมาคือ ปจจยัทางดานราคา ปจจัยทางดาน
ชองทางการจดัจําหนาย และปจจยัดาน การสงเสริมการตลาดตามลําดับ  ปจจยัทางดานผลิตภัณฑ 
ที่ผูบริโภคใหความสําคัญโดยเฉลี่ยในระดับมากที่สุดไดแก การบรกิารหลังการขาย ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคใหความสําคัญ โดยเฉลี่ย ในระดับมาก ไดแก การมีศูนยบริการตรวจซอมใน
จังหวดั ระยะเวลาการรับประกัน การบรกิารสงและติดตั้งสินคา รุนของหนวยประมวลผลกลาง 
(CPU) ขนาดของหนวยความจํา ระบบปฏิบัติการ ขนาดของฮารดดิส จอภาพถนอมสายตา ความ
ละเอียดของจอภาพ สามารถอัพเกรด CPU ได มีซอฟทแวรทีใ่ชในสํานักงาน สามารถกอปป
ซอฟทแวรที่ตองการได มีชุดมัลติมีเดีย มกีารอบรมการใชงานเบื้องตน จอภาพใหสีสวยงาม ตรา
ยี่หอของชิป มีซอฟทแวรเกมส ที่มีคุณภาพดี ขนาดของจอภาพสามารถทดลองใชอินเตอรเน็ต 
และตรายีห่อของผลิตภัณฑตามลําดับ  ปจจัยทางดานราคาที่ผูบริโภคใหความสําคัญ โดยเฉลี่ยใน
ระดับมากไดแกราคาตัวเครื่องคอมพิวเตอร คาบริการหลังการขาย ราคาอุปกรณตอพวง สวนลด 
และเงื่อนไขการชําระเงิน  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่ผูบริโภคใหความสําคัญโดยเฉลี่ย
ในระดบัมากคอืการเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง ช่ือเสียงของรานคา ทําเลที่ติดตอสะดวก มีสินคา
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ใหเลือกมาก มสีาขาทั่วประเทศ ดําเนนิกิจการมานาน และความสัมพนัธกับรานคา  ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดที่ผูบริโภคใหความสําคญัโดยเฉลี่ยในระดับมากคือ การไดชมหรือทดลองใช
สินคาตัวอยาง พนักงานขายที่มีความรูและอัธยาศัยดี การลดราคา และการแจกหรือแถมสินคาที่
นาสนใจ การโฆษณาขายคอมพิวเตอรที่ไดผลโดยเฉลี่ยมากเปนอันดบัหนึ่งสําหรับผูบริโภคไดแก 
โฆษณาทางทวีี รองลงมาคือ การโฆษณาทางหนังสือพมิพ การโฆษณาทางนิตยสาร การโฆษณา
ทางใบปลิว แผนพับ การโฆษณาทางแผนปายโฆษณา และการโฆษณาทางวิทยุ ตามลําดับ  ปจจัย
ภายนอกที่มีอิทธิพลระดับสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรไดแก ความกาวหนาใน
อาชีพการงาน การที่คอมพิวเตอรราคาถูกลง ใชงานงายขึน้ เทคโนโลยีที่สูงขึ้น การมีคอมพิวเตอร
ในหลักสูตรการศึกษา ความนิยมของสังคมในการใชคอมพิวเตอร การจัดสัมมนาอบรมเกี่ยวกับ
คอมพิวเตอร ความนิยมของสังคมในการใชอินเตอรเน็ต และความนิยมของสังคมในการใช
คอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิงภายในบาน  ปญหาที่ผูบริโภคคอมพิวเตอรประสบโดยรวมเฉลี่ยอยู
ในระดบันอย แตเมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวาปญหาดานราคา เปนปญหาที่ผูบริโภคประสบ
โดยเฉลี่ยอยูในระดับมาก สวนปญหาดานผลิตภัณฑ ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ปญหาดานการสงเสริมการตลาด เปนปญหาที่ผูบริโภคประสบโดยเฉลี่ยอยูในระดบันอย ปญหา
ดานผลิตภัณฑเปนปญหาที่ผูบริโภคประสบโดยเฉลี่ยในระดับนอยแตเมื่อพิจารณาในรายละเอยีด
พบวา ปญหาคอมพิวเตอรตกรุนเร็วทําใหเครื่องที่มีอยูลาสมัยและปญหาการบริการหลังการขาย
เปนที่ผูบริโภคประสบมาก สวนปญหาระยะเวลาในการซอมเครื่องนาน ปญหากฎหมายลิขสิทธิ ์
ปญหาในการเพิ่มอุปกรณใหมๆ ปญหาในการอัพเกรดเครื่อง ปญหาเครื่องแฮงคบอย ปญหาไวรัส
คอมพิวเตอร ปญหาซอฟแวรเสีย ปญหาในการเคลื่อนยายเครื่องเมื่อตองซอมหรือเพิ่มอุปกรณ
ใหมๆ ปญหาเครื่องเสียบอย ปญหาไมมีซอฟทแวรใหมๆใชและปญหาคอมพิวเตอรไมสามารถใช
ซอฟทแวรใหมๆไดเปนปญหาที่ผูบริโภคประสบโดยเฉลี่ยอยูในระดับนอยโดยเรียงตามลําดับ
ปญหาดานราคาเปนปญหาที่ผูบริโภคประสบโดยเฉลี่ยในระดบัมากโดยเรียงลําดับดังนี้คือ ปญหา
ราคาคอมพิวเตอรตกเร็ว และปญหาซอฟทแวรมีราคาแพง  ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย
เปนปญหาที่ผูบริโภคประสบโดยเฉลี่ยในระดับนอยโดยเรียงลําดับดังนี้คือ ปญหารานที่ซ้ือซอม
เครื่องใหไมได ปญหาไมมศีูนยบริการตรวจซอมเครื่องในจังหวดั และปญหารานคาไมปฏิบัติตาม
สัญญา ปญหาดานการสงเสริมการตลาดเปนปญหาที่ผูบริโภคประสบโดยเฉลี่ยในระดับนอยโดย 
เรียงลําดับดังนี้คือปญหาไมมีที่ปรึกษาในการใชเครื่องและปญหาไมไดรับขาวสารหรือเทคโนโลยี
ใหมๆ 
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พรพรรณ   หวลศรี (2541)  ศึกษาเกีย่วกับปจจัยที่มอิีทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพท 
เคล่ือนที่ในจังหวัดพะเยา  พบวา ผูใชสวนใหญมีระยะเวลาการใช 6 เดอืน ถึง 1 ป 6 เดือน ยีห่อที่
นิยมใชมากกวายี่หออ่ืนๆ ไดแก Motorola ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อมากกวาปจจัยอ่ืน 
ไดแก ปจจยัดานตัวสินคา ในดาน รูปราง ขนาด เทคโนโลยี บริการหลังการขาย การรับประกัน
คุณภาพ และตราสินคา จะมีผลตอการซื้อตามลําดับ โดยรูปราง ขนาด ที่มีผลตอการซื้อจะมีขนาด
เล็ก และเบา ในดานเทคโนโลยี จะตองใชงาย มีความยุงยากในการใชงานนอย สวนการบริการ
หลังการขาย ไดแก การใหบริการที่สะดวก และรวดเร็ว การรับประกันคณุภาพตองการการ
รับประกันคุณภาพที่นานกวาเดิม ราคาเครื่องที่มีผลตอการซื้อ จะอยูในชวง 20,000 -30,000 บาท 
และเงื่อนไขการชําระเงิน ขาราชการจะชําระเปนเงนิสด สวนอาชีพอ่ืนๆ มีความสนใจชําระเปน
เงินผอน เมื่อแบงกลุมตามรายไดมากกวา 40,000 บาทจะชําระเปนเงนิสด ตัวแทนจําหนาย ส่ือ
โฆษณาทางหนังสือพิมพ จะมีผลตอการซื้อมากกวาส่ืออ่ืน รองลงมา ไดแก โทรทัศน สวน
กิจกรรมการสงเสริมการจําหนาย การลดคาบริการ หรือโทรฟรี จะมีผลตอการซื้อมากกวา
กิจกรรมอื่น ปจจัยอ่ืนๆ พบวาปจจยัทางดาน ลักษณะจิตวิทยาไดแก ความสะดวกในการติดตอ 
เห็นจากกลุมอางอิงใชมีความจําเปนตองตดิตอ ส่ือสารตลอดเวลา และซื้อเพราะหนาที่การงาน 
สวนปจจยัดานสังคม ไดแก คนแนะนําใหใชและซื้อเพราะสังคมรอบขาง สําหรับการคนหาขอมูล
เพื่อนํามาใชในการพิจารณาประกอบการเลือกและตัดสนิใจซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่โดยทําการ
ทดลองใชมากอนที่จะตดัสินใจ  ปญหาดานการใชบริการที่พบมาก ไดแก ปญหาการโทรเขา-ออก
ยาก ชองสัญญาณไมเพยีงพอ แบตเตอรี่หมดเรว็ซ่ึงทุกกลุมอาชีพและกลุมรายไดมีปญหา
เหมือนกนั สําหรับปญหาดานการชําระคาบริการที่พบมาก ไดแก สถานที่ชําระคาบริการมีนอย 
รองลงมาการรับชําระคาบริการลาชาเนื่องจากมีลูกคาไปชาํระเงินมาก และคาบริการแพง สวน
ปญหาดานบรกิารหลังการขายที่พบมาก ไดแก สถานที่บริการซอมแซมเครื่องมีนอย รองลงมา
เปนการตรวจเช็คเครื่องลาชา ปจจัยทางการตลาดโดยรวมมีผลตอการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ ไม
แตกตางกันตามปจจัยสวนบคุคลโดยปจจัยดานตัวสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 
เคล่ือนที่ มากกวาปจจยัตัวอ่ืนๆในทุกกลุมอาชีพ และทุกกลุมรายได แตเมื่อทําการทดสอบใน
ปจจัยยอยๆแตละตัวของสวนประสมทางการตลาดพบวามีบางสวนที่แตกตางกันตามกลุมอาชีพ 
และกลุมรายไดซ่ึงไดแก ตัวสินคา เทคโนโลยี การบริการหลังการขาย ราคาตอเครื่อง จํานวนเงิน
ดาวน เงื่อนไขการชําระราคา  ส่ือโฆษณา 

พงษศักดิ ์ ตนัวิสุทธิ์(2545)ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑและบริการที่มีผลตอความ
ตองการการใชอินเทอรเน็ตผานโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ จี เอส เอ็ม ของกลุมตัวอยางมากที่สุด คือ 
การที่โทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ จี เอส เอ็ม สามารถใชเทคโนโลยีจีพอีารเอส มีหลายรุน หลายยี่หอ 
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ใหเลือกตามความพอใจ ปจจัยทางการตลาดดานราคาที่มีผลตอความตองการการใชอินเทอรเนต็
ผานโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ จี เอส เอ็ม ของกลุมตัวอยางมากที่สุด คือ การไมตองเสยีคาสมัครใช
บริการและคาบริการรายเดือนในการใชอินเทอรเน็ตผานโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ จ ี เอส เอ็ม 
ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลตอความตองการใชอินเทอรเน็ตผาน
โทรศัพทเคล่ือน ที่ระบบ จ ี เอส เอ็ม ของกลุมตัวอยางมากที่สุด คอื การแบงพืน้ที่ศูนยบริการ
ออกเปนสัดสวนอยางเหมาะสม เชน แผนกขาย แผนกรับชําระคาบริการ แผนกซอม ซ่ึงเปนการ
ชวยใหลูกคาไมสับสนและสามารถรับบริการไดตรงตามที่ตองการปจจยัทางการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาดที่มีผลตอความตองการการใชอินเทอรเน็ตผานโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ จ ี เอส 
เอ็ม ของกลุมตัวอยางมากทีสุ่ดคือ  ความรวดเร็วในการตรวจซอม หรือเปลี่ยนใหใหมในกรณีที่มี
ขอบกพรอง ตามเงื่อนไขของการรับประกันที่ระบุไว ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรที่มีผลตอ
ความตองการการใชอินเทอรเน็ตผานโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ จี เอส เอ็ม ของกลุมตัวอยางมาก
ที่สุด คือ การมีพนักงานที่ใหการตอนรับและบริการดวยอัธยาศัยไมตรีที่ดี ปจจยัทางการตลาด
ดานกระบวนการใหบริการที่มีผลตอความตองการใชอินเทอรเน็ตผานโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ
ระบบ จี เอส เอ็ม ของกลุมตัวอยางมากที่สุด คือ การมีระบบปองกันการลักลอบจูนสัญญาณ
โทรศัพท  ปจจัยทางการตลาดดานการสรางหลักฐานทางกายภาพทีม่ีผลตอความตองการการใช
อินเทอรเน็ตผานโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ จี เอส เอ็ม ของกลุมตัวอยางมากที่สุด คือ บริษัทผู
ใหบริการมีเครือขายโทรศัพทเคล่ือนที่ครอบคลุมทั่วประเทศ 
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