
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 
   

การศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดของลูกคา บริษัท กอปปเท็คซ จํากัด 
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผูศึกษาไดศึกษาแนวคิดทฤษฎีและทบทวนวรรณกรรม ดังนี้   

 
แนวคิดและทฤษฎี 

ในบทนีจ้ะไดกลาวถึงแนวคดิและทฤษฎีทีเ่กี่ยวของกับการศึกษา ดังตอไปนี ้
1.  แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) 
2.  ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) 
3.  แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Market) 

 
  แนวความคิดความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) กลาววา ความพึงพอใจ (Satisfaction) หมายถึง ความ 
สามารถของผลิตภัณฑที่จะสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา ความพึงพอใจของลูกคาจะเกิดขึ้นจาก
ความรูสึกภายหลังการซื้อ (Post Purchase Feeling) และใชผลิตภัณฑไปแลว ความพึงพอใจของ
ลูกคานั้นจะขึ้นอยูกับการรับรูตอการปฏิบัติงานของการทํางานหรือประสิทธิภาพสินคา (Product's 
Received Performance) ถาการรับรูตอการปฏิบัติงานของผลิตภัณฑเปนไปตามที่ลูกคาคาดหวัง 
(Expectation) ก็แสดงวามีความพึงพอใจแตถาไมเปนไปตามที่คาดหวังก็แสดงวาไมพึงพอใจ 
 

ทฤษฏีสวนประสมการตลาด  (Marketing Mix) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ไดกลาวถึงแนวคิดสวนประสมการตลาด เปนวิธีการใช
เครื่องมือทางการตลาดซึ่งตองนํามาใชรวมกัน เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาด
เปาหมาย กลาวคือ การสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ 
 สวนประสมการตลาดสําหรับสินคาทั่วไปประกอบดวย 4′Ps ไดแก ผลิตภัณฑ และบริการ 
(Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึง
แตละรายการมีรายละเอียดดังนี้ 
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1.  ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง  ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ  เพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาเพื่อใหพึงพอใจ  ซ่ึงผลิตภัณฑที่เสนอขาย  อาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑ
ประกอบไปดวย  สินคาที่จับตองได  การบริการ  บุคคล  สถานที่  องคกร  และความคิดผลิตภัณฑ
สามารถแบงได  3  ระดับ  คือ  

 1.1 ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) ประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑที่ผูบริโภค
ไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง ซ่ึงอาจเปนเรื่องของประโยชนใชสอย การแกปญหาใหลูกคา การ
ขายความปลอดภัย ความสะดวกสบาย การประหยัด เปนตน 
  1.2 ผลิตภัณฑที่แทจริง (Actual product) คือลักษณะดานคุณภาพ รูปราง ลักษณะ 
การออกแบบ ช่ือสินคา การบรรจุภัณฑ และคุณสมบัติอ่ืน ๆ ที่สงมอบผลประโยชนที่สําคัญของ
ผลิตภัณฑ 
  1.3 ผลิตภัณฑเสริม (ควบ) (Augmented Product) เปนผลประโยชนที่ผูซ้ือไดรับ
เพิ่มเติมนอกเหนือจากผลิตภัณฑหลักและผลิตภัณฑที่แทจริง ประกอบดวยบริการกอนและหลังการ
ขายตาง ๆ เชน การขนสง การใหสินเชื่อ การรับประกัน การฝกอบรมใหลูกคา เปนตน 
 2.  ราคา (Price)  หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน  หรือตนทุน (Cost)  ของลูกคาผู 
บริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value)  ผลิตภัณฑกับราคา (Price)  ถาผลิตภัณฑมีคุณคาสูง
กวาราคา  ก็จะตัดสินใจซื้อ  ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรู (Perceived 
Value)  ในสายตาของลูกคา  ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ  การแขงขันและปจจัยอ่ืน  เชน  
เทคนิคหรือวิธีปฏิบัติที่จะใหผูซ้ือยอมรับราคาหรือท่ีเรียกวากลยุทธการตั้งราคา  ไดแก  การกําหนด
ราคาใหคงที่กับไมคงที่  นโยบายราคาเดียวกับราคายืดหยุน  การกําหนดราคาใหเปนเลขคี่กับเลขคู  
การกําหนดความสัมพันธระหวางราคากับคุณภาพ  การกําหนดราคาเพื่อลอใจ  การกําหนดราคา
ผลิตภัณฑรวมหนวย  การกําหนดราคาใหสายผลิตภัณฑ  การกําหนดราคาตามอาณาเขตทาง
ภูมิศาสตร  เปนตน 
 3.  การจัดจําหนาย  (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบ ดวยสถาบันและกิจกรรม เพ่ือการเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย
ตัวสินคาประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑและหรือกรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัด
จําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
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  3.2 การกระจายตัวสินคา  (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ
การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัว
สินคา จึงประกอบดวยงานที่สําคัญ ดังนี้ 
   (1) การขนสง (Transportaion) 
   (2) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehouing)  
   (3) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 
(Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non – personal Selling) เครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือโดยใชหลัก IMC ที่พิจารณา
ถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริม
การตลาดที่สําคัญมีดังนี้ 
  4.1  การโฆษณา (Advertising)  เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
  4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย การจัด
หนวยงานขาย (Sales force Management) 
  4.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่นอก 
เหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่น 
  4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) โดยการ
ใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน  สวนการ
ประชาสัมพันธหมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ
องคกรใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
  4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที 
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แนวคิดการตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Market) 
  ประเสริฐ ศิริเสรีวรรณ  (2548: ออนไลน) ไดกลาววาประเภทของตลาดอุตสาหกรรมหรือ
ตลาดธุรกิจ ประกอบดวยบุคคลกลุมบุคคลหรือองคกรที่ซ้ือสินคาหรือบริการ เพื่อใชผลิตสินคาหรือ
บริการในการนําเสนอขายหรือใหบริการตอไปซึ่งสามารถจัดแบงออกเปน 4 ลักษณะ คือ  

1.  ตลาดผูผลิต (Producer Markets) ประกอบดวยบุคคลหรือองคการธุรกิจที่ซ้ือสินคาโดย 
มีจุดมุงหมายการทํากําไรจากการใชสินคานั้นผลิตเปนสินคาสําเร็จรูป  

2. ตลาดผูขายตอ หรือตลาดคนกลาง (Reseller Markets) ประกอบดวยคนกลาง ไดแก พอ
คาสงและพอคาปลีก ผูซ่ึงซื้อสินคาสําเร็จรูปจากตลาดผูผลิตแลวนําไปขายตอเพื่อมุงหากําไรโดยผู
ขายตอจะไมตองทําการเปลี่ยนแปลงตัวสินคาที่ขายอยูแตจะตองกําหนดจํานวนและราคาของสินคา 
ตลอดจนคํานวณถึงความสมัพันธระหวางพื้นที่ที่ตองใชสําหรับวินคากับกําไรที่จะไดรับ  

3.  ตลาดหนวยราชการ (Governmental Markets)ประกอบดวยหนวยงานของรัฐที่จําเปน 
ตองจัดหาสิ่งของตางๆ เปนจาํนวนมากเขามาใชในหนวยงาน  

4. ตลาดหนวยงานธุรกิจและสถานประกอบการ (Institutional Markets) ประกอบดวย
กิจการสํานักงาน โรงเรียน โรงแรม สถานพยาบาล กิจการใหบริการประเภทตางๆ ผูซ้ือตองการซื้อ
สินคาสําเร็จรูป หรือกึ่งสําเร็จรูปเพื่อนํามาใชในหนวยงาน ซ่ึงตองติดตอซ้ือจากคนกลาง และซื้อ
จํานวนมาก เชน กระดาษ หมึกพิมพ วัสดุสํานักงาน อุปกรณเครื่องใชไฟฟา และวัสดุส้ินเปลือง เป
นตน  

5.  ตลาดระหวางประเทศ เปนตลาดที่ขามอาณาเขตจากประเทศหนึ่งไปยังอีกประเทศ
หนึ่ง ซ่ึงมีความสําคัญตอฐานะทางเศรษฐกิจของประเทศมาก ไดแก การนําเขาและการสงออกซึ่ง
ตลาดนี้อาจจะเปนไดทั้งภาครัฐบาลและเอกชนซึ่งนักการตลาดตองเผชิญกับสภาวะแวดลอมที่
แตกตางกันจะมีความยุงยากซับซอนมากกวาตลาดภายในประเทศ  

ลักษณะการซื้อขายสินคาอุตสาหกรรมมีดังนี้  
1. การซื้อโดยตรง (Direct Purchasing) ผูซ้ือสินคาอุตสาหกรรมจะซื้อโดยตรงจากผูผลิต

มากกวาที่จะผานคนกลางเนือ่งจากสินคาอุตสาหกรรมมีเทคนิคการทํางานที่สลับซับซอน  
2.  มีเงื่อนไขผูกพัน (Reciprocity)   ผูซ้ือสินคาอุตสาหกรรมจะซื้อสินคาจากผูขายที่มี

เงื่อน 
ไขวาจะตองซื้อสินคาจากตนเปนการตอบแทน เชน ผูผลิตเครื่องแบบจะซื้อผาจากโรงงานที่ส่ังตัด
แบบฟอรมของตน เปนตน  
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3. การเชา (Leasing) ผูซ้ือสินคาอุตสาหกรรมอาจใชวิธีการเชาเครื่องจักรหรืออุปกรณ
แทนการซื้อ เพราะไมตองจายเงินจาํนวนมาก มีเครื่องมือที่ทันสมัยตลอดเวลาไดรับบริการที่ดีและ
ไดนําคาใชจายไปจายหกัภาษีได เชน เครื่องคอมพิวเตอร เครื่องบรรจุ    หีบหอ    เครื่องอุปกรณการ 
กอสราง และรถบรรทุก เปนตน  

บุคคลท่ีมีสวนรวมในการซื้อของตลาดอุตสาหกรรมหรือตลาดธุรกิจ  
ภายในองคกรตาง ๆ จะมีศูนยกลางการซื้อหรือฝายจดัซ้ือที่แตกตางกันตามขนาดและส

วนประกอบของกลุมบุคคลที่มีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซื้อโดยมีเปาหมายรวมกนัในการ
ซ้ือ ซ่ึงประกอบดวยบุคคล 6 ประเภท ดังนี ้ 

1. ผูใช (Users) เปนบุคคลในองคกรที่ใชผลิตภัณฑหรือบริการโดยตรงจะเปนผูเร่ิม
โครงการซื้อ และกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ตองการมาใช  

2. ผูมีอิทธิพล (Influencers) เปนบุคคลในองคกรที่จัดหาขอมูลตางๆ เพื่อประเมนิ
ทางเลือกในการซื้อ หรือกําหนดคณุสมบัติ ของผลิตภัณฑใหกับฝายจัดซื้อเพื่อเปนแนวทางในการ
ตัดสินใจซื้อ เชน เจาหนาที่ดําเนินเทคนิคของบริษัท  

3. ผูซ้ือ (Buyer) เปนผูทําหนาที่ในการเลือกซื้อสินคา เลือกผูจําหนายกําหนดคณุสมบัติ
ผลิตภัณฑและเงื่อนไขในการซื้อ  

4. ผูตัดสินใจ (Deciders) เปนบุคคลในองคกรที่มีอิทธิพลที่จะตัดสินใจขั้นสุดทายวาจะ
ซ้ือสินคาจากผูจําหนายบริษทัใด  

5. ผูอนุมัติ (Approved) เปนบุคคลที่มีอํานาจสูงกวาผูตัดสินใจซื้อ โดยอนุมัติการซื้อและ
การเบิกจายเงนิ  

6.  ผูควบคุมดแูล (Gate-Keeper) เปนผูควบคุมดูแลเกีย่วกับขอมูลขาวสารของการซื้อขาย
ภายในองคกรไมใหร่ัวไหลไปสูบุคคลภายนอก  

 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อในตลาดอุตสาหกรรมหรือตลาดธุรกิจ  
1.  ปจจัยดานสิ่งแวดลอม (Environmental Factors) โดยเฉพาะระดับความตองการของผู

บริโภค สภาวะทางเศรษฐกิจและคาของเงิน เชน ในภาวะที่เศรษฐกิจซบเซา (Recession Economy) 
ผูซ้ือผลิตภัณฑเพื่อการอุตสาหกรรม อาจตองลดการลงทุนในดานโรงงาน เครื่องจักรและพยายาม
ลดสินคาคงคลังนักการตลาดอุตสาหกรรมสามารถกระตุนการซื้อไดนอยมากในสภาวะสิ่งแวดลอม 
เชนนี้บริษัท ที่กลัวจะเกิดการขาดแคลนวัตถุดิบที่สําคัญก็จะซื้อจํานวนมากๆ มากักตุนไว ดวยการ
ทําสัญญาระยะยาวกับผูจําหนาย เพื่อใหเกิดความมั่นใจวาจะไดวัตถุดิบมาประกอบการผลิตอยาง
สม่ําเสมอไมขาดมือ  
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2. ปจจัยดานองคกร (Organizational Factors) องคกรแตละแหงจะมีวัตถุประสงค 
นโยบาย วิธีดําเนินการ โครงสรางองคกร และระบบการบริหารงานโดยเฉพาะของตนเปนแนวทาง
ในการตัดสินใจซื้อ จึงจําเปนจะตองรูวาผูมีสวนเกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อมีใครบาง แตละคนมี
เกณฑในการประเมินเลือกแหลงซื้ออยางไรนโยบายของบริษัทรวมทั้งขอจํากัดตอฝายจัดซื้อเปน 
อยางไร เปนตน  
 3.   ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล (Interpersonal Factors) ศูนยกลางซื้อประกอบ 
ดวยบุคคลหลายฝายเขามาเกี่ยวของในการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงมีสถานะ ตําแหนง อํานาจหนาที่ 
ความเห็นอกเห็นใจ จึงควรมีขอมูลบางอยางเกี่ยวกับบุคลิกลักษณะและความสัมพันธระหวางบุคคล 
ก็เปนประโยชนตอการชักจูงใจได  

4.   ปจจัยดานปจเจกบุคคล (Individual Factors) ผูมีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซื้อ
แตละคน มีลักษณะเฉพาะของตนเอง เปนผลเกิดจากอายุ รายได การศึกษา อาชีพ บุคลิก และ
ทัศนคติตอความเสี่ยง ปจจัยเหลานี้จะแสดงออกในกระบวนการตัดสินใจซื้ออยางเดนชัด  
 

ประวัติบริษัท 
บริษัท กอปปเท็คซ จํากัด  (Copytex Co.,Ltd.) ตั้งอยูที่เลขที่ 8/18 ถ.สุขสันต ต.สุเทพ อ.เมือง  

จ.เชียงใหม 50200 โทร: 053-358160-5 โทรสาร: 053-226001  www.copytexink.com ดําเนินกจิการ
จําหนายผลิตภณัฑหมกึพิมพสําหรับเครื่องพิมพทุกรุนทกุยี่หอ ทั้ง Original และ Compatible อาทิ
เชน หมึกพิมพสําหรับเครื่อง Printer เครื่องโทรสาร ( Fax ) เครื่องพิมพดีดไฟฟา เครื่องรูดเวลา 
เครื่องแคชเชียรและเครื่องบารโคท  ฯลฯ บริษัท ก็อปปเท็คซ จํากัด นําเขาผลิตภัณฑเทียบเทา 
(Compatible) จากประเทศออสเตรเลยี สูกระบวนการ Remanufacturing ที่ไดมาตรฐาน  คุณภาพสูง
จากโรงงานเทยีบเทากับ Original ภายใตชือ่ Laser Master  / Ink Master / Quali-Tek บริษัทมีบริการ
จัดสงสินคาฟรี เครดิต 30 วัน รับประกันคุณภาพสินคานานถึง 1 ป  ตอการชํารุดและแหงของหมึก 
กรณีหมกึมีปญหาทางบริษทัจะทําการเปลี่ยนหมึกใหฟรี โดยไมเสียคาใชจายใด ๆ ทั้งสิ้น  

บริษัท กอปปเท็คซ จํากัด จดทะเบียนกอตั้งบริษัทเมื่อป พ.ศ 2543  ดําเนินกิจการจําหนาย
ผลิตภัณฑหมึกพิมพสําหรับเครื่องพิมพทุกรุนทุกยี่หอโดยวิธีการบริหารการตลาดทางโทรศัพท 
(Telemarketing)  และการขายผลิตภัณฑทางโทรศัพท (Telesales) มีโรงงานผลิตและนําเขา
ผลิตภัณฑทั้งหมดโดยใชช่ือบริษัท เซ็นทรัล ออฟฟศ โปรดักส จํากัด จดทะเบียนกอตั้งบริษัทเมื่อ
วันที่ 17 มกราคม พ.ศ 2538  ตั้งอยูชั้น 7 อาคารพี.บี. ทาวเวอร 1000/19 ถนนสุขุมวิท 71 คลองตัน
เหนือ วัฒนา กรุงเทพฯ 10110 มีกรรมการผูจัดการ คือ Mr. David Frost พนักงานใหบริการจํานวน  

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



 10

252 คน กลยุทธทางการตลาดใชวิธีการวางกลยุทธของทีมดวยการพัฒนาระบบบริหารทีมขายทาง
โทรศัพท (System Development) ดําเนินตามนโยบายของบริษัทตนแบบจากประเทศออสเตรเลีย 

ปจจุบันมีธุรกิจในเครือทั้งหมด 3 แหง โดยใชช่ือวา บริษัท กอปปเท็คซ จํากัด ดูแลพื้นที่ 
เขตการขาย 32 จงัหวัด ภาคเหนือและภาคตะวันออกเฉียงเหนือเหนือ, บริษัท เซ็นทรัล ออฟฟศ โปร
ดักส จํากัด  สํานักงานใหญและสาขาพัทยา ดูแลพื้นที่เขตการขายในเขตกรุงเทพ ปริมณฑล และ 
ภาคตะวันออก  

 ธุรกิจในเครือทั้งหมดดําเนินธุรกิจในการเปนผูผลิต นําเขา สงออก และจําหนายหมกึพิมพ
สําหรับเครื่องพิมพทุกรุนทกุยี่หอ  ดวยวิธี 
1. สงออกตางประเทศ ไปยัง Australia, New Zealand, USA, South Africa, Europ etc. 
2. ขายสงใหกับบริษัทเครื่องเขียนของไทยเพื่อจัดจําหนายในประเทศ 
3. ขายดวยวธีิการตลาดทางโทรศัพท (Telemarketing) ลูกคาหลักประกอบดวยลูกคาจากองคกร 

เอกชนและหนวยงานราชการ  
สําหรับยอดขายของบริษัท กอปปเท็คซ จํากัด เร่ิมตนป พ.ศ. 2543 มียอดขาย 6 ลานบาท ป 

พ.ศ. 2544 มียอดขาย 13 ลานบาท  ป พ.ศ. 2545 มียอดขาย 15 ลานบาท ปพ.ศ. 2546 มียอดขาย 18 
ลานบาท ในป พ.ศ. 2547 มีวิกฤตเศรษฐกิจทั่วประเทศ สงผลกระทบถึงวงการคอมพิวเตอรและ
บริษัทฯ มียอดขาย 17 ลานบาท (บริษัท กอปปเท็คซ จํากัด, 2548) กลยุทธของบริษัทฯ ในปจจุบัน 
เนนใหลูกคารับรูถึงตรายี่หอ (Brand Awareness) จากจุดเดนของการซื้อผลิตภัณฑ อาทิเชน สินคามี
คุณภาพสูง ผานกระบวนการที่ไดรับมาตรฐาน ราคาถูก ชวยประหยัดงบไดเปนอยางดี มีระยะเวลา
เครดิต 30 วัน มีสินคาสมนาคุณ ของอภินันทนาการ จัดสงใหฟรี บริษัทรับผิดชอบคาโอนเงิน 
คาธรรมเนียมธนาคารให รับประกันสินคาตอการชํารุดเสียหาย นาน 1 ป มีบริการลางเครื่องปริ้น
เตอร ฟรี ในเขตจังหวัดเชียงใหม และจังหวัดลําพูน สําหรับหนวยราชการ ปจจุบันขอมูลของบริษัท 
ก็อปปเท็คซ จํากัด ไดเขาสูระบบ Online หรือ E-Government (ระบบ GF) เรียบรอยแลว ลูกคา
สามารถเขาไปดูขอมูลได โดยการคียเลขที่ประจําตัวผูเสียภาษีของบริษัท ก็อปปเท็คซ จํากัด 
หมายเลข 3011987520  

ณ ปจจุบัน บริษัท กอปปเท็คซ จํากัด ดูแลเขตรับผิดชอบในพื้นที่ขาย 32 จังหวดั ใน
ภาคเหนือตะวนัออกเฉียงเหนือ ไดแก จังหวัด แมฮองสอน เชียงใหม เชียงราย ลําพนู ลําปาง แพร 
นาน พะเยา พิจิตร อุตรดติถ พิษณุโลก ตาก สุโขทัย กําแพงเพชร นครสวรรค อุทัยธานี ชัยนาถ 
เพชรบูรณ ชัยภูมิ เลย อุดรธานี หนองบวัลําภู หนองคาย ขอนแกน กาฬสินธุ สกลนคร นครพนม 
มุกดาหาร มหาสารคาม รอยเอ็ด ยโสธร อํานาจเจริญ  
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ทบทวนวรรณกรรม 
 

ชัยสิทธิ์ ศิลมัย   (2540)  ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรสวน
บุคคลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอ การ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล โดยเฉลี่ยแลวมากเปนอันดับหนึ่ง คือ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ
ปจจัยที่มีอิทธิพล รองลงมาคือ ปจจัยทางดานราคา ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาดตามลําดับ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ที่ผูบริโภคใหความสําคัญโดยเฉลี่ย
ในระดับมากที่สุดไดแก การบริการหลังการขาย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก การมีศูนยบริการตรวจ
ซอมในจังหวัด ระยะเวลาการรับประกัน การบริการสงและติดตั้ง ปจจัยทางดานราคาไดแกราคา
ตัวเครื่องคอมพิวเตอร คาบริการหลังการขาย ราคาอุปกรณตอพวง สวนลด และเงื่อนไขการชําระ
เงิน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไดแก การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง ชื่อเสียงของรานคา 
ทําเลที่ติดตอสะดวก มีสินคาใหเลือกมาก มีสาขาทั่วประเทศ ดําเนินกิจการมานาน และ
ความสัมพันธกับรานคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่ผูบริโภคใหความสําคัญโดยเฉลี่ยใน
ระดับมากคือ การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง พนักงานขายที่มีความรู อัธยาศัยดี การลด
ราคา และการแจกหรือแถมสินคาที่นาสนใจ การโฆษณาขายคอมพิวเตอรที่ไดผลโดยเฉลี่ยมากเปน
อันดับหนึ่งสําหรับผูบริโภคไดแก โฆษณาทางทีวี รองลงมาคือ การโฆษณาทางหนังสือพิมพ การ
โฆษณาทางนิตยสาร การโฆษณาทางใบปลิว แผนพับ การโฆษณาทางแผนปายโฆษณา และการ
โฆษณาทางวิทยุ ตามลําดับ  
 สุเชษฐ ศิริวัฒนากุล (2543) ไดศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชบริการหลังการขาย
ของรานคอมพิวเตอร ในอําเภอเมือง จังหวัดลําปางพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญตอ
สวนประสมทางการตลาดบริการในการเลือกใชบริการดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีความสําคัญใน
ระดับมากที่สุด คือ การรับประกัน สินคาหรืองานซอมและคุณภาพงานซอม ปจจัยดานราคา คือ คา
อะไหลไมแพงกวาที่อ่ืน ปจจัยดานสถานที่ คือ ความสะอาด เปนระเบียบเรียบรอยในราน ระบบ
ปลอดภัย การคมนาคมสะดวก ติดเครื่องปรับอากาศ และสถานที่จอดรถเพียงพอ ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด คือเพื่อนบานที่คนรูจักแนะนํา การสงเสริมการขาย การสงจดหมายตรงถึงผูรับ 
และโฆษณาตามสื่อตาง ๆ ปจจัยดานกระบวนการบริการ คือ การแจงขอมูลการซอมและคาซอมที่
ชัดเจน การตรงตอเวลา ความรวดเร็วในการใหบริการ ความรวดเร็วในการซอม ระบบการ
ใหบริการที่ทันสมัย เวลาที่ใชในการรอรับบริการ การแจงระยะเวลารอซอมลวงหนา ประเมินคา
ซอมกอนซอม และการบันทึกประวัติลูกคา ปจจัยดานบุคลากร คือการวิเคราะห แกไขปญหาได ถูก
จุด การอธิบายปญหาและการแกไขประสบการณ การดูแลเอาใจใสเครื่องมือคอมพิวเตอร ความ
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กระตือรือรน ความเปนกันเอง การนําเสนอการบริการที่เหมาะสม ความเสมอตนเสมอปลาย บุคลิก
นาเชื่อถือ ความสุภาพ การแตงกายเรียบรอยและคุณวุฒิการศึกษาของชาง กลุมตัวอยางสวนใหญให
ความพอใจตอการบริการหลังการขายคอมพิวเตอรของรานที่ใชบริการ ในปจจุบันอยูในระดับ
คอนขางพอใจในทุกปจจยั ปญหาที่กลุมตัวอยางพบคอนขางบอยในการใชงานคอมพิวเตอร คือ การ
ที่กลุมตัวอยางสวนใหญใชคอมพิวเตอรไมเปนไมเขาใจในการใชโปรแกรม และตองการคําแนะนํา
จากชางมากที่สุด 

พลพงษ องควรวุฒิ ผูอํานวยการบริหารดานพัฒนาตลาดผูบริโภคไทย บริษัท เอปสัน 
(Epson) ประเทศไทย จํากัด (2547) กลาววา ทิศทางการตลาดปริ้นเตอรในประเทศไทย และการ
เปล่ียนแปลงในดานเทคโนโลยีการพิมพ โดยเฉพาะปริ้นเตอรแบบ "อิงคเจ็ท" มีแนวโนมวายัง
พัฒนาขึ้นเรื่อย ๆ ตามพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปของผูบริโภค ตลาดไอทีมีการเติบโตสูงอยางสม่ําเสมอ 
สินคาอุปโภคบริโภคอื่น ๆ อาจโตประมาณ 7%-10% แตสินคาไอทีมีการเติบโต 25%-30% มาโดย
ตลอด กลุมโอมยูสมีการเติบโตสูงมากเริ่มมีการกระจายการซื้อมากขึ้น สําหรับตลาดไอทีที่เปนปริ้น
เตอรนาจะโตอยางนอย 17%-18% ตลาดอิงคเจ็ทใชมากในสวนของโฮมยูส ปจจุบันสํานักงานตาง ๆ 
นิยมใชเลเซอรปร้ินเตอรและดอทเมทริกซ อันดับ 1 ไดแกหนวยงานราชการ ในขณะที่อันดับ 2 จะ
เปนกลุม SMEs  อิงคเจ็ทตอนนี้ครอบคลุมทุกตลาด โดยเฉพาะตลาดโฮมยูสประมาณ 30%-40%  
เพราะอิงคเจ็ทจะมีประสิทธิภาพการทํางานเหนือกวา ดังนั้น ในตลาดรวม Single Function Inkjet มี
ยอด ประมาณ 5-6 แสนเครื่อง บวกกับอิงคเจ็ทแบบ Multi Function หรือ All in One รวมประมาณ
กวา 7 แสนเครื่อง โดยถือเปน Niche Market แต ปร้ินเตอร Dot Matrix มีประมาณ 8 หมื่นเครื่อง 
ดังนั้นจะเห็นไดวามีผูใชอิงคเจ็ทมาก ราคาหมึกในอนาคตนาจะมีราคาลดลง โดยเปนไปตาม 
Economy of Scale การเติบโตของกลองดิจิตอลมีผลตอการเติบโตของธุรกิจพรินเตอรโดยตรงมาก 
จากการเปลี่ยนจากการใช ฟลมมาเปนดิจิตอลโฟโต ในระยะยาวใน 5-10 ปขางหนา จะทําให      
แลปลางฟลม เปนระบบดิจิตอลทั้งหมด จะทําใหการพิมพภาพ ดวยปริ้นเตอรเกิดขึ้นมาก แมตอนนี้
ราคาพิมพจะแพง แตจะเปนมาตรฐานที่คนทั่วไปใชกันหมด ดวยการพิมพผานอิงคเจ็ต โดยผูผลิตป
ร้ินเตอร ตองผลิตโฟโตพรินเตอรออกจาํหนายมากขึ้น  
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