
บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคดิ และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อเฟอรนิเจอรไมของผูบริโภคใน

จังหวัดเชียงใหม ไดนําทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) มาใชเปนแนวทางใน
การศึกษาโดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 
ทฤษฎีและแนวคิด 

ทฤษฎีสวนประสมการทางตลาด 
ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ (2539) ไดกลาวถึงทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดของ Philip 

Kotler ที่เกีย่วของกับตัวแปรทางการตลาดวา เปนตัวแปรที่สามารถควบคุมไดในการเลือกซื้อสินคา
และตองนํามาใชรวมกนั เพื่อตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมาย โดยในการกําหนดสวน
ประสมทางการตลาดนั้น จะตองคํานึงถึงความจําเปนและความตองการของตลาดเปาหมาย (Target 
Market) เปนหลัก โดยสวนประสมทางการตลาดจะประกอบดวยรายละเอียดดังนี ้

1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งที่สามารถสนองความจําเปน และความตองการของลูกคา
ได ผลิตภณัฑอาจเปนคุณสมบัติที่แตะตองไดและแตะตองไมได สวนประกอบของผลิตภัณฑ ไดแก 
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ คุณภาพสนิคา ช่ือเสียงบริษัท การรับประกัน และบรกิาร 

2. ราคา (Price) เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการ ในรูปของ
เงินตราเปนสวนที่เกี่ยวของกับวิธีการกําหนดราคา นโยบายและกลยุทธตาง ๆ ในการกําหนดราคา 
ไดแก ราคาจําหนาย สวนสด วิธีการชําระเงนิ วงเงนิเครดติ และระยะเวลาการชําระเงิน 

3. การกระจายผลิตภัณฑ  (Place or Distribution) หมายถึง  ทําเลที่ตั้ง หรือกิจกรรมการ
เคลื่อนยายตวัสินคาจากผูผลิตไปยังสถานที่ที่ตองการและเวลาที่เหมาะสมของผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม ซ่ึงประกอบดวย 2 สวนดังนีค้ือ 

3.1 ชองทางการจดัจําหนาย (Channel of Distribution) เนนถึงชนิดของชอง
ทางการจําหนายวาจะใชวิธีการขายสินคาใหกับผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรมโดยตรง หรือ การขายผานสถาบันคนกลางตางๆ เชน พอคาสง 
(Wholesalers) พอคาปลีก (Retailers) และตวัแทนคนกลาง (Agent Middleman) 
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3.2 การกระจายตวัสินคา  (Physical Distribution)  เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการ
กระจายสินคาจากผูผลิตไปสูผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม  ไดแก การขนสง
สินคา การเก็บรักษาสินคา และการบริหารสินคาคงเหลือ 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจําหนายและตลาด
เปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคที่จะแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกดิทัศนคตแิละ  
พฤติกรรมการซื้อ   การสงเสริมการตลาดอาจทําได 4 แบบดวยกัน ซ่ึงเราเรียกวา สวนประสมการ
สงเสริมทางการตลาด (promotion Mix) หรือ สวนประสมในการตดิตอส่ือสาร (Communication  
Mix) ซ่ึงประกอบดวยรายละเอียดดังนี ้

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการตดิตอส่ือสารแบบไมใชบุคคล (Non 
Personal) โดยผานสื่อตางๆ และผูอุปถัมปรายการตองเสียคาใชจายในการโฆษณา 
ประกอบดวย การโฆษณาผาน หนังสือพิมพ  วิทย ุปายโฆษณา แผนพบั วารสาร
เกี่ยวกับวงการกอสราง และสมุดรายนามโทรศัพท (Yellow Pages) 
4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการเสนอขายสินคาแบบ
เผชิญหนากัน พนักงานขายตองเขาพบปะกบัผูซ้ือโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา 
4.3 กิจการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมการตลาดที่
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย และการประชาสัมพันธที่
ชวยกระตุนการซื้อของผูบริโภคใหเกิดความตองการในตวัสินคา การสงเสริมการ
ขายทําในรูปแบบของการลดราคา แจกของกํานัล และชิงโชค เปนตน 
4.4 การใหขาวและการประชาสมัพันธ (Publicity and Public Relation) การให
ขาว (Publicity ) เปนการเสนอความคิดเกีย่วกับสินคา หรือบริการแบบไมใชบุคคล 
โดยที่องคการที่เปนเจาของผลิตภัณฑนั้นไมตองเสียคาใชจายใดๆ จากการเสนอ
ขาวนั้น สวนการประชาสมัพันธ (Public Relation) เปนความพยายามทีไ่ด
จัดเตรียมไวขององคกร เพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกดิความคิดเห็นหรอืทัศนคติที่
ดีตอธุรกิจ เชนการใหขาวเพื่อใหทราบความเคลื่อนไหวขององคกร การสราง
ความสัมพันธอันดีกับชุมชน การบริจาค การสนับสนุนกีฬา การอนุรักษ
วัฒนธรรมและสิ่งแวดลอม และจัดอบรมใหความรูแกนิสิตนกัศกึษาเกีย่วกับ
ผลิตภัณฑ 
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วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 อาคม ศุภางคเผา (2539) ไดทําการศึกษาการดําเนินธุรกจิเฟอรนิเจอรในอําเภอเมือง จังหวดั
เชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคของการศึกษาเพื่อศึกษาการดําเนินงานและปญหาและอุปสรรคในการ
ดําเนินงานของธุรกิจเฟอรนิเจอรในอําเภอเมือง จังหวัดเชยีงใหม พบวา ดานการตลาด
ผูประกอบการใหความสําคญัในดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย 
ตามลําดับ โดยดานผลิตภณัฑใหความสาํคัญดานคุณภาพเปนอันดับแรก รองลงมา คือ ดานการ
บริการ และการรับประกัน การเลือกทําเลที่ตั้งสวนมากจะตั้งบริเวณแหลงชุมชน หรือยานธุรกิจ 
รองลงมาคือ เลือกในบริเวณที่มีสถานทีจ่อดรถเพียงพอ การสงเสริมการตลาดใหความสําคัญใน
เร่ืองการโฆษณา การสงเสริมการขาย การใชพนักงาน การประชาสัมพันธ ตามลําดับ การสงเสริม
การขายสวนมากจะลดเปอรเซ็นตแกลูกคา รองลงมา คือ การผอนชําระเปนงวด 
 ณัฐกจิ เลิศศักดาเดช (2543) ไดทําการศึกษาปจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
ซ้ือเครื่องใชไฟฟาในครวัแบบฝงของผูบริโภคในจังหวดัเชียงใหม พบวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมากทีสุ่ดในดานผลติภัณฑและดานราคา สวนดานชองทางการจัดจําหนายและ
ดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับสําคัญมากเทานั้น ในดาน
ผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญตอปจจัยยอยในเรื่องการรับประกันสินคา ความ
คงทนในการใชงาน การบรกิารซอมแซม ในระดับมากที่สุด ในดานราคา ผูตอบแบบสอบถามไดให
ความสําคัญตอปจจัยยอยในเรื่องการใหขัอมูลเกี่ยวกับระดับราคาของสินคาทุกประเภทในระดับ
มากที่สุด ในดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคญัตอปจจัยยอยใน
ดานการจดัจําหนายผานหางสรรพสินคา รานขายเฟอรนิเจอรทั่วไป ซุปเปอรมารเก็ต ใน
อินเตอรเน็ต นักออกแบบตกแตงภายใน สถาปนิก ผูรับเหมากอสราง และตัวแทนขายตามบาน ใน
ระดับมากเทานั้น ดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับการโฆษณา 
การสงเสริมการขาย การขายโดยใชพนกังานขาย และการประชาสัมพันธในระดับมากเทานั้น ใน
ดานการโฆษณา ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสาํคัญตอปจจัยยอยในดานการโฆษณาผานสื่อ
โทรทัศน แคตตาล็อค นิตยสารเกี่ยวกับทีอ่ยูอาศัย หนังสือพิมพ แผนพับและรูปเลม โปสเตอรและ      
ใบปลิว วิทยุ สมุดโทรศัพทหนาเหลือง และปายโฆษณากลางแจง ในระดับสําคัญมากเทานั้น ใน
ดานการสงเสริมการขาย ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญตอปจจัยยอยในเรื่องการสาธิตสินคา 
ในระดับสําคญัมากที่สุด ในดานการขายโดยใชพนักงานขาย  ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญ
ตอปจจัยยอยในเรื่องการมีความรูจริงในตวัสินคา ความนาเชื่อถือ การเขาใจความตองการของลูกคา 
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การใหบริการอยางสุภาพ การดูแลเอาใจใสลูกคา ความมีมนุษยสัมพนัธที่ดีตอลูกคา การสื่อสารที่
ชัดเจน  ความมีน้ําใจ การตอบปญหาตางๆ ได ความรวดเร็วในการตอบสนองความตองการของ   
ลูกคา และความสามารถในการขาย ในระดับความสําคัญมากที่สุด สําหรับปญหาในการซือ้
เครื่องใชไฟฟาในครัวแบบฝง ปญหาในดานราคาคือราคาสินคาไมเทาเทียมกนัในแตละแหงที่จดั
จําหนาย ปญหาในดานชองทางการจัดจําหนายคือผูจาํหนายมนีอยราย และปญหาในดานการ
สงเสริมการตลาดคือการโฆษณาที่ไมทัว่ถึงมากกวาปญหาอื่น 
 เทอดฉัตร งามเลิศรัตน (2544) ไดศึกษาเรื่องปจจยัที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อเครื่อง        
สุขภัณฑของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม พบวา วัตถุประสงคในการเลือกซ้ือสวน
ใหญจะเลือกซ้ือเมื่อมีการปลูกบานใหมมากที่สุด รองลงมาคือ ซ้ือเพื่อทําการตอเติมบาน และซ้ือ
เพื่อซอมแซมบานหรือเปลี่ยนของเกา ดานงบประมาณในการเลือกซื้อ ใชงบประมาณมากกวา 
10,000 บาท มากที่สุด รองลงมา ไดแก ใชงบประมาณระหวาง 2,201 – 5,000 บาท ปจจัยที่มีอิทธพิล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อคือ คุณภาพของสนิคา รองลงมาคือ ราคา และรูปแบบและสีสันในขณะที่
ปจจัยที่เกี่ยวกบัสถานที่ตั้งของรานคาผูจําหนาย การจัดวางภายในรานคา และปจจยัเรื่องการสงเสริม
การขาย ของแถมหรือชิงโชคเอารางวัลนั้น มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนอยมากหรือแทบ
จะไมมีผลเลย ดานลักษณะและรูปแบบของรานจําหนาย พบวา รานคาที่มีสินคาหลากหลายใหเลือก
ซ้ือทั้งรูปแบบและชนิด เปนปจจัยที่ผูบริโภคตองการมากที่สุด อันดับที่สอง คือ รานคาที่มีพนักงาน
แนะนําสินคา อันดับสาม คือ รานที่จาํหนายสินคาราคาถูก เพศชายมีความตองการขอมูลในตัว
ผลิตภัณฑที่จะทําการตัดสินใจซื้อ และตองการคําแนะนําจากพนกังานขาย รวมถึงใหความสําคัญใน
เร่ืองราคาของผลิตภัณฑ ในขณะทีเ่พศหญิงตองการความชัดเจนของราคาในการเปรียบเทียบกอน
การตัดสินใจเลือกซื้อ และยงัใหความสําคญัเกี่ยวกับดานการบริการหลังการขาย ดานรายได พบวา            
ผูบริโภคในเกอืบทุกระดับรายไดใหความสําคัญกับรานคาที่มีสินคาหลากหลายชนิดใหเลือก แสดง
วาผูบริโภคเกอืบทั้งหมดใหความสําคัญกับตัวผลิตภัณฑที่จะเลือกซ้ือเปนอันกับแรก โดยตองการที่
จะเปรียบเทียบลักษณะและคุณสมบัติดานตางๆ ของผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความตองการและ
งบประมาณของตน ยกเวนในกลุมผูบริโภคที่มีรายไดนอย คือมีรายไดต่ํากวาและเทากับ 10,000 
บาทตอเดือน จะใหความสําคัญที่จําหนายสินคาราคาถูกเปนอันดับแรก สําหรับผูบริโภคในกลุมที่มี
รายไดสูงก็จะไมคอยใหความสําคัญกับราคาของสินคามากนัก โดยจะใหความสําคัญกับรานคาที่มี
การจัดหนารานสวยงามเดนชัด เลือกซื้อไดงาย กลุมผูบริโภคในทุกระดับรายไดไมไดให
ความสําคัญกับรูปแบบการชําระเงินที่หลากหลายของรานคาเทาใดนกั 
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