
 
บทที่  2 

ทฤษฎี  แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

การศึกษาเรื่อง  ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการใชบริการโรงภาพยนตรระบบ
มัลติเพล็กซของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี ในครั้งนี้ ไดศึกษาเอกสารเพื่อรวบรวมทฤษฎี  
แนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังตอไปนี้ 
 
ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ  (The Services Marketing  Mix ) 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546: 461) ไดกลาวถึงกลยุทธการตลาดบริการสําหรับธุรกิจ

บริการวาจะใชสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps เชนเดียวกับสินคาซ่ึงประกอบดวย 
ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
นอกจากนั้นแลวยังตองอาศัยเครื่องมืออ่ืน ๆ เพิ่มเติมซึ่งประกอบดวย กระบวนการ (Process) บุคคล 
(People)  และลักษณะทางกายภาพ (Physical Evident) รวมเปนตัวแปรทางการตลาด 7 ประการที่
ควบคุมไดซ่ึงสถานประกอบการใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย  โดยมี
รายละเอียด ตอไปนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ (Product)  ผลิตภัณฑและบริการ หมายถึงสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อ
ตอบสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีหรือไมมีตัวตนก็ได 
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล เปนตน ผลิตภัณฑตอง
มีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้   
 1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) หรือความแตกตางทางการแขงขัน 
(Competitive differentiation) 
 2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) เชน ประโยชนพื้นฐาน 
คุณภาพ การบรรจุภัณฑ รูปรางลักษณะ 
 3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของ
บริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
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 4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและปรับปรุง
ใหดีขึ้น (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคา
ไดดียิ่งขึ้น 
 5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ 

2. ราคา  (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนสวนประสมการตลาดตัวที่
สองที่เกิดขึ้นมาถัดจากผลิตภัณฑ ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง
คุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาก็จะทําใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อ การเลือกวิธีการตั้งราคา (Selecting a pricing method) อาจเลือกใชวิธีใดวิธีหนึ่งหรือ
หลายวิธีรวมกันก็ได ซ่ึงจะมีการจัดประเภทวิธีการตั้งราคาโดยพิจารณาจากปจจัยสําคัญ 3 ประการ 
ไดแก   

1) ตนทุน (Cost) ซ่ึงใชเปนเกณฑขั้นต่ําในการกําหนดราคาทําใหเกิดวิธีการตั้งราคาโดยมุงที่
ตนทุน (Cost oriented pricing) 

2) ราคาของคูแขงขันและราคาขายสินคาทดแทน (Competitors’sprices and the price of 
substitutes) ทําใหเกิดวิธีการตั้งราคาโดยมุงที่การแขงขัน (Competition oriented pricing)  

3) การประเมินลักษณะที่เปนเอกลักษณของผลิตภัณฑของลูกคาใชเปนเพดานของการ
กําหนดราคา (Customers’ assessment of unique product features) ทําใหเกิดวิธีการตั้งราคาโดยมุงที่
อุปสงค (Demand oriented pricing)  
 3. ชองทางการจัดจําหนาย  (Place หรือ Distribution)  เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑที่
กําหนดไวออกสูตลาดเปาหมาย ในสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงเฉพาะการพิจารณาสถานที่จําหนาย
อยางเดียว แตเปนการพิจารณาวาจะจําหนายผานคนกลางอยางไร และมีการเคลื่อนยายสินคาอยางไร 
ดังนั้นในการนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย (Placing the Product) จึงประกอบดวย 2 สวน         
ซ่ึงสามารถเรียกวาสวนประสมในการจัดจําหนาย (Distribution Mix) ดังนี้ 
 3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution  หรือ Distribution Channel) หมายถึง 
กลุมของสถาบันหรือบุคคลที่ทําหนาที่หรือกิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือ
ผูใช ในสวนนี้เปนการพิจารณาวาจะจาํหนายผลิตภัณฑโดยผานคนกลางอยางไร กลาวคือพิจารณาถึง
เสนทางที่ผลิตภัณฑเคลื่อนยายจากผูผลิตผานคนกลางไปยังลูกคา 
 3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมทั้งสิ้นที่เกี่ยวของกับ       
การเคลื่อนยายตัวสินคาที่มีปริมาณถูกตองไปยังสถานที่ที่ตองการและเวลาที่เหมาะสม ในสวนนี้      
จึงประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษาสินคาภายในองคการธุรกิจของตน และในระบบชองทาง 
การคลังสินคาและการควบคุมสินคาคงคลัง 
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 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจําหนายและตลาด
เปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคที่จะแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการซื้อ  
 การสงเสริมการตลาดอาจทําได 4 แบบดวยกัน ซ่ึงเรียกวา สวนประสมการสงเสริมการตลาด 
(Promotion Mix) ประกอบดวยรายละเอียด ดังนี้ 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารแบบไมใชบุคคล (Nonpersonal) โดย
ผานสื่อ และผูอุปถัมภรายการแตตองเสียคาใชจายในการโฆษณากิจกรรม 
 4.2 การขายโดยใชบุคคล (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา
ระหวางผูขายและลูกคาที่มีอํานาจซื้อ  
 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดที่นอกเหนือจากการ
ขายโดยใชบุคคล การโฆษณาและการประชาสัมพันธที่ชวยกระตุนการซื้อของผูบริโภคและ
ประสิทธิภาพของผูขาย ตัวอยางการสงเสริมการขาย ไดแก การลดราคา การแลกซื้อ การแจกตัวอยาง
สินคา การแถมสินคา การชิงโชค เปนตน 
 4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Relation) การใหขาวเปนการเสนอ
ความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการแบบไมใชบุคคล โดยที่องคการที่เปนเจาของผลิตภัณฑนั้นไมตอง
เสียคาใชจายใด ๆ จากการเสนอขาวนั้น การประชาสัมพันธเปนความพยายามที่ไดจัดเตรียมไวของ
องคการ เพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติที่ดีตอองคการ จะเห็นไดวาการให
ขาวเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ เพราะการใหขาวเปนกิจกรรมในอันที่จะสงเสริม
ความสัมพันธอันดีตอกลุมชน 
 4.5 การขายตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารโดยตรงระหวางผูซ้ือและผูขายที่
นอกเหนือจากการขายโดยใชพนักงาน หรือเปนวิธีการที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรง
และสรางใหเกิดการตอบสนองในทันทีทันใด ประกอบดวยการขายทางโทรศัพท จดหมายตรง 
โทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพที่จูงใจใหกับผูบริโภคตอบกลับเมื่อตองการซื้อ เพื่อรับของตัวอยาง
หรือนําคูปองจากสื่อไปใช เปนตน ลักษณะของการขายตรง คือ  
 1) มีระบบที่สามารถที่จะทําการตอบสนองในลักษณะ (Two-way Communication) เปนการ
ติดตอทั้ง 2 ทาง ระหวางผูซ้ือและผูขาย 

2) มีการตอบสนอง (Response) ซ่ึงการตลาดทางตรงจะเปดชองทางใหลูกคาเปาหมาย             
แตละรายสามารถที่จะตอบสนองตอขาวสารของกิจการได 

3) สถานที่ใดก็ได (Any Location) การสื่อสารในการตลาดทางตรง การติดตอกับลูกคา และ
บริษัทสมารถทําไดทุกเวลาและสถานที่ที่การสื่อสารสามารถเขาถึงได 
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  4) ความสามารถในการวัดได (Measurable) กิจกรรมการสื่อสารการตลาดจะตองสามารถ   
วัดและติดตามได ไมวาจะเปนการขอขอมูลเพิ่มเติมหรือการสั่งซื้อ ซ่ึงขอมูลเหลานี้จะถูกนําไปเก็บไว
เพิ่มเติมในฐานขอมูลที่มีอยูแลว เพื่อใชในการวางแผนการตลาดทางตรงครั้งตอไป 

5. กระบวนการ (Process) หรือกระบวนการใหบริการ เพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการ
กับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา (Customer Satisfaction) ธุรกิจบริการนั้น ผลิตภัณฑคือส่ิงที่
ไมสามารถจับตองได ดังนั้น กระบวนการใหบริการจึงเปนสงที่สําคัญสําหรับธุรกิจนี้ และเปนความ
แตกตางอยางชัดเจนเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนภายนอกตลาดบริการ กลาวคือ ส่ิงที่ลูกคาจะไดรับจาก
ธุรกิจบริการนั้นคือ กระบวนการและความชํานาญในการผลิตสินคานํามาซึ่งความพึงพอใจใหแก
ผูบริโภค  ดังนั้น กระบวนการจึงรวมความถึงลําดับของการใหบริการและระบบการสนับสนุนการ
บริการ จึงยอมรับวามีความสําคัญตอธุรกิจบริการ ที่สามารถสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา 

 6. บุคคล (People) บุคลถือวาเปนองคประกอบที่สําคัญของการดําเนินธุรกิจ ดังนั้นจึงตองมี
การคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหสามารถสรางความ 
พึงพอใจใหแกลูกคา ไดแตกตางเหนือคูแขง พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดีสามารถ    
ตอบ   สนองตอลูกคา มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา และสามารถสรางคานิยม
ใหกับบริษัท อีกประการหนึ่งของธุรกิจบริการคือ การสรางปฏิสัมพันธ (Interaction) ระหวางลูกคา 
กับผูใหบริการซึ่งเปนบุคลากรของบริษัท ปฏิสัมพันธ ที่เกิดจากการใหบริการของบุคลากรที่เปน
เงื่อนไขสําคัญในการสรางความพึงพอใจหรือทําใหเกิดการยอมรับ (Perception) การบริการจากลูกคา   

7. ลักษณะทางกายภาพ  (Physical evident) ธุรกิจบริการจําเปนตองพยายามสรางคุณภาพ
โดยรวม [Total Quality Management (TQM)] ลักษณะทางกายภาพนั้นมีความสําคัญตอธุรกิจบริการ
อีกปจจัยหนึ่ง ประกอบดวย สภาพทางกายภาพ และลูกคาสามารถมองเห็นได ส่ิงที่ผูบริโภคมองเห็น
นั้นมีสวนรวมในการสรางความรูสึกตอความพึงพอใจในการใหบริการที่ลูกคาไดรับสภาพทาง
กายภาพนี้เปนหัวใจสําคัญที่สุดของสวนประสมการตลาดดานนี้ ความสําคัญเปนลําดับที่สองคือ 
ลักษณะทางกายภาพที่ลูกคาใหความพึงพอใจ รวมเรียกวาภาพแหงการบริการ (Service Escape) 
ผูประกอบการสามารถจัดการหรือปรับปรุงใหมีขึ้นได ที่พบเห็นไดคือ การจัดบรรยากาศภายใน         
โรงภาพยนตรดวยเสียงเพลง จัดที่นั่งสําหรับลูกคาที่สะดวกสบาย และการจัดสถานที่ (Layout) เพื่อใช
สําหรับการใหบริการแกลูกคาอยางเหมาะสม และลําดับที่สาม คือ ความแปลกใหมของสภาพทาง
กายภาพที่แตกตางไปจากผูใหบริการอื่น เชน การตกแตงหรือออกแบบโรงภาพยนตร สภาพแวดลอม 
เปนตน อยางไรก็ตาม บุคลากรและอุปกรณในสํานักงานก็ถือเปนองคประกอบอยางหนึ่งของลักษณะ
ทางกายภาพ กลาวคือ ลักษณะทาทางหรือบุคลิกภาพที่ลูกคาสามารถมองเห็นหรือสัมผัสไดจาก                
ผูใหบริการ ประกอบดวย ลักษณะการแตงกาย เครื่องแตงกาย อุปกรณหรือเครื่องมือที่ใชประโยชน
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ดานการประชาสัมพันธตลอดจนขอเขียนของการประชาสัมพันธซ่ึงแสดงออกถึงความเชี่ยวชาญ 
ทั้งหมดลวนเปนลักษณะทางกายภาพที่สามารถสรางความพึงพอใจดานการบริการใหแกลูกคา 

 
ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

ไพบูรณ คะเชนทรพรรค (2531) ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกชม
ภาพยนตรของเยาวชนไทย จากผลการศึกษา พบวาเยาวชนไทยนิยมเขาชมในโรงภาพยนตรชั้นหนึ่ง
โดยมิไดใหความสําคัญตอสถานที่ตั้งโรงภาพยนตรและจะเขาชมภาพยนตรเปนกลุมเหตุผลที่เขามาชม
ก็เพื่อความบันเทิงและตัวแปรที่สําคัญตอปจจัยในการตัดสินใจพบวาสื่อโฆษณาอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจสูงสุด 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย (2542) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการชมภาพยนตรของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จากกลุมตัวอยางจาํนวน 1,432 คน เพื่อนําขอมูลไปใชเปนแนวทางในการวางแผน
รวมทํากิจกรรมระหวางสินคาหรือบริการกับธุรกิจภาพยนตร จากผลการศึกษา พบวากลุมตัวอยาง   
จะชมภาพยนตรจากโรงภาพยนตรที่ตั้งอยูในหางสรรพสินคา  โดยใหเหตุผลวาระหวางรอชม
ภาพยนตรสามารถจะทํากิจกรรมอื่น ๆ ได กิจกรรมท่ีทําระหวางรอชมภาพยนตรสวนใหญ คือ
รับประทานอาหาร ปจจัยในการเลือกชมภาพยนตรของผูชมสวนใหญ คือ เลือกจากคุณภาพของ
ภาพยนตร  จากชวงวิกฤตเศรษฐกิจกลุมตัวอยางมีการเลือกชมภาพยนตรที่ใชความรอบคอบมากขึ้น 
โดยสวนใหญเลือกชมภาพยนตรในความถี่เดือนละ 1-2 เร่ือง การเลือกชมภาพยนตรจะขึ้นอยูกับ
โอกาสและความสะดวกของผูชมเปนสําคัญ ทางดานราคาบัตรกลุมตัวอยางสวนใหญเห็นวามีราคา
แพงเกินไป ผูประกอบการจึงควรนํากลยุทธดานราคามาใช ดานการสงเสริมการขายพฤติกรรมระหวางชม
ภาพยนตร กลุมตัวอยางมีทั้งพวกที่ซ้ือขนมและเครื่องดื่มเขาไปรับประทานระหวางชมภาพยนตรกับผู
ที่ไมซ้ือในอัตราใกลเคียงกันคือ รอยละ 50.9 และ รอยละ 49.1 ตามลําดับทางดานความปลอดภัยผูชม
ภาพยนตรไดใหความสําคัญมาก ดังนั้นภาครัฐจึงมีการเขมงวดและสั่งปดโรงภาพยนตรที่ไมไดมาตรฐาน 

สมชาย เจิดกานต (2544) ไดศึกษาทัศนคติของวัยรุนตอภาพยนตรโฆษณาในโรงภาพยนตร 
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูชมภาพยนตรสวนใหญมีอายุระหวาง 18-22 ป กําลังศึกษาอยูใน
ระดับปริญญาตรี มีรายไดตอเดือนนอยกวา 3,000 บาท ชมภาพยนตรในโรงภาพยนตร 1 คร้ัง หรือนอย
กวาในระยะเวลาเฉลี่ย 1 เดือน ในการเลือกโรงภาพยนตรมักเลือกจากภาพยนตรที่ฉายเปนอันดับแรก 
รองลงมาเปนระบบเสียงของโรงภาพยนตร และความสะอาดของโรงภาพยนตรตามลําดับ ในการใช
บริการโรงภาพยนตรจะชมภาพยนตรเพื่อความบันเทิง  

ศรีพรหม มูลรัตน (2545) ไดศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตอบริการของโรงภาพยนตร          
ในเครือวิสตา จังหวัดเชียงใหม พบวา กลุมตัวอยางสวนมากเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 18-24 ป           
สถานภาพเปนโสด มีการศึกษาอยูในระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
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ต่ํากวา 5,001 บาท ใชบริการโรงภาพยนตร 1-3 คร้ังตอเดือน และใชบริการโรงภาพยนตรในวันเสาร
และวันอาทิตย การเลือกที่นั่งชมภาพยนตรแบบที่นั่งธรรมดา ชวงเวลาที่เขาชม 13.00 – 14.59  น.   
แนวภาพยนตรที่ชอบเปนแนวฝรั่ง (สหรัฐอเมริกาหรืออังกฤษ) ส่ือวิทยุและโปสเตอรมีผลทําใหทราบ
ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับโรงภาพยนตรมากที่สุด และประเภทภาพยนตรที่ชอบมากที่สุดคือแนวสงคราม 
กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจตอการใชบริการโรงภาพยนตร โดยเรียงลําดับตามคาเฉลี่ยจากมากไปหา
นอย ไดแก ดานคุณภาพการใหบริการ ดานสถานที่และองคประกอบทางดานกายภาพ ดานผลิตภัณฑ 
ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการใหบริการ สวนดานราคา
บัตรชมภาพยนตร มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง 
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