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บทที่ 2
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ

การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออัญมณีและ              
เครื่องประดับของนักทองเที่ยวไทยในอําเภอเมือง จังหวัดกาญจนบุรี ผูศึกษาไดใช ทฤษฎี แนวคิด
และวรรณกรรมที่เกี่ยวของดังนี้

ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ
ทฤษฏีสวนประสมการตลาด
สวนประสมการตลาด  (Marketing mix หรือ 4P’s) ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product)

ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด ( Promotion) (อดุลย จาตุรงคกุล,
2542) โดยสวนประกอบทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน และเทาเทียมกัน ขึ้นอยูกับผูบริหารจะวางกลยุทธ
โดยเนนน้ําหนักที่ P ใดมากกวากัน เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย

1.  ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงที่ถูกนําเสนอสูตลาด และสรางคุณคาใหเกิดขึ้นอาจ
เปนในรูปของสินคาที่มีตัวตน บริการ หรือความคิด ที่สามารถตอบสนองความตองการ ซ่ึงอาจอยู
ในรูปผลิตภัณฑเบ็ดเสร็จ (Total Product)  คือสินคาบวกความพึงพอใจและผลประโยชนที่ผูบริโภค
ไดรับจากการซื้อสินคานั้น โดยหมายรวมถึงคุณภาพสินคา ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให
บริการหลังการขาย และบรรจุภัณฑภายนอกของสินคารวมทั้งเครื่องหมายการคา

2.   ราคา  (Price)  คือ  ตนทุนของสินคาที่ลูกคาที่ตองการสินคาตองจายแลกเปลี่ยนกับ
สินคาหรือบริการนั้น ๆ  การกําหนดราคาสินคาเกิดจากการตั้งเปาหมายทางการคาวาตองการกําไร
ตองการขยายสวนครองตลาด  ตองการตอสูกับคูแขง  หรือเปาหมายอ่ืน  การตั้งราคาตองไดรับการ
ยอมรับจากตลาดเปาหมาย  และสูกับคูแขงได  เชน  การลดราคาเพื่อสูกับคูแขง  หรือการตั้งราคาสูง
เพื่อแสดงภาพพจนสินคา

3.  การจัดจําหนาย  (Place)  หรือชองทางการจําหนาย คือ การทําใหสินคาออกไปสู
ตลาด  หรือถึงมือผูบริโภค  ตามที่ผูบริโภคตองการ  การจัดจําหนายมีกิจกรรมที่เกี่ยวของ 2 สวนคือ
ชองทางการจัดจําหนาย (Channel) โดยเนนวิธีการขายสินคาใหกับผูบริโภคโดยตรง  หรือการขาย
ผานคนกลาง เชน พอคาสง (Middleman) พอคาปลีก (Retailer) ตัวแทนคนกลาง (Agent
Middleman) อีกกิจกรรมหนึ่งคือ การกระจายตัวสินคา (Physical  Distribution) และการเก็บสินคา



ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

5

(Storage)  การขนสง  (Transportation)  และการเลือกใชส่ือการขนสงที่เหมาะสม  โดยเปนสื่อ
ที่ดีที่สุด  คาใชจายต่ําที่สุด  ถึงลูกคาตามกําหนดเวลา

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion)   คือ   กิจกรรมสนับสนุนใหกระบวนการ
ส่ือสารทางการตลาด ใหแนใจวาตลาด และผูบริโภคเขาใจและใหคุณคาในสิ่งที่ผูเสนอขาย โดยมี
เครื่องมือที่สําคัญ 4 ชนิด คือ
              1) การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการสงเสริมการตลาดที่ดีที่สุด
แตมีคาใชจายสูงที่สุด
         2) การโฆษณา (Advertising)  เปนการใชส่ือโฆษณาประเภทตางๆ ใหเขาถึง           
ผูบริโภคกลุมใหญเหมาะกับสินคาที่ตองการตลาดกวาง
         3)  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนกิจกรรมที่ตองการกระตุนผูบริโภค
ใหเกิดความตองการในตัวสินคา อาจอยูในรูป การแสดงสินคา การแจกของตัวอยาง การชิงโชค
เปนตน
         4) การเผยแพรและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปนกิจกรรมที่
เนนวัตถุประสงคการใหบริการแกสังคม เพื่อเสริมภาพพจน หรือชดเชย เบี่ยงเบนความรูสึกของ
ผูบริโภคตอตัวผลิตภัณฑ

แนวคิด 6W H  (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541) เปนการศึกษาลักษณะ และความ
ตองการของผูบริโภค รวมทั้งพฤติกรรมการซื้อ คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนด
กลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) เพื่อการจัดเตรียมเครื่องมือการตลาดที่เหมาะสม และ
สนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม

คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6W’s และ 1H ซ่ึงประกอบ
ไปดวย

– ใครอยูในตลาดเปาหมาย
– ผูบริโภคซื้ออะไร
– ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ
– ผูบริโภคซื้อเมื่อใด
– ผูบริโภคซื้อที่ไหน
– ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ
– ผูบริโภคซื้ออยางไร
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เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7O’s ซ่ึงประกอบดวย
– ลักษณะกลุมเปาหมาย
– ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ
– วัตถุประสงคในการซื้อ
– บทบาทของกลุมตาง ๆ
– โอกาสในการซื้อ
– ชองทางในการซื้อ
– ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ
คําตอบที่ไดทําใหเราทราบถึงพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑอัญมณีและเครื่องประดับ  

ของนักทองเที่ยวไทยในอําเภอเมือง  จังหวัดกาญจนบุรี

วรรณกรรมที่เก่ียวของ
จิราวรรณ  ฉายสุวรรณ และคณะ (2542) ไดทําการศึกษาเชิงลึกเกี่ยวกับพฤติกรรมของ

นักทองเที่ยวชาวตางประเทศตอการใชเครื่องประดับอัญมณีไทย พบวาปญหาในการซื้อเครื่อง
ประดับ อัญมณีในประเทศไทยสวนมากเปนปญหาในระดับปานกลาง ซ่ึงปญหาที่พบไดแก สินคาที่
ซ้ือเปนของปลอม ราคาแพงและราคาไมมาตรฐาน อุปสรรคจากการที่นักทองเที่ยวสวนใหญขาด
ความตั้งใจซื้อเครื่องประดับอัญมณีไทยกอนเดินทางเขาประเทศไทย เนื่องจากขาดความรูหรือมี    
ทัศนคติในทางลบเกี่ยวกับเครื่องประดับอัญมณีไทย นอกจากนี้ยังเสนอแนะกลยุทธการตลาด ดังนี้ 
กลยุทธการเสริมสรางความรูความสนใจและทัศนคติ โดยจัดทํา Pocket Guide Book ใหขอมูล    
เบื้องตนเกี่ยวกับเครื่องประดับอัญมณีไทย กลยุทธการสรางความเชื่อมั่นในคุณภาพและราคารานคา
ตางๆ ควรเนนในดานการออกใบรับประกันสินคา กลยุทธการสรางความพอใจในสินคาและบริการ 
ควรเนนที่การพัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑ สําหรับการสงเสริมการตลาดเพื่อสรางภาพพจน และ
สรางจุดเดนของอัญมณีและเครื่องประดับไทยนั้น ในดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ ควร      
ติดตอบุคคลที่มีชื่อเสียงในระดับโลกซึ่งอาจจะเปนผูนําทางดานแฟชั่น สังคมหรือการเมือง สวนการ
จัดทําการโฆษณา สามารถจัดโฆษณาแบบ Cross Promotion รวมกับสถานที่ทองเที่ยวและโบราณ
สถานของไทย นอกจากนี้ควรเนนการโฆษณาถึงเอกลักษณของไพลินและทับทิม เพื่อเปนจุดเดน 
ในการสรางตําแหนงของสินคาที่แตกตางไปจากคูแขงขันในประเทศอื่นๆ กลยุทธเพื่อกระตุนการ
ซ้ือซํ้าและการแนะนําตอ ผูจัดจําหนายควรจัดทําฐานขอมูลลูกคาที่ซ้ือสินคาไปแลว เพื่อติดตอใหมี
การซื้อคร้ังตอไปโดยอาจจัดสงแคตตาล็อกใหส่ังซ้ือทางไปรษณียหรือจัดทําเว็บเพจสามารถสั่งซ้ือ
ทางอนิเตอรเน็ตได
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ฤทธิชัย กอศิริวรชัย (2544) ไดทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ           
ผูบริโภคในการเลือกซื้อเครื่องประดับอัญมณีจากรานคาอัญมณีในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม
พบวา ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุด ในดานคุณภาพของอัญมณี ในดานราคา       
ผูบริโภคใหความสําคัญดานราคาตามคุณภาพของสินคา ดานการจัดจําหนายผูบริโภคใหความ
สําคัญมากที่สุดตอความสะดวกสบายดานสถานที่จอดรถ และความสะดวกในการสัญจร และใน
ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุดตอการจัดทําเอกสารแนะนํา การให
ความรู และการใหคําแนะนําหรือคําปรึกษาเกี่ยวกับอัญมณีแกผูบริโภค

ภทัรพมิพ พมิพภทัรยศ (2546) ไดศกึษาพฤตกิรรมผูบริโภคสินคาเครือ่งประดบัอญัมณใีน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมพบวาผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุดคือ คุณภาพของเครื่อง
ประดับและผูบริโภคใหความสําคัญมากไดแก พนักงานมีความซื่อสัตยและจริงใจตอลูกคา        
ความสะดวกในการเดินทางไปยังรานคา ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ การจัดระบบรักษา            
ความปลอดภัย การใหบริการลูกคาดวยความเสมอภาค การใหสวนลดพิเศษหรือแจกของแถมของ
กํานัลในชวงเทศกาลตางๆ และเทคโนโลยีการผลิตเครื่องประดับอัญมณี ในดานกระบวนการ        
ตัดสินใจซื้อผูบริโภคสวนใหญมีเหตุผลในการซื้อเครื่องประดับอัญมณีเพื่อใชเองโดยซื้อในวัน
คลายวันเกิดไดรับขอมูลเกี่ยวกับรานจําหนายเครื่องประดับอัญมณี จากการบอกตอของบุคคลอื่น     
มีการคนหาขอมูลเพิ่มเติมกอนตัดสินใจซื้อโดยการสํารวจจากรานจําหนายอัญมณี


