
บทที่ 2 
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปจากผาฝายของนักทองเที่ยว
ชาวไทยในอําเภอจอมทอง จังหวัดเชียงใหม ผูศึกษาไดใชทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ
ดังนี้ 
 
2.1 ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ 
 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 
2546) 

หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ซ่ึงประกอบดวยทุกสิ่งที่มีอิทธิพลในการ
สรางความตองการซื้อในตัวผลิตภัณฑ แบงออกเปน 4 ประการ ดังตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุ
ภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจเปนสินคา บริการ สถานที่ 
บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย 
สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา 
(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ซ่ึงผูกําหนดกลยุทธดานราคาตอง
คํานึง 1) คุณคาที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาใน
คุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑนั้น 2) ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 3) การ
แขงขัน 4) ปจจัยอ่ืนๆ 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่
นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา 
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 
2 สวน ดังนี้ 
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3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution หรือ Distribution channel หรือ 
Marketing channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายกรรมสิทธ
ในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือ
หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด 

3.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน 
และการควบคุมเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยังจุดสุดทายใน
การบริโภคเพื่อการตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึง กิจกรรมที่
เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การ
กระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังนี้ 1) การขนสง (Transportation) 2) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการ
คลังสินคา (Warehousing) 3) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management)  

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอ
ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ ใหเกิดความตองการ เพื่อเตือนความ
ทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ หรือเปนการ
ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  ซ่ึงเครื่องมือ
การสงเสริมการตลาดที่สําคัญ ไดแก  

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ 
(หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับ
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือที่เปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาตอความคิด 
หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน
หนวยงานขาย (Sales force) ผูจัดจําหนาย (Distribution) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer) 
โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใชหรือ
การซื้อ 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations) การใหขาว เปน
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง 
ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกรใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึง่ 
การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 



 6 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย 1) การขายทางโทรศัพท 2) การขาย
โดยใชจดหมาย 3) การขายโดยใชแคตตาล็อค 4) การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจ
ใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน คูปองแลกซื้อ 

  
2.2 วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 นพมาศ แกวยานะ (2547) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาฝายพื้นเมือง ปจจัยที่
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาฝายพื้นเมือง และความพอใจและความคิดเห็นของผูซ้ือในการ
ปรับปรุงเสื้อผาฝายพื้นเมือง ของผูซ้ือในจังหวัดเชียงใหม โดยศึกษาจากกลุมผูซ้ือ ซ่ึงแบงเปน 2 กลุมคือ 
กลุมผูซ้ือที่อยูอาศัยในจังหวัดเชียงใหม และกลุมผูซ้ือที่เปนนักทองเที่ยวชาวไทย ผลการศึกษาพบวา 
กลุมที่เปนนักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญนิยมซื้อเสื้อผาฝายพื้นเมืองทั้งในชวงเทศกาลและนอกชวง
เทศกาลในสัดสวนใกลเคียงกัน สวนใหญซ้ือเพื่อนําไปเปนของฝาก  ผูจําหนายมีสวนชวยในการ
ตัดสินใจ ในสวนของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลเปนอันดับแรก คือ 
ปจจัยดานราคา รองลงมา คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานวัฒนธรรม และ
ปจจัยดานการสงเสริมการจําหนาย สําหรับลําดับความสําคัญของตัวแปรในแตละดาน พบวา ดาน
ผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญกับรูปแบบและสีสันสวยงาม ดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญกับ
ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ดานการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญกับ สถานที่จําหนายอยูใน
แหลงทองเที่ยว และดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับการใหการตอนรับที่ดีของ
ผูขาย 
 
 
 


