
 
บทที่ 2 

ทฤษฎี แนวคิดและทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

ในบทนี้จะกลาวถึง ทฤษฎี แนวคิดท่ีเกี่ยวของกับปจจัยสวนประสมการตลาด และ
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

 

2.1  ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ 

แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือระหวางธุรกิจ (Business-to Business) (Bearden, 
Ingram และ LaForge อางถึงใน  อรชร มณีสงฆ และคณะ, 2548: 76-78) 

ลักษณะการซ้ือของตลาดธุรกิจ หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจระหวางธุรกิจ 
(Business-to-Business) การมององคกรในฐานะเปนผูซ้ือ (Buyers) ตองทําหนาท่ีเกี่ยวของกับ
กิจกรรมตางๆ ในการซ้ือ ไดแก การแลกเปล่ียนระหวางผูซ้ือกับผูขายท่ีเปนองคกรธุรกิจ โดยท่ัวไป 
ธุรกิจมีการซ้ือ 2 แบบ  ไดแก  การซ้ือวัตถุดิบหรือผลิตภัณฑท่ีตองใชในการดําเนินงานประจําวัน 
และการซ้ือสินคาประเภททุน เชน เคร่ืองจักร เครื่องกําเนิดไฟฟา ระบบคอมพิวเตอร และ
ระบบส่ือสาร เปนตน 

องคกร (Organizations) แบงเปน 4 ประเภท ไดแก องคกรธุรกิจ (Business firms) 
ตลาดรัฐบาล (Government markets) ตลาดผูขายตอ (Reseller markets) และตลาดสถาบัน 
(Institutional markets) 

ปจจุบันผูซ้ือธุรกิจ (Business buyers) ตระหนักถึงการจัดการหวงโซอุปทาน 
(Supply chain management) เพ่ิมข้ึน แนวคิดการจัดการหวงโซอุปทาน หมายถึง การบูรณาการ
กระบวนการทางธุรกิจ โดยเร่ิมตนจากความตองการของลูกคาหรือผูใชคนสุดทาย (End user) ไป
จนถึงผูขายวัตถุดิบรายแรก (Original suppliers) เพื่อนําเสนอผลิตภัณฑบริการและขอมูลท่ีสราง
คุณคาเพิ่มสําหรับลูกคา พื้นฐานแนวคิด คือ การกําจัดส่ิงกีดขวางภายในตางๆ เพ่ือใหบริการลูกคา
ไดดียิ่งข้ึนและเกิดความไดเปรียบในการแขงขัน การมุงเนนการจัดการหวงโซอุปทานทําใหเกิด
แนวคิด การจัดการอุปทาน (Supply management) ท่ีมีความหมายในเชิงลึกมากกวาโดยการจัดการ
หวงโซอุปทานใหความสนใจเฉพาะการจัดการดานกายภาพ (Physical) และขอมูล (Information)  
สวนแนวคิดการจัดการอุปทาน มุงความสนใจเพ่ิมข้ึนในดานการหมุนเวียนดานการเงิน (Financial 
flows)  และการบริหารความสัมพันธระหวางผูขายและผูซ้ือ 
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  คุณลักษณะพฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจ ถึงแมการซ้ือของธุรกิจและการซ้ือของ
ผูบริโภคจะมีความเหมือนกันบางในบางลักษณะ แตยังมีความแตกตางกันอยูบางในดานพฤติกรรม
การซ้ือและการตัดสินใจ โดยหลักการผูบริโภคจะซ้ือเพื่อใชเองหรือใชในครอบครัว แตผูซ้ือธุรกิจ
จะซ้ือเพื่อการผลิตตอ เพื่อการดําเนินงาน หรือซ้ือเพื่อนําไปขายตอใหกับผูบริโภคอ่ืนๆ เชน การซ้ือ
วัตถุดิบ วัสดุสํานักงาน  การประกันภัยตางๆ เปนตน 

  การประเมินขนาดของตลาดธุรกิจ ในการประเมินขนาดตลาดผูบริโภค นักการ
ตลาดสามารถวัดไดจากขอมูลดานประชากรศาสตร เชน  สถิติประชากร  ระดับรายได จํานวน
ประชากรในชวงอายุตางๆ  เปนตน  สําหรับตลาดธุรกิจขอมูลดานประชากรศาสตร (Demographic) 
ไมสามารถใชได  ดังนั้น ในประเทศสหรัฐอเมริกาไดมีการพัฒนาฐานขอมูลท่ีเรียกวา North 
American Industry Classification System (NAICS)   

  ความสําคัญของการซ้ือของธุรกิจ ตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจมี
ความสําคัญ 2 ประการ ไดแก ประการแรก ขนาดของตลาดธุรกิจเปนโอกาสท่ีดึงดูดนักการตลาด 
เนื่องจากเปนตลาดท่ีมีความตองการจํานวนมาก ทําใหเกิดการแขงขันสูง ประการท่ีสอง องคกร
หลายๆ แหง พยายามเพิ่มกําไรโดยการปรับปรุงวิธีการในการจัดซ้ือ ทําใหนักการตลาดตอง
ตระหนักถึงการเปล่ียนแปลงนี้ และปรับความพยายามทางการตลาดใหเหมาะสมกับการ
เปล่ียนแปลงของตลาดธุรกิจ 

  แนวโนมในการซ้ือของธุรกิจ  การดําเนินการจัดซ้ือของธุรกิจตางๆ กําลังอยูภายใต
การเปลี่ยนแปลง ซ่ึงเปนผลมาจากปจจัยตางๆ ซ่ึงมีผลกระทบตอนักการตลาดที่จะกําหนดกลยุทธ
ในการเขาถึงผูซ้ือในตลาดธุรกิจอยางมีประสิทธิภาพ ปจจัยเหลานี้ ไดแก การปรับปรุงผลผลิต การ
ใชเทคโนโลยีในการดําเนินการจัดซ้ือ แนวคิดการตลาดสัมพันธ และการคํานึงถึงผลกระทบตอ
ส่ิงแวดลอม เปนตน 

 
สวนประสมการตลาด 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 P’S) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด
ท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือ
ตอไปนี้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2541 : 69-73) 

  1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย  อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ไดผลิตภัณฑ
ประกอบดวยสินคา บริการ ความคิด  สถานท่ี องคกรหรือบุคคล  ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
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  1.1  ความแตกตางของผลิตภัณฑ  (Product  Differentiation) และ /หรือ 
ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive  Differentiation) หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑ 
และคุณสมบัติอ่ืนๆ ท่ีเหนือกวาคูแขงขัน ประกอบดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541:189-194) 

   1.1.1 ความแตกตางดานบริการ (Service Differentiation) เปน
การสรางความแตกตางกัน ดานบริการที่เหนือกวาคูแขงขัน และลูกคาพึงพอใจ หรืออาจเรียกวา
ผลิตภัณฑควบ  ซ่ึงประกอบดวย การติดต้ัง การขนสง การฝกอบรมลูกคา บริการใหคําแนะนําลูกคา
การซอมแซมและบริการอ่ืนๆ 

   1.1.2 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) เปน
กิจกรรมการออกแบบลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑ หรือบริษัทใหแตกตางจากคูแขงขัน และ
สามารถสนองความพึงพอใจของลูกคา 

   1.1.3 ความแตกตางกันดานบุคลากร (Personal Differentiation)  
เปนการสรางความแตกตางกันในคุณสมบัติของบุคลากร ธุรกิจจะมีขอไดเปรียบคูแขงขันโดยการ
จางและฝกพนักงานท่ีดีกวาคูแขงขัน การฝกอบรมพนักงานใหมีคุณภาพดีข้ึน ประกอบดวย 

  1) ความสามารถ (Competence) พนักงานตองมีความรู
ความชํานาญ 
  2) ความมีน้ําใจ (Courtesy) พนักงานตองมีมนุษยสัมพันธ 
มีความเปนกันเองและมีจิตวิญญาณ 
  3) ความเช่ือถือได (Credibility) พนักงานบริษัทตองมี
ความนาเช่ือถือ 
  4) ความไววางใจ (Reliability) พนักงานตองทํางานดวย
ความสม่ําเสมอและถูกตอง  สามารถสรางความไววางใจใหแกลูกคา              

  5) การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) พนักงานตอง
ใหบริการและแกไขปญหาใหแกลูกคาดวยความรวดเร็วตามท่ีลูกคาตองการ                          

  6) การติดตอส่ือสาร (Communication) พนักงานตองใช
ความพยายามท่ีจะทําความเขาใจลูกคาและใช ภาษาท่ีเขาใจงาย 

                                         1.1.4  ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation) เปน
การสรางความแตกตางกันดานความรูสึกนึกคิดของลูกคาท่ีมีตอผลิตภัณฑ ซ่ึงเนนหนักดานจิตวิทยา
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  1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product  
Component) เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ซ่ึงแบง
ออกเปน 4 ระดับ คือ 

   1.2.1 ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชนพื้นฐาน
สําหรับผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคไดรับจากการซ้ือสินคาโดยตรง 

   1.2.2  รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product หมายถึง ลักษณะ
ทางกายภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนท่ีเสริมผลิตภัณฑใหทําหนาท่ี
สมบูรณ หรือเชิญชวนใหใชยิ่งข้ึน ตัวอยาง รูปรางของผลิตภัณฑ เชน 

          1) คุณภาพ (Quality) : ดี ปลอดภัย ไดรับการรับรองจาก                            
กระทรวงสาธารณสุข 

        2) รูปรางลักษณะ (Feature) : สี  กล่ิน รส 
                           3) รูปแบบ (Style) : ทันสมัยงายตอการบริโภคและ สะดวก                  

ตอการถือหรือพกพา 
        4) การบรรจุภัณฑ (Packaging) : เก็บอยูภาชนะบรรจุท่ี
ปลอดภัย 
              5) ตราสินคา (Brand) : งายตอการจดจํา การออกเสียง มี
ลักษณะเฉพาะ  

   1.2.3 ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง กลุมของ
คุณสมบัติและเง่ือนไขท่ีผูซ้ือจะไดรับควบคูไปกับการซ้ือสินคา ประกอบดวย บริการกอนและหลัง
การขาย เชน การติดต้ัง การขนสง 

   1.2.4 ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุม
ของคุณสมบัติและเง่ือนไขท่ีผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงเม่ือมีการซ้ือสินคา 

  1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการ
ออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย                             

  1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมี
ลักษณะใหม และปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improve) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 
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  1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสาย
ผลิตภัณฑ (Product Line) 

  2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ี                            
เกิดข้ึนถัดมาจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 
(Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้นถามูลคาสูงกวาราคาเขาก็ตัดสินในซ้ือ ดังนั้น        
ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคา
ผลิตภัณฑนั้น ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของและการแขงขัน 

  นโยบายและกลยุทธดานราคา (Price Policies and Strategies) มีดังนี้ (ศิริวรรณ  
เสรีรัตนและคณะ, 2541 : 203) 

   2.1 นโยบายการใหสวนลด (Discounts) คือ สวนท่ีลดใหจากราคาท่ี
กําหนดไวในรายการ  เพื่อใหผูซ้ือกระทําหนาท่ีทางการตลาดบางอยางท่ีเปนประโยชนตอผูขาย เชน 
สวนลดปริมาณ สวนลดการคา สวนลดเงินสด และสวนลดตามฤดูกาล  เปนตน 

   2.2  กลยุทธการต้ังราคาเพื่อสงเสริมการตลาด (Promotion Pricing) เปน
กลยุทธการตั้งราคาเพื่อจูงใจผูบริโภคใหซ้ือสินคาของพอคาปลีกมากข้ึนไดแก การตั้งราคาลอใจ 
การตั้งราคาลอเหยื่อ การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ การขายแบบคิดดอกเบ้ียตํ่า สัญญาการรับประกัน 
และการใหบริการ การใหสวนลดตามหลักจิตวิทยา การลดราคาเพ่ือสงเสริมการขายและการคืนเงิน 

2.3 นโยบายระดับราคา (The level of prices policy) ผูผลิตจะกําหนดราคา
จองสินคาตามตําแหนงสินคาของธุรกิจ เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ผูผลิตอาจต้ังราคา ณ ระดับ
ราคาตลาดตํ่ากวาหรือสูงกวาระดับราคาตลาด ไมวาจะเปนการต้ังราคาแบบใดก็ตาม จะมีผลกระทบ
ตอการตัดสินใจในราคา และเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจใช 

   2.4 นโยบายราคาเดียว (One price policy) หมายถึง การที่ผูผลิตคิดราคา
สินคาชนิดหนึ่งสําหรับผูซ้ือทุกรายในราคาเดียวกันภายใตสถานการณท่ีเหมือนกันนโยบายราคา
เดียวไมไดหมายความวาราคาท่ีตั้งไวไมสามารถเปล่ียนแปลงไดตอราคาท่ีตั้งสามารถเปล่ียนแปลง
ไดตลาดเวลาท่ีตองการ ซ่ึงเม่ือเปล่ียนแลวก็ตองยึดหลักการคิดราคาดังกลาวกับผูซ้ือทุกราย
เหมือนกัน 

   2.5  กลยุทธการลดราคา (Mark down) เปนวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิม
ท่ีกําหนดไว เนื่องจากราคาที่กําหนดไวไมจําเปนตองเปล่ียนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวะการ
แขงขันและส่ิงแวดลอมอ่ืนๆ ท่ีเปล่ียนแปลงไป 
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  3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของ
ชองทาง   ซ่ึงประกอบดวย สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคกร
ไปยังตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูเปาหมายคือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมท่ี
ชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง   
การจัดจําหนายจึงประกอบดวยสองสวน ดังนี้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ, 2541 : 70) 

   3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุมของ
บุคคลหรือธุรกิจ ท่ีมีความเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการ
เคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑ 
และ/หรือ  กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัดจําหนาย           
จึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

  3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical distribution) หรือการสนับสนุนการ
กระจายตัวสินคาสูทองตลาด (Physical Distribution หรือ Marketing Logistics) หมายถึงงานท่ี
เกี่ยวของกับการวางแผนหรือการควบคุมเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูปจาก
จุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภค  เพื่อสอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร  
หรือหมายถึงกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใช
ทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาจึงประกอบไปดวยงานท่ีสําคัญ ดังตอไปนี้  

   3.2.1 การขนสง (Transportation) เปนการพิจารณาวาจะขนสง
สินคาดวยวิธีใดและอยางไรจึงจะเหมาะสม ประหยัดเวลาและคาใชจาย 

   3. 2 . 2 การ เก็บ รักษา สินค า  (Storage) และการค ลัง สินค า
(Warehousing) เปนการจัดทิศทางการเคลื่อนไหวของสินคา การกําหนดสถานท่ีเก็บผลิตภัณฑแต
ละประเภท และการกําหนดทําเลท่ีตั้งของคลังสินคา ซ่ึงจุดประสงคในการจัดคลังสินคาเพื่อใหเกิด
การประหยัดเวลาและคาใชจาย 

   3.2.3 การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management)       
เปนการจัดการใหผลิตภัณฑมีขายในตลาดโดยไมขาดแคลนและอยูในปริมาณท่ีเหมาะสม คือ        
ไมมากเกินไปหรือนอยเกินไป 

  4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือ  เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรมการซ้ือ  การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย
ทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารท่ีไมใชคน (Non-personal Selling) เคร่ืองมือ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสม ประสานกัน 
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   4.1  การโฆษณา (Advertising)  เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคกร และ/หรือ ผลิตภัณฑบริการ หรือความคิดท่ีตองมีการจายเงิน โดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธ
ในการโฆษณาจะเกีย่วของกบั (1) กลยุทธสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธี
การโฆษณา (advertising Tactics) (2)  กลยุทธส่ือ (Media Strategy) 

   4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการส่ือสาร
ระหวางบุคคลกับบุคคล  เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมาย ใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ
หรือมีปฏิกิริยาตอความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขาย เพื่อใหเกิดการขายและสราง
ความสัมพันธอันดีกับลูกคา ในขอนี้จะเกี่ยวกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling 
Strategy) การจัดการหนวยงานขาย (Sale Force Management) 

   4.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการ
สงเสริมนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงาน และการใหขาวและการประชาสัมพันธ  
ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือ โดยลูกคาข้ันสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนใน
ชองทางการสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 

4.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion) 

4.3.2 กระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 
(Trade Promotion) 

4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุง 
สูพนักงานขาย (Sales Force Promotion) 

   4.4   การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations)  
การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการ
ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอ
องคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ  

  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing  หรือ Direct Response 
Marketing)  และการตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย 
เพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง  หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย  
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   4.5.1  การขายทางโทรศัพท  
   4.5.2  การขายโดยใชจดหมายตรง  
   4.5.3 การขายโดยใชแคตตาล็อค  
   4.5.4 การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือ หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจให

ลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน การใชคูปองแลกซ้ือ 

 ในสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 อยาง ท่ีกลาวมาแลวมีความสัมพันธกันอยาง
ใกลชิดและมีความสําคัญเทากัน  นักการตลาดจะตองทําการตัดสินใจในองคประกอบท้ัง 4 อยาง 
พรอมกันไปและตองปรับปรุงสวนประสม 4 อยาง  เพื่อใหสอดคลองกับสภาวการณทางการตลาดท่ี
เหมาะสม (Right Product) ออกจําหนายในชองทางที่เหมาะสม (Right Place) โดยวิธีการสงเสริม
การตลาดท่ีดี (Right Promotion)  และจําหนายในราคาท่ีเหมาะสมและยุติธรรม (Right Price) 
   
2.2  เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

  เกตุวดี โรจนสัญญากุล (2544) ไดศึกษาเร่ือง โครงสรางตลาดและปจจัยที่มี 
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันหลอล่ืนสําหรับยานยนต พบวาอุตสาหกรรมน้ํามันหลอล่ืน
ในชวงป พ.ศ. 2538-2542 มีคาการกระจุกตัวเพียงบางสวนซ่ึงพิจารณาจากผูประกอบการรายใหญ 4 
รายแรก อยูท่ีรอยละ 50-60   มีแนวโนมผูกขาดมากข้ึน ในขณะที่คาดัชนีเฮอรฟนตัน อยูท่ีรอยละ 
10-20  นั่นคือมีแนวโนมการเขงขันของอุตสาหกรรมท่ีสูงข้ึน ซ่ึงเม่ือพิจารณาปจจัยอ่ืนๆ คือ จํานวน
ผูประกอบการในอุตสาหกรรม อุปสรรคในการเขามาของผูประกอบการรายใหม และลักษณะกีด
กันทางดานความแตกตางของสินคา สรุปไดวาอุตสาหกรรมน้ํามันหลอล่ืนสําหรับรถยนตมีลักษณะ
โครงสรางตลาดแบบผูขายนอยราย จากพฤติกรรมผูบริโภคพบวา ผูใชรถยนตสวนใหญ  มีสวนรวม
ในการตัดสินใจซ้ือ และจงรักภักดีตอตราสินคา ปจจัยดานผลิตภัณฑเปนส่ิงสําคัญในการตัดสินใจ
เลือกซ้ือ และใหความสําคัญในดานคุณภาพของผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมาเปนดานชองทางการ
จําหนาย ซ่ึงสถานีบริการน้ํามันเปนชองทางท่ีไดรับความนิยมสูงสุด และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดใหความสําคัญในเร่ืองการลดราคา สําหรับการวิเคราะหความสัมพันธพบวา ปจจัยท่ีมี
ความสัมพันธกับการมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือไดแก เพศ อายุ สถานะทางสังคม อาชีพ รายได
สวนบุคคลตอเดือน ความรูดานเคร่ืองยนต ความรูดานน้ํามันหลอล่ืนและกลุมอางอิง ปจจัยที่มี
ความสัมพันธกับบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ ไดแก ระบบการศึกษา อาชีพ รายไดสวน
บุคคลตอเดือน อายุของรถยนต ความรูดานเคร่ืองยนต ความรูดานน้ํามันหลอล่ืน ไดแก เพศ สถานท่ี
ในการซ้ือ สถานท่ีในการเปล่ียนถาย กลุมอางอิงปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือยี่หอ
ผลิตภัณฑเดิมในคร้ังตอไป ไดแก ระดับการศึกษา รายไดสวนบุคคลตอเดือน กลุมอางอิง 
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  ฐิติมา  ตันติวุฒิกุล (2546) ไดศึกษาเร่ือง ทัศนคติของผูบริโภคตอน้ํามันหลอล่ืน
สําหรับเครื่องยนตเบนซินในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร พบวากลุมตัวอยางผูบริโภคมีทัศนคติ
ตอน้ํามันหลอล่ืนสําหรับเครื่องยนตเบนซิน โดยรวมอยูในระดับเปนกลาง และเม่ือพิจารณาตาม
องคประกอบทัศนคติสรุปไดคือ ดานความคิดความเช่ือ พบวาผูบริโภคมีทัศนคติโดยรวมอยูใน
ระดับเปนกลาง โดยมีความคิดความเช่ือในเร่ืองผลิตภัณฑชวยยืดอายุการใชงานของเคร่ืองยนต มี
คุณภาพดี ชวยทําใหเคร่ืองยนตสะอาด และหาซ้ือไดงายอยูในระดับดี สวนในเร่ืองการจัดจําหนาย
ในรานคาท่ีตกแตงรานคาสวยงาม การโฆษณาอยางท่ัวถึง และมีวิธีการโฆษณาท่ีเขาใจงายอยูใน
ระดับเปนกลาง ดานความรูสึกพบวา  ผูบริโภคมีทัศนคติโดยรวมอยูในระดับเปนกลาง โดยมี
ความรูสึกในเร่ืองความเชื่อม่ันในคุณภาพสินคา ความสะดวกในการหาซ้ือ และรูสึกพอใจกับราคา
สินคาอยูในระดับดีตอน้ํามันหลอล่ืนท่ีใชเปนประจําคือ ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ สวนในเร่ือง
ความรูสึกชอบตรายี่หอ ความรูสึกชอบการโฆษณาทางโทรทัศน และความรูสึกชอบตรายี่หออยูใน
ระดับเปนกลาง  ดานแนวโนมพฤติกรรมพบวา ผูบริโภคมีทัศนคติโดยรวมอยูในระดับเปนกลาง
โดยพบวามีการแนะนําใหบุคคลอื่นมาทดลองใช หากมีการโฆษณาและประชาสัมพันธท่ีนาสนใจ
และจะแนะนํายี่หอท่ีใชประจํา ถามีบุคคลอ่ืนมาขอคําแนะนําในการเลือกใชน้ํามันหลอล่ืนอยูใน
ระดับเปนกลาง  เม่ือพิจารณาผลิตภัณฑน้ํามันหลอล่ืนโดยจําแนกตามตามยี่หอ พบวาผูบริโภคมี
ทัศนคติตอตรายี่หอ เชลล เอสโซ คาลเท็กซ ปตท. และตรายี่หออ่ืนๆ อยูในระดับกลาง สําหรับ
น้ํามันหลอล่ืนยี่หอ ปตท.  ผูบริโภคมีทัศนคติในระดับดีตอน้ํามันหลอล่ืนท่ีใชเปนประจําคือ ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ 

  ศรัญญา  เชาวนสุนทรพงษ (2548)  ไดศึกษาเร่ือง สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ตอความตั้งใจส่ังซ้ือน้ํามันหลอล่ืนรถยนตยี่หอวาโวลีนของตัวแทนจําหนายในจังหวัดนนทบุรี  
พบวา  ผูประกอบการหรือผูทําการแทนของรานตัวแทนจําหนาย  มีความต้ังใจท่ีจะส่ังซ้ือตลอดไป
และยาวนานในอนาคต  อยูในระดับมาก  และมีความต้ังใจส่ังซ้ือเปนคร้ังคราวอยูในระดับนอยท่ีสุด 
ดานสวนประสมทางการตลาดท่ีตัวแทนจําหนายมีความคิดเห็นวาใช   สวนใหญพบในดาน
ผลิตภัณฑและดานราคาความคิดเห็นวาไมใช   สวนใหญพบในดานการสงเสริมการตลาด และ
ความคิดเห็นวาไมแนใจพบในดานชองทางการจัดจําหนายมากท่ีสุด  และสวนใหญมีความคิดเห็น
ดวยวามีการบริการจัดสงท่ีสะดวกท่ีสะดวกและรวดเร็ว และความสัมพันธระหวางลักษณะตัวแทน
จําหนายกับสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับความตั้งใจส่ังซ้ือตลอดไปและยาวนานใน
อนาคต   สวนความต้ังใจส่ังซ้ือเปนคร้ังคราวไมมีความสัมพันธกับความต้ังใจส่ังซ้ือ 
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  บริษัท ควอลิตี้ รีเสอรจ จํากัด (2549) ไดรายงานผลการวิจัยการสํารวจความพึง
พอใจของลูกคาตอ ปตท. น้ํามัน ป 2549 (กลุมตัวแทนจําหนายน้ํามันหลอล่ืน) สามารถสรุปไดวา   
“ความพึงพอใจโดยรวมตอ ปตท. (ในสวนของนํ้ามันหลอล่ืน)” จากการสํารวจความคิดเห็นของ
ลูกคากลุมตัวแทนจําหนายน้ํามันหลอล่ืน จํานวน 49 ราย เกี่ยวกับ “ความพึงพอใจโดยรวมตอ 
ปตท.”  พบวา   โดยภาพรวมแลวในป 2549 ลูกคายังคงรูสึก “พอใจ” (4.1 คะแนน) กับภาพรวมทุก
เร่ืองของ ปตท.  โดยมีระดับความพึงพอใจเทากันกับในป 2548 (4.1 คะแนน)  โดยในสวนของ
ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑน้ํามันหลอล่ืน ปตท. นั้น ยังคงอยูในระดับท่ี “พอใจ” โดยมี
ระดับคะแนน 4.2 คะแนน เทากันท้ังสองป  ขณะท่ีระดับคะแนนความพึงพอใจโดยรวมตอการ
บริการเพิ่มสูงข้ึนจาก 4.0 คะแนนในป 2548 เปน 4.2 คะแนนในป 2549 แตยังคงอยูในระดับท่ี 
“พอใจ” เชนเดียวกันท้ังสองป   มีการเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอ ปตท. กับ
ยี่หออ่ืนนั้น  จากการสอบถามลูกคากลุมตัวแทนจําหนายน้ํามันหลอล่ืน จํานวน 49 ราย พบวามี 9 
ราย  (18.4%) ส่ังซ้ือน้ํามันหลอล่ืนของบริษัทอ่ืนดวย  นอกจาก  ปตท .  โดยเปนการส่ังซ้ือ
น้ํามันหลอล่ืน   “คาลเท็กซ”   และ  “คาสตรอล”  มากท่ีสุด  (6 ราย เทากัน)    รองลงมาคือ “เชลล” 
(4 ราย),  “เอสโซ”  (3 ราย),  “Penzoil”  (2 ราย),  “BP”  (2 ราย), “โมบิล” (2 ราย)  และยี่หออ่ืนๆ อีก
ยี่หอละ 1 ราย   

 


