
บทที่ 2 
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อเสื้อผาสําเร็จรูปจากผาฝายของนักทองเที่ยว
ชาวไทยในอําเภอจอมทอง จังหวัดเชียงใหม ผูศึกษาไดใชทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ
ดังนี้ 
 
2.1 ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ 
 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 
2546) 

หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ซ่ึงประกอบดวยทุกสิ่งที่มีอิทธิพลในการ
สรางความตองการซื้อในตัวผลิตภัณฑ แบงออกเปน 4 ประการ ดังตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุ
ภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจเปนสินคา บริการ สถานที่ 
บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย 
สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา 
(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ซ่ึงผูกําหนดกลยุทธดานราคาตอง
คํานึง 1) คุณคาที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาใน
คุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑนั้น 2) ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 3) การ
แขงขัน 4) ปจจัยอ่ืนๆ 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่
นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา 
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 
2 สวน ดังนี้ 
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3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution หรือ Distribution channel หรือ 
Marketing channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายกรรมสิทธ
ในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือ
หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด 

3.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน 
และการควบคุมเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยังจุดสุดทายใน
การบริโภคเพื่อการตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึง กิจกรรมที่
เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การ
กระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังนี้ 1) การขนสง (Transportation) 2) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการ
คลังสินคา (Warehousing) 3) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management)  

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอ
ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ ใหเกิดความตองการ เพื่อเตือนความ
ทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ หรือเปนการ
ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  ซ่ึงเครื่องมือ
การสงเสริมการตลาดที่สําคัญ ไดแก  

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ 
(หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับ
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือที่เปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาตอความคิด 
หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน
หนวยงานขาย (Sales force) ผูจัดจําหนาย (Distribution) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer) 
โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใชหรือ
การซื้อ 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations) การใหขาว เปน
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง 
ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกรใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึง่ 
การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
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4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย 1) การขายทางโทรศัพท 2) การขาย
โดยใชจดหมาย 3) การขายโดยใชแคตตาล็อค 4) การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจ
ใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน คูปองแลกซื้อ 

  
2.2 วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 นพมาศ แกวยานะ (2547) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาฝายพื้นเมือง ปจจัยที่
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาฝายพื้นเมือง และความพอใจและความคิดเห็นของผูซ้ือในการ
ปรับปรุงเสื้อผาฝายพื้นเมือง ของผูซ้ือในจังหวัดเชียงใหม โดยศึกษาจากกลุมผูซ้ือ ซ่ึงแบงเปน 2 กลุมคือ 
กลุมผูซ้ือที่อยูอาศัยในจังหวัดเชียงใหม และกลุมผูซ้ือที่เปนนักทองเที่ยวชาวไทย ผลการศึกษาพบวา 
กลุมที่เปนนักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญนิยมซื้อเสื้อผาฝายพื้นเมืองทั้งในชวงเทศกาลและนอกชวง
เทศกาลในสัดสวนใกลเคียงกัน สวนใหญซ้ือเพื่อนําไปเปนของฝาก  ผูจําหนายมีสวนชวยในการ
ตัดสินใจ ในสวนของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลเปนอันดับแรก คือ 
ปจจัยดานราคา รองลงมา คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานวัฒนธรรม และ
ปจจัยดานการสงเสริมการจําหนาย สําหรับลําดับความสําคัญของตัวแปรในแตละดาน พบวา ดาน
ผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญกับรูปแบบและสีสันสวยงาม ดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญกับ
ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ดานการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญกับ สถานที่จําหนายอยูใน
แหลงทองเที่ยว และดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับการใหการตอนรับที่ดีของ
ผูขาย 
 
 
 


