
 
 

บทท่ี 2 
แนวคิดและวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
ในการศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซือ้ระบบกลองโทร- 

ทัศนวงจรปดของที่พักอาศัยใหเชารายเดือนในเขตเทศบาลนครเชียงใหมไดใช ทฤษฎี แนวคดิและ
วรรณกรรมที่เกี่ยวของดังนี ้
 
ทฤษฎีและแนวคิด 
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 สวนประสมทางการตลาด เปนสิ่งกระตุนทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
ซ่ึงมีความหมายและรายละเอยีดดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถงึ สินคาที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาและกอใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ อันไดแก รูปแบบ
ผลิตภัณฑ คณุสมบัติ คุณภาพ ความทนทาน ความนาเชื่อถือ ความสามารถในการซอมแซมได 
รูปลักษณพิเศษ การออกแบบใหมีอรรถประโยชนและมีคณุคาในสายตาลูกคา ในปจจบุันการแขงขัน
มุงเนนการสรางผลิตภัณฑที่ใหคุณคาแกลูกคามากกวาที่ลูกคาคาดหวัง จึงจะทําใหผลิตภัณฑขายได 
องคประกอบของผลิตภัณฑประกอบดวย  

1.1 ประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึงประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑที่
ผูบริโภคไดรับโดยตรงสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงของผูบริโภคได 

1.2 รูปลักษณของผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic 
Product) หมายถึงผลิตภัณฑทีผู่บริโภคสามารถรับรูได 

1.3 ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง คุณสมบัติและเงื่อนไขที่
ผูบริโภคคาดหวังวาจะไดรับ และใชเปนขอตกลงในการซื้อสินคาหรือบริการ โดยการนําเสนอ
ผลิตภัณฑที่คาดหวังจะคํานึงถึงความพอใจของลูกคาเปนหลัก 

1.4 ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึงผลประโยชนเพิ่มเติม หรือ
บริการที่ผูซ้ือจะไดรับควบคูกบัการซื้อสินคา ไดแก  บริการกอนและหลังการขาย  

1.5 ศักยภาพเกีย่วกบัผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถงึ คุณสมบัติของ
สินคาที่ไดมีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนา เพอืนตอบสนองความตองการของผูบริโภคในอนาคต 
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2. ราคา (Price) หมายถึง คณุคาผลิตภัณฑในรูปตวัเงิน เปนตนทุนของลูกคา แตเปน
สวนที่กอใหเกดิรายไดกับธุรกิจ สวนประสมการตลาดดานราคา นับเปนสวนที่มีความยืดหยุนมาก
ที่สุด เนื่องจากสามารถเปลี่ยนแปลงไดรวดเร็ว แมวาในปจจุบันจะมปีจจัยอ่ืนๆ ที่ไมเกี่ยวของกบั 
ราคามีอิทธิพลตอผูบริโภคมากขึ้น แตปจจัยดานราคายังเปนสวนสําคัญในการกําหนดสวนแบง
ตลาดและผลกาํไรของบริษัทอยูเชนเดิม ดังนั้นผูกําหนอกลยุทธดานราคาควรคํานึงถึง 

2.1 คุณคาที่รับรูในสายตาผูบริโภค ซ่ึงควรใหคุณคาผลิตภัณฑที่ลูกคายอมรับ
สูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้นๆ  

2.2 ตนทุนของสินคาและบริการ รวมถึงคาใชจายอื่นๆ ที่เกีย่วของ 
2.3 สภาวการณแขงขันในตลาด 
2.4 ปจจัยภายนอกอื่นๆ เชน เศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี 

3. สถานที่ หรือ ชองทางการจัดจําหนาย (Place or Distribution) เปนกิจกรรมที่
เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายสินคาจากผูผลิตไปยังสถานที่ที่ตองการและเวลาที่เหมาะสม การกําหนด
ทําเลที่ตั้งเพื่อเขาถึงผูบริโภค โดยเฉพาะธรุกิจบริการที่ผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการใน
สถานที่ที่ผูใหบริการจัดไว เพราะทําเลที่ตั้งที่เลือกเปนตวักําหนดกลุมของผูบริโภคที่เขามาใช
บริการ 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารหรือจูงใจ
ผูซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย หรือการโฆษณาในสื่อตางๆ เชน วิทย ุ หนังสือพิมพ 
ใบปลิว เปนตน เครื่องมือที่ใชในการติดตอส่ือสารระหวางผูซ้ือและผูขายมีหลายประการ ซ่ึงการ
เลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) จะ
พิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขง โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  เครื่องมือ
สงเสริมการตลาดที่สําคัญ ประกอบดวย 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการนําเสนอขางสารเกี่ยวกับ 
องคการ สินคาและบริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ ซ่ึงหมายถึงผูผลิต
หรือผูจําหนายสินคาหรือบริการนั้นๆ กับกลุมผูรับขาวสารจํานวนมาก ซ่ึงอาจอยูในรปูแบบการแจง
ขาวสาร การจงูใจใหเกดิความตองการ หรือการเตือนความจํา 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนรูปแบบการ
ติดตอส่ือสารจากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง เปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคลตอ
บุคคล ผูสงขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที  
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4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเครื่องมือระยะสั้นเพื่อกระตุน
การตอบสนองใหเร็วขึน้ เกีย่วของกับการสราง การนําไปใช และการเผยแพรวัสดแุละเทคนิคตางๆ 
โดยใชควบคูกบัการโฆษณาและชวยเสริมการขาย โดยการสงเสริมการขาย สามารถทําโดยวิธีทาง
ไปรษณยี หรือส่ิงพิมพจากผูผลิตหรือผูจําหนาย การจัดแสดงสินคา การแขงขันการขาย และ
เครื่องมือการขายอื่นๆ โดยมีจุดมุงหมาย เพื่อ จูงใจใหลูกคาตองการซื้อสินคาหรือบริการมากขึ้น 

4.4 การใหขาวและประชาสัมพนัธ (Publicity and Public Relations) เปนการ
เสนอความคิดเกี่ยวกับ สินคา บริการ หรือนโยบายบริษัท โดยผานทางสื่อซ่ึงอาจมีการจายเงนิ
หรือไมก็ได   

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับ
กลุมเปาหมาย เพื่อใหเกดิการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใช 
เพื่อใหเกิดการตอบสนองในทันทีจากผูบริโภค  ประกอบดวย การขายตรงทางโทรศัพท จดหมาย 
แคตตาล็อค โทรทัศน วิทยุ หรือส่ือส่ิงพิมพตางๆ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามกีิจกรรมตอบสนอง 

 
ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อทางธุรกิจ 

 ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อทางธุรกิจ มีดังนี ้
1. การรับรูปญหา (Problem recognition) เปนขั้นเริ่มตนเมื่อบุคคลทราบถึงปญหาของ

องคกร หรือตองการจัดหาสนิคาหรือบริการมาแกปญหานั้น ซ่ึงการรับรูจะถูกกระตุนทั้งภายในและ
ภายนอก โดยสิ่งกระตุนภายใน เกิดจาก การทํางานในภาวะปกต ิ เชน บริษัทตองการเปลี่ยนผูขาย
รายใหมที่มกีารบริการที่ดีกวาผูขายรายเดิม และส่ิงกระตุนภายนอก เกดิจากการกระตุนจากภายนอก 
เชน ผูซ้ือเกิดความตองการสนิคาหรือบริการ หลังจากไดชมการสาธิตสินคาหรือโฆษณา 

2. การคนหาขอมูล (Information search) เมือ่ความตองการถูกกระตุนมากพอ และส่ิงที่
สามารถตอบสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการคนหาขอมูลที่เกี่ยวของ
มากขึ้น แหลงขอมูลของผูบริโภคประกอบดวย 5 กลุม คือ  

2.1 แหลงบุคคล (Personal sources) เชน ครอบครัว เพื่อน คนรูจัก เปนตน 
2.2 แหลงการคา (Commercial sources) เชน ส่ือโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทน

จําหนาย เปนตน 
2.3 แหลงประสบการณ (Experiential sources) เชน การควบคุม การตรวจสอบ 

การใชสินคา เปนตน 
2.4 แหลงชุมชน (Public sources) เชน ส่ือตางๆ เปนตน 
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2.5 แหลงทดลอง (Experimental sources) เชน ประสบการณืตรงของผูบริโภคใน
การใชผลิตภณัฑนัน้ เปนตน 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เปนการพิจารณารายละเอยีด
ผลิตภัณฑที่จะใช โดยกําหนดคณุสมบัติและปริมาณที่ตองการ การประเมินผลทางเลือกของ
ผลิตภัณฑมีพืน้ฐานดังนี ้

3.1 คุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ตองการ 
3.2 ผูบริโภคใหนาํหนักความสําคัญสําหรับผลิตภัณฑที่ตางกนั 
3.3 ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชือ่ถือเกี่ยวกับตราสินคา 
3.4 ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลอืกสินคา 

4. การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision)  หลังจากขั้นตอนประเมินผลทางเลือกแลว 
ผูบริโภคจะตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด โดยปจจัยที่เกิดขึ้นระหวางการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบดวย ทัศนคติของบุคคลอื่น ที่มีทั้งดานบวกและดานลบ ปจจัย สถานการณที่คาดคะเนไว 
เชน การคาดคะเนตนทุนของผลิตภัณฑ ปจจัย สถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว เชน การที่ผูบริโภค
ไมชอบลักษณะของพนักงานขาย การตัดสินใจซื้อจะกระทําโดยผานกระบวนการตัดสินใจยอย 5 
ประการคือ 

4.1 การตัดสินใจในตราสินคา 
4.2 การตัดสินใจเลือกผูขาย 
4.3 การตัดสินใจดานปริมาณ 
4.4 การตัดสินใจดานเวลา 
4.5 การตัดสินใจดานวิธีการชําระเงิน 

ซ่ึงการตัดสินใจของแตละบคุคลสามารถปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลงได นักการตลาดจงึ
ตองใชความพยายามทําความเขาใจตอพฤติกรรมการซื้อและพยายามจัดหาขอมูลและเหตุผล
สนับสนุนตางๆ เพื่อลดภาวะความเสี่ยง  

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Postpurchase behavior) หลังจากการซื้อและทดลองใช
ผลิตภัณฑแลว ผูบริโภคมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจในผลิตภัณฑ ซ่ึงจะมี
ผลกระทบตอความชอบ และความภักดีตอตราสินคา  
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วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 การศึกษาครั้งนี้ไดทําการศกึษา คนควาจากบทความ เอกสาร และรายงานวิจยัตางๆ ดงันี้ 

 เบญจวรรณ  แพทยสมาน (2548) ไดศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องพ็อคเก็ตพซีีของผูบริโภค ในอําเภอเมอืง จังหวดัเชียงใหม พบวา ปจจัยที่มีผลตอ
ความตองการของผูบริโภคมากกวาปจจยัอ่ืน คือปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก สามารถใชอินเทอรเน็ต
ได  มีบริการหลังการขายทีด่ี ระยะเวลารับประกันเครื่อง รุนของหนวยประมวลผลกลาง (CPU)   
ขนาดของหนวยความจําหลัก(ROM)  ขนาดของหนวยความ จําสํารอง(RAM)  ตรายี่หอของเครื่อง
พ็อคเก็ตพีซี   ระบบปฏิบัติการ เชน Windows Mobile 2003 Second Edition  รูปลักษณสวยงาม  มี
ศูนยบริการตรวจซอมภายในจังหวดั  และ มี Wireless Lan  รองลงมาคือ ปจจัยดานชองทางการจดั
จําหนาย  ไดแก รานคาที่จําหนายมีชื่อเสียง นาเชื่อถือ  รานคาที่จําหนายมีทําเลที่ตั้งที่ติดตอสะดวก 
ที่จอกรถสะดวกเพยีงพอ การมีตัวแทนจําหนายโดยตรงและรานที่มีสินคายี่หอและมีรุนใหเลือก 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลตอในระดบัมากคือ พนกังานขายมีความรู อัธยาศัยดี  การลดราคา 
และการแจกหรือแถมสินคาที่นาสนใจ และปจจัยดานราคา ไดแก ราคาตัวเครื่องพอ็คเก็ตพีซี และ
คาบริการหลังการขาย   

 ปริชาต  สุภา  (2540)  ไดศกึษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อเครื่องปรับอากาศสําหรับ
ใชในบานพักอาศัยในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม พบวา ปจจยัที่มีผลตอความตองการของ
ผูบริโภคมากกวาปจจยัอ่ืน คอืดานผลิตภัณฑ ไดแก คณุภาพสินคา และการประหยัดไฟ  ดานราคา 
ไดแก ราคาถูก และเงื่อนไขการผอนชําระเปนงวด ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การสงเสริมการ
จําหนาย การโฆษณา การใชพนักงานขาย และการประชาสัมพันธ สวนดานสถานที่จัดจําหนาย 
ไดแก การบริการที่ดีของพนักงานขาย เงื่อนไขการบริการหลังการขาย และชื่อเสียงของราน 
นอกจากนี้ ปจจัยอ่ืนๆ ที่มีผลในระดับมาก ไดแก ความเยน็สบาย และตองการขจัดมลพิษ โดยในขั้น
ประเมินผลทางเลือก ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับคุณสมบัตสิินคา รองลงมาคือการบริการ 
ราคา และยีห่อ ตามลําดับ สวนปญหาทีพ่บมากที่สุดคอื ผูจําหนายไมมีบริการหลังการขาย ผูบริโภค
ไมทราบวิธีการใชงาน รูปลักษณที่ลาสมัย ราคาแพง ระยะเวลาในการผอนชําระส้ัน สงสินคาลาชา 
หารานที่จําหนายยาก พนักงานขายไมมีความรู รายการสงเสริมการขายไมจูงใจ และไมมีสวนลดให
ลูกคา 

 นฤภัทร เดชอมรธัญ (2545) ไดศึกษาปจจยัที่มีผลตอการเลือกซื้อกลองถายภาพดจิิตอลใน
จังหวดักรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดมากที่สุด โดยปจจยัยอยไดแก พนักงานขายที่สามารถใหคําแนะนําได การสงเสริมการขาย
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เชน ลด แลก แจก แถม และการโฆษณา รองลงมาคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการเลือกซื้อ
กลองถายภาพดิจิตอลในระดบัมากคือ ความแข็งแรงทนทาน การรับประกันสินคา ความละเอียด
ภาพและสวนประกอบ การมีศูนยซอมที่นาเชื่อถือ การใชงานงาย ความสามารถในการซูม ปริมาณ
หนวยความจํา หาซื้ออุปกรณเสริมไดงาย มีฟงกชั่นเยอะ รูปลักษณสวยงาม ทันสมัย น้ําหนกัเบา 
ตราสินคามีชื่อเสียง ขนาดเล็ก และ ประเภทหนวยความจํา ปจจัยดานชองทางการจดัจําหนาย  ไดแก 
มีศูนยซอมมาก รานที่ขายไปมาสะดวก หารานซื้อไดงาย มีที่จอดรถ และมีปายสถานที่ขายชัดเจน 
และปจจยัดานราคา ไดแก ราคากลอง สวนลดเงินสด ราคาอุปกรณ มหีลายระดับราคา และจายดวย
บัตรเครดิตได  
 

 
นิยามศัพท 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อระบบกลองโทรทัศนวงจรปด
หมายถึง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อระบบกลองโทรทัศนวงจรปด
ของที่พักอาศัยใหเชารายเดือนประกอบดวยปจจยัดานผลติภัณฑ ปจจยัดานราคา ปจจัยดานสถานที่ 
และปจจยัดานการสงเสริมการตลาด  

 กลองโทรทัศนวงจรปด หมายถึง ระบบโทรทัศนวงจรปด (Closed Circuit Television System; 
CCTV System) เปนการสงสัญญาณภาพ จากกลองโทรทัศนวงจรปด ที่ไดติดตั้งตามที่ตางๆ มายังสวน
รับภาพ/ดูภาพ ซ่ึงเรียกวา จอภาพ ( Monitor ) โดยทั่วไปจะตดิตั้งอยูคนละทีก่ับกลอง เชน ที่หองควบคุม 
เปนตน   

 ท่ีพักอาศัยใหเชารายเดือน หมายถึง  สถานที่ของเอกชนทีใ่หบริการเชาที่พักอาศัย โดยชําระ
คาเชาเปนรายเดือน ทั้งในรูปแบบหอพกั อพารตเมนท แมนชั่น คอรท แฟลต และ เกสตเฮาส ที่ขึ้น
ทะเบียนกับกลุมงานสงเสริมสิ่งแวดลอม สํานักงานสาธารณสุขและสิ่งแวดลอม เทศบาลนคร-
เชียงใหม จํานวน 128 แหง โดยผูตอบแบบสอบถามเปนผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
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