
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาถึงถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ 
การตัดสินใจของลูกคาในกรุงเทพมหานคร ในการซ้ือกลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยวดวยระบบดิจิทัล 
ยี่หอแคนนอน ในบทนี้แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับ แนวคิด ทฏษฎี วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ และกรอบ
แนวคิดท่ีใชในการศึกษา  ดังรายละเอียดตอไปนี ้

 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 

สวนประสมการตลาด  (อดิลลา พงศยี่หลา และคณะ, 2546 อางอิงจาก 
Philip Kotler, 2003) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพ่ือสราง
ความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย  

1. ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง  ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการ 
ของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑเปนสวน
สําคัญท่ีสุดของสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการ 
หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Values) ในสายตาของลูกคา จึงจะมี
ผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงความแตกตางของ
ผลิตภัณฑ การแขงขัน องคประกอบของผลิตภัณฑประกอบกับประโยชนพ้ืนฐาน การมีสินคาให
เลือกขนาด รูปรางลักษณะ คุณภาพสินคา การออกแบบ ตราสินคา การบรรจุหีบหอ บริการ การ
รับประกัน และการรับคืน เปนตน 
  2. ราคา (Price)   หมายถึง   ส่ิงท่ีบุคคลตองจายสําหรับส่ิงท่ีไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคา 
ในรูปเงินตรา     หรืออาจหมายถึงจํานวนเงิน    หรือส่ิงอ่ืนท่ีจําเปนตองใชเพ่ือใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑ 
หรือบริการ ราคาเปนตนทุนของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคา
ของผลิตภัณฑนั้น  ๆถามูลคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นธุรกิจตองทําการตัดสินใจ
เรื่องราคาสินคาในรายการสวนลด  สวนยอมให   ระยะเวลาการชําระเงิน   ระยะเวลาการใหสินเช่ือ 
ตลอดจนการปรับปรุงราคา   เพ่ือใหเกิดมูลคาในตัวสินคาท่ีสงมอบใหลูกคามากกวาราคาสินคานั้น 
การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑตนทุนสินคา
และคาใชจายท่ีเกี่ยวของ รวมไปถึง ภาวการณแขงขันดวย 
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3. การจัดจําหนาย  (Place หรือ Distribution)  หมายถึง   โครงสรางของชองทางซ่ึง 
ประกอบดวย สถาบันการตลาด กิจกรรมใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากสถานท่ีผลิตไป
ยังตลาด ทําใหผลิตภัณฑหรอืบริการสามารถหาไดงายสําหรับการบริโภค สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย 
การขนสง การคลัง และการเก็บรักษาสินคา การตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่องชองทางการจัดจําหนายตอง
สามารถครอบคลุมพ้ืนท่ีในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุดและคํานึงถึงทําเลท่ีตั้งของคู
แขงขันดวย 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล 
ระหวางผูขายกับผูซ้ือเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสาร อาจใชพนักงานขาย
ทําการขายหรือการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ อาจ
เลือกใชหนึ่งอยางหรือใชประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ  
คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ คือ การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) และการสงเสริมการขาย (Sales 
promotion) 

4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง  กิจกรรมในการเสนอขาวสาร 
เกี่ยวกับองคกรผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ เปน
รูปแบบหนึ่งในการติดตอส่ือสารเพ่ือสรางการรับรูในบริการ เปนวิธีการท่ีทําใหลูกคารูจักสินคา
และบริการ รวมถึงเห็นความแตกตางระหวางบริการของกิจการกับของคูแขงขัน การโฆษณาเปน
การติดตอส่ือสารกับลูกคาโดยไมใชบุคคล โฆษณาจะตองคํานึงถึงวัตถุประสงคในการโฆษณา การ
กําหนดงบประมาณและการเลือกใชส่ือในการโฆษณา โดยส่ือท่ีใชอาจจะเปนหนังสือพิมพ 
โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร โฆษณาตามยานพาหนะ หรือปายโฆษณา เพ่ือใหไดผลตอบรับท่ีคุมคาและ
แสดงใหเห็นถึงความเหนือกวาคูแขง 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling)  หมายถึง กิจกรรมใน 
การเสนอขาวสารเกีย่วกับองคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด และการจูงใจโดยใชบุคคล มี
รูปแบบการติดตอส่ือสารจากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง ผูสงขาวสารจะสามารถรับรู
และประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เครื่องมือทีใ่ช
ในระยะเวลาส้ันๆ เพ่ือกระตุนใหลูกคาเกิดการตอบสนองอยางรวดเร็ว หรือเกิดการซ้ือสินคาและ
บริการมากขึ้น โดยเครื่องมือท่ีใชจะรวมถึงการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค รูปแบบการสงเสริม
การขาย 
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วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
  จรัญญา วิภาตะพันธุ (2549) ไดศึกษาเรือ่ง ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอลของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบ 
ถามจากวัยรุนท่ีมีอายุระหวาง 13-24 ป อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 385 ราย โดยวิธี 
การเลือกกลุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน โดยใชสถิติไดแก แจกแจงความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย สวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และความเช่ือม่ัน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุเฉล่ีย
ระหวาง 19-21 ป กําลังศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดเฉล่ียต่ํากวาหรือ เทากับ 5,000 บาท ซ่ึงมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล เนื่องจากกลองดิจิตอลมีการใชงานท่ีสะดวกกวาและมี
คาใชจายท่ีต่ํากวากลองฟลม โดยใหความสําคัญกับการหาขอมูลเกี่ยวกับรายละเอียดของการใชงาน
จากส่ือโฆษณาตางๆ และขอมูลจากพนักงานขาย ยี่หอท่ีไดรับความนิยมสูงสุด คือ ยี่หอโซนี่ 
ผูบริโภคเม่ือซ้ือกลองดิจิตอลแลว มีการแนะนําบอกตอแกผูอ่ืน และซ้ือซํ้ายี่หอเดิมหากจะซ้ือในครั้ง
ถัดไป ซ่ึงปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานราคามีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสรมิการขาย ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญลําดับแรกมีดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑเรื่องการใชงานงาย ปจจัยดาน
ราคาเรื่องราคาของอะไหลกลอง อุปกรณเสริม ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายเรื่องมีพนักงาน
คอยแนะนําตัวสินคาหรือใหความรูเกี่ยวกับสินคา ปจจัยดานการสงเสริมการขายเรื่องการรับประกัน
หลังการขาย 

พากภูมิ พรอมไวพล (2551) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซ้ือและปจจัยสวน 
ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา iPod ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากประชากรท่ีเคยซ้ือและใชสินคา iPod ของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ราย โดยวิธีสุมตัวอยางแบบสะดวก ซ่ึงใชสถิติไดแก ความถ่ี รอย
ละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุเฉล่ีย
ระหวาง 31-40 ป อาชีพพนักงานเอกชน จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดเฉล่ีย 10,001-20,000 
บาทตอเดือน โดยใหความสําคัญกับปจจัย ดานผลิตภัณฑเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลอยูในระดับมากท่ีสุด 
สวนดานอ่ืนๆ ท่ีเปนปจจัยท่ีมีในระดับอิทธิพลมาก คือ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญลําดับแรกมี
ดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑเรื่องสินคาไดมาตรฐาน ปจจัยดานราคาเรื่องราคาคุมคากับคุณภาพของ
เครื่อง ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายเรื่องการจัดแสดงในช้ันวางสินคามีความหลากหลายใน
ราน I Studio ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเรื่องมีการจัดรายการสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง
และนาสนใจ เชน การโฆษณา หรือการผอนชําระ 
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  คงวุฒิ วีระศิริ (2551) ไดศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก เก็บรวบรวม
ขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหมระดับปริญญาตรีท่ีเปนเจาของหรือ
เคยซ้ือโนตบุก จํานวน 319 ราย โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา ซ่ึงใชสถิติไดแก ความถ่ี รอยละ 
คาเฉล่ีย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุเฉล่ียระหวาง 18-26 ป กําลังศึกษาอยู
ในกลุมคณะสังคมศาสตรและอ่ืนๆ รายไดเฉล่ีย 4,001-6,000 บาทตอเดือน โนตบุกท่ีใชมีราคา
ประมาณ 25,001-30,000 บาท โดยใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลมากคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลอยูในอันดับสูงสุด รองลงมา คือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดาน
ราคา และปจจัยดานการสงเสริมการขาย ตามลําดับ ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ลําดับแรกมีดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑเรื่องความเร็วของหนวยประมวลผลกลาง ปจจัยดานราคาเรื่อง
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายเรื่องความนาเช่ือถือของ
รานคาท่ีจัดจําหนาย ช่ือเสียงของรานคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเรื่องการลดราคา 
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กรอบแนวคิดที่ใชในการศึกษา 
ในการศึกษาครั้งนี้ผูศึกษาไดกําหนดปจจัยสวนบุคคล เพศ อายุ สถานภาพ

การสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน ท่ีมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 
ดาน  ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

กรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ ประกอบดวย 
1. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  ระดับการศึกษา  

อาชีพ  และรายไดตอเดือน 
2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 

 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ไดแก 
- ความคมชัดและสีสันของภาพถาย 
- ความคมชัดของหนาจอแสดงผล 
- ความเร็วในการประมวลผล 
- ขนาดและ น้ําหนักของกลอง 
- รูปทรง และโทนสีของตัวกลอง 
- ความแข็งแรงทนทาน 
- รุนกลองท่ีหลากหลาย 

ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  
ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายไดตอเดือน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
- ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
- ปจจัยดานราคา 
- ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
- ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 
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- ความสามารถในการพวงตออุปกรณอ่ืน 
- ฟงกช่ันการทํางานท่ีหลากหลาย 
- ความนาเช่ือถือของตราสินคา 
 
ปจจัยดานราคา 
- ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
- คาใชจายในการดูแลรักษากลอง 
- คาใชจายในการซ้ืออุปกรณพวง เชน เลนส แฟลช ขาตั้งกลอง เปนตน 
- ระยะเวลาการผอนชําระเงิน 
- จํานวนเงินผอนชําระตองวด 

 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
- การมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอ 
- ทําเลท่ีตั้งของศูนย/ตัวแทนจําหนายอยูในจุดท่ีสะดวกสําหรับลูกคา 
- ความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทนจําหนาย 
- วันและเวลาเปด-ปดทําการของศูนย/ตัวแทนจําหนาย 

 
ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 
- การจัดวางสินคาในศูนย/ตัวแทนจําหนาย 
- การบริการของพนักงานขาย 
- ความรูเกี่ยวกับกลองของพนักงานขาย 
- การใหคําแนะนําของพนักงานขาย 
- การโฆษณาในส่ือตางๆ เชน แผนผับ อินเตอรเน็ต วิทยุ โทรทัศน เปนตน 
- การมีศูนยบริการหลังการขาย 
- การจัดรายการแนะนําสินคา(Event) 
- การมีอุปกรณของแถม 
- การรับประกันการใชงาน 
- การใหสวนลด 
- การจัดใหมีการผอนชําระโดยไมมีดอกเบ้ีย 


