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บทที่ 2 

ทฤษฎี  แนวคิด  และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

การคนควาแบบอิสระเรื่อง  ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อปลาสวยงามของ
รานคาปลีกปลาสวยงามในจังหวัดเชียงใหม  ไดใชทฤษฎี  แนวคิด  และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ
ดังตอไปนี้ 
 
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุม
ได ซ่ึงบริษัทไดรวมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเครื่องมอืตอไปนี้  

1.ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกจิเพื่อสนองความตองการของลูกคา
ใหพึงพอใจในผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจงึประกอบดวย
สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมอีรรถประโยชน (Utility) มี
คุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยทุธ
ดานผลิตภัณฑตองพยายามคาํนึงถึงปจจัยตอไปนี ้

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ  ความแตกตาง
ทางการแขงขนั (Competitive Differentiation) 

1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) 
เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ตราสินคา ฯลฯ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภณัฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงทีแ่ตกตางและมคีุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม 
และปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหดียิ่งขึ้น 
 

6 ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ.  2546.   การบริหารการตลาดยุคใหม.  (กรุงเทพฯ: เพชรจรัสแสงแหงโลก
ธุรกิจ 2546),  หนา 53-54 
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1.5 กลยุทธเกี่ยวกบัสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product line) 
2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นมา ถัด

จาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 
ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผูกําหนด
กลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 
  2.1 คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
  2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 
  2.3 การแขงขัน 
  2.4 ปจจัยอ่ืน ๆ 
 3. สถานที่จัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบดวยสถาบัน
และกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา 
ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑและ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัด
จําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
  3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง 
กิจกรรมที่ เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาประกอบดวย  การขนสง(Transportation) การเก็บรักษาสินคา 
(Storage) การคลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับ
ผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 
(Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (No personal Selling) เครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการใชเครื่องมือ
ส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  เครื่องมือสงเสริมที่
สําคัญมีดังตอไปนี้ 
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  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธใน

การโฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising Tactics) และกลยุทธส่ือ (Media Strategy) 
  4.2 การขายโดยใชพนกังาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและ
จูงใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงาน (Personal 
Selling Strategy) และการจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management) 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion) การกระตุนคนกลาง เรียกวา  การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง  
 (Trade Promotion) และการกระตุนพนักงานขาย เรียกวาการสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
(Sales Force Promotion) 
  4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดย
ใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค และการขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูง
ใจใหลูกคามีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใหคูปองแลกซื้อ 
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ตลาดองคการและพฤติกรรมการซื้อขององคการ : ตลาดธุรกิจ 
 ตลาดองคการ(Organizational market) หรือผูซ้ือองคการ (Organizational buyer) 

ประกอบดวยบุคคลหรือองคการที่ซ้ือสินคาหรือบริการไปเพื่อใชในบริษัท กลาวคือ เพื่อใชใน
กระบวนการผลิต การจัดจําหนายหรือเพื่อการขายตอ หรือหมายถึงกลุมบุคคลและ (หรือ) องคการที่ 
ซ้ือผลิตภัณฑ เพื่อการผลิต การอุตสาหกรรม การใหบริการ การดําเนินงานของกิจการ หรือเพื่อการ
ขายตอ 7  
ประเภทของตลาดองคการ 

1.ตลาดธุรกิจ (Business Market) ประกอบดวย 
1.1 ตลาดอุตสาหกรรมหรือตลาดผูผลิต (Industrial market or producer market) 
1.2 ตลาดคนกลาง (Middle Man) หรือตลาดผูขายตอ (Reseller market) 

2. ตลาดรัฐบาล (Government market) และตลาดสถาบัน (Institutional market) 
 การซื้อขององคการ (Organizational buying) เปนกระบวนการตัดสินใจขององคการที่
ตั้งขึ้นเพื่อกําหนดลักษณะความตองการในการซื้อผลิตภัณฑและบริการ  มีการพิจารณา ประเมินผล 
และเลือกตราสินคา ตลอดจนการพิจารณาผูเสนอขายสินคาตางๆ 
 การซื้อขององคการมีขอควรพิจารณาคือ  (1) องคการไมไดซ้ือผลิตภัณฑเพื่อการบริโภค 
หรืออรรถประโยชนสวนบุคคล แตตองการสินคาและบริการเพื่อใชในการผลิต การขายตอ หรือ
การใหบริการตอไป  (2) มีบุคคลหลายคนเกี่ยวของกับการซื้อในองคการโดยเฉพาะรายการสินคาที่
สําคัญๆ ผูตัดสินใจโดยทั่วไปมีความรับผิดชอบในองคการ และการตัดสินใจซื้อ  (3) องคการจะ
กําหนดนโยบาย เงื่อนไข และความตองการเอาไว ซ่ึงผูซ้ือขององคการจะตองระมัดระวังเกี่ยวกับส่ิง
ที่องคการกําหนดไว  (4) ในตลาดองคการจะมีการกําหนดเงื่อนไข ขอเสนอ และสัญญาซื้อขาย แต
ในตลาดผูบริโภคไมจําเปนตองมี 
 
 
 
 
 
 
 

7 ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ.  2546.   การบริหารการตลาดยุคใหม.  (กรุงเทพฯ: เพชรจรัสแสงแหงโลก
ธุรกิจ 2546),  หนา 227 
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ปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาธุรกิจประกอบดวย 8 

1. ปจจัยสภาพแวดลอม (Environmental factors) เปนปจจัยภายนอกองคการที่นักการ
ตลาดสินคาธุรกิจตองเอาใจใส เชน สภาพแวดลอมมหภาค ระดับความตองการของลูกคา 
สภาพแวดลอมทางสังคม และสภาพแวดลอมของชองทางการตลาด การตัดสินใจซื้อที่มีอิทธิพลจาก
ระดับอุปสงค ภาวะเศรษฐกิจ อัตราดอกเบี้ย อัตราการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยี การเปลี่ยนแปลง
ทางการเมืองและขอหามตางๆ การพัฒนาการแขงขัน ตลอดจนการตระหนักถึงความรับผิดชอบที่มี
ตอสังคม สภาพแวดลอมเหลานี้มีอิทธิพลตอทั้งผูซ้ือและผูขาย  

2. ปจจัยภายในองคการ (Organizational factors) ในทุกองคการจะมีวัตุประสงคของการ
ส่ังซื้อ นโยบาย กระบวนการ โครงสรางองคการ และระบบ นักการตลาดสินคาธุรกิจจึงตอง
คํานึงถึงแนวโนมภายในองคการที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ 

3. ปจจัยระหวางบุคคล (Interpersonal factors) ศูนยกลางการซื้อโดยทั่วไปจะประกอบดวย 
กลุมบุคคลที่มีความสนใจ สถานะ อํานาจ ความเห็นอกเห็นใจ การชักชวนที่แตกตางกัน ทําใหผูขาย
ไดรูถึงปจจัยระหวางบุคคลที่เกี่ยวของกันระหวางผูซ้ือและผูขาย 

4. ปจจัยเฉพาะบุคคล (Individual factors) การตัดสินใจของแตละบุคคลมีอิทธิพลตอการ
ยอมรับและความชอบในผลิตภัณฑ รวมทั้งมีอิทธิพลตอการเสนอผลิตภัณฑของผูขาย ปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรม การซื้อ ไดแก อายุ รายได การศึกษา อาชีพ บุคลิกลักษณะ ทัศนคติที่มีตอ
ความเสี่ยง และวัฒนธรรม 

  

 
 
 
 
 
 
 
 

                                 
8 ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ.  2546.   การบริหารการตลาดยุคใหม.  (กรุงเทพฯ: เพชรจรัสแสงแหง

โลกธุรกิจ 2546),  หนา 235 
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วรรณกรรมที่เก่ียวของ 

สิริยุพา ชัยพรหม 9   ไดศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจฟารมสุนัขในจังหวัด
เชียงใหม โดยแบงกลุมการศึกษาออกเปน 3 กลุมตามขนาดของสุนัข และใชสุนัขที่เปนที่นิยมเปน
ตัวแทนศึกษา ไดแก สุนัขขนาดเล็ก ศึกษาสุนัขพันธุชิสุห กลุมสุนัขขนาดกลาง ศึกษาสุนัขพันธุลา
บาดอรและกลุมสุนัขขนาดใหญ ศึกษาสุนัขพันธุเซนตเบอรนารด จากการศึกษาดานการตลาดพบวา
กลุมลูกคาเปาหมายมีความสนใจเลี้ยงสุนัขพันธุตางประเทศมากกวาพันธุไทย ปจจัยที่คํานึงถึงใน
การเลือกซื้อสุนัขคือความถูกตองของสายพันธุและราคา โดยนิยมเลือกซื้อจากฟารมที่เพาะเลี้ยง
สุนัขเพียงสายพันธุเดียว   

การวิเคราะหดานเทคนิคการจัดการพบวา การเลี้ยงสุนัขตองอาศัยใจรักและการเอาใจใส 
ตลอดจนฟารมตองตั้งอยูไมใกลจากตัวเมืองเชียงใหมมากนัก เพื่อใหเกิดความสะดวกสําหรับลูกคา
ในการเขามาเยี่ยมชมฟารม  การวเิคราะหดานการตลาดพบวาตลาดสุนัขในจังหวัดเชียงใหมมีการ
ขยายตัวคอนขางสูง และสุนัขพันธุตางประเทศเปนที่นิยมในตลาดมากกวาสุนัขสายพันธุไทยเพราะ
มีใหเลือกหลากหลายสายพันธุ แตสุนัขที่มีการขายตามทองตลาดก็มีคุณภาพแตกตางกันไป บาง
ฟารมเล้ียงสุนัขพันธุแทที่คุณภาพแตบางฟารมเล้ียงสุนัขเพื่อเนนปริมาณ เพาะพันธุสุนัข โดยไมถูก
หลัก ทําใหสุนัขที่ไดดอยคุณภาพและขายไมไดราคา และยังพบอีกวาความตองการในตลาดสุนัขมี
แนวโนมเพิ่มสูงขึ้น ผูบริโภคตองการสุนัขที่มีคุณภาพเหมาะสมกับราคา และปจจัยที่สําคัญในการ
กําหนดราคาสุนัขในตลาด ไดแกความตองการของผูเล้ียงสุนัขในขณะนั้นซึ่งจะทําใหราคาของสุนัข
อาจเปลี่ยนแปลงไดบอยครั้ง นอกจากลักษณะตามสายพันธุของสุนัขและราคาจะเปนปจจัยสําคัญ
ในการเลือกสุนัขแลวยังพบวาผูบริโภคคํานึงถึงปจจัยอ่ืนๆอีกดวยเชน ความตองการของตลาด 
ลักษณะนิสัยของสุนัข ความชอบสวนตัว และความยากงายในการเลี้ยงดู 

พีรวุฒิ  เชิดสถิรกุล 10 ไดศึกษาปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อเนื้อสุกร
ของผุคาปลีกเนื้อสุกรในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม พบวาผูคาปลีกเนื้อสุกรสวนใหญเปนเพศชาย 
มีสถานภาพเปนเจาของกิจการ มีอายุเฉลี่ย 42  ป มีระยะเวลาในการประกอบอาชีพเฉลี่ย 12 ป จบ
การศึกษาขั้นสูงสุดระดับประถมศึกษาหรือเทียบเทา มีรายไดเฉลี่ย 12,530 บาทตอเดือน   

 

 

9 สิริยุพา ชัยพรหม.  ความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจฟารมสุนัขในจังหวัดเชียงใหม.  การคนควา 
แบบอิสระบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  บัณฑิตวิทยาลัย   มหาวิทยาลัยเชียงใหม,  2545.   

10  พีรวุฒิ  เชิดสถิรกุล.  ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อเนื้อสุกรของผุคาปลีกเนื้อสุกร
ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม. การคนควาแบบอิสระบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  บัณฑิตวิทยาลัย   
มหาวิทยาลัยเชียงใหม,  2546 
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และผลการศึกษาปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลการซื้อสุกรมีชีวิตและเนื้อสุกร

ชําแหละของผูคาปลีกเนื้อสุกรในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหมพบวา   
ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก  โดยปจจัย

องคประกอบดานผลิตภัณฑที่ผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญอยูในระดับสําคัญมากที่สุด  ไดแก
ความสะอาดของเนื้อสุกร และความสดใหมของเนื้อสุกร 

ปจจัยดานราคา   ผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก   โดยปจจัย
องคประกอบดานราคาที่ผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญอยูในระดับสําคัญมาก ไดแกมีการบอก
ราคาลวงหนาเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงราคาขาย และราคาเหมาะสมกับสินคาตามลําดับ 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  ผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก  
โดยปจจัยองคประกอบดานชองทางการจัดจําหนายที่ผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญอยูในระดับ
สําคัญมากที่สุด  ไดแก มีการสงสินคาตรงเวลานัดหมาย 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก  โดย
ปจจัยองคประกอบดานการสงเสริมการตลาดที่ผูคาปลีกเนื้อสุกรใหความสําคัญอยูในระดับสําคัญ
มาก  ไดแก   การมีบริการสงของถึงที่  มีการรับประกันสินคาในกรณีที่มีการสงสินคาถึงที่         
มนุษยสัมพันธของผูขาย  มีการขายแบบใหสินเชื่อ และมีการใหสวนลดตามลําดับ 

 
 


