
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสราง
ของลูกคาในอาํเภอบางสะพาน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ  มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม
ที่เกี่ยวของดังนี้ 

 
แนวคิดและทฤษฎ ี

ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix)  (ศิริวรรณ เสรีรัตน,2541)   หมายถึง
เครื่องมือทางการตลาด 4 ประการหรือตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย  ประกอบดวยเครื่องมือดังนี้ 
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง   ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
           1.1  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความ
แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 
          1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) 
เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ตราสินคา ฯลฯ 
          1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงทีแ่ตกตางและมคีุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
          1.4  การพัฒนาผลิตภณัฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะ
ใหม และปรบัปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตองการของลูกคาใหดยีิ่งขึ้น 
           1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 
(Product line)  
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2.  ราคา  (Price)  คือ คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวจริง  ราคาเปนตนทุน (Cost)  ของ 
ลูกคาซึ่งจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา  (Value)  ผลิตภัณฑ (Product) กับราคา  (Price)  ผลิตภัณฑ 
ถาคุณคาสูงกวาผลิตภัณฑกจ็ะตัดสินใจซื้อ ดังนัน้ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง คุณคาที่
รับรู  (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา  ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น  ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกีย่วของและปจจัยอ่ืนๆ  

3.  การจัดจําหนาย  (Place or Distribution)  หมายถึง  โครงสรางของชองทางซึ่ง 
ประกอบดวยสถาบันและกจิกรรม  ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูเปาหมายคือสถาบันตลาด  สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตวัสินคา
ประกอบดวย  การขนสง  การคลังสินคา  และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  การจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย  2  สวนดังนี ้

3.1  ชองทางการจัดจําหนาย  (Channel of Distribution)  หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑ และ/หรือ กรรมสิทธิ์ผลิตภัณฑที่ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัด
จําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต  คนกลาง  ผูบริโภค  หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด  หมายถึง  กิจกรรมที ่
เกี่ยวของ กับการเคลื่อนยายตวัผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค  หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
  4.   การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  เปนการสื่อสารทางการตลาดเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือ  เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงาน
ขายทําการขาย  (Personal  Selling)  และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน  (Non-personal Selling)  
เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซึ่งอาจใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการ
เลือกใชเครื่องมือสารแบบประสมประสานกัน  (Integrated Marketing Communication) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา  ผลิตภัณฑ  คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันไดเครื่องมือ
สงเสริมที่สําคัญมีดังนี้ 
 4.1 การโฆษณา (Advertisement)  เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการ และ/หรือ ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

4.2   การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมการ 
แจงขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล 

  4.3  การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง  กิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณาขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและประชาสัมพันธซ่ึงสามารถ 
กระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง 
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4.4    การใหขาวและการประชาสัมพันธ  (Publicity and public relations) การ
ใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน    สวนการ
ประชาสัมพันธ   หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ
องคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของประชาสัมพันธ 

     4.5 การตลาดทางตรง (Direct  marketing or Direct Response Marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing)  เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง  หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ  ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที 

 
ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 ชาญชัย  ลีวณิชย  (2542)  ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการเลือกรานคาวัสดุกอสราง 
ของผูบริโภคในจังหวัดเชียงราย  พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย  เปนผูบริโภคทั่วไปและชาง/
ผูรับเหมา  ในสัดสวนใกลเคียงกันอายุระหวาง 25-35 ป  สมรสแลว  รายไดตอเดือนของครอบครัว   
ต่ํากวา  20,000 บาท โดยมีปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกรานคาในระดับมาก  ไดแก  ปจจัย
ดานราคา     ผลิตภัณฑ  การสงเสริมการตลาด  และปจจัยดานบุคคล  ตามลําดับ  สําหรับความ
คิดเห็นของผูบริโภคเกี่ยวกับรานคาวัสดุกอสรางที่ตองการในอนาคตนั้น ผูบริโภคตองการให
รานคาวัสดุ  กอสรางมีสินคาครบวงจร  ตั้งแตการสรางฐานรากจนถึงงานตกแตง  มีสินคาพรอมขาย
สม่ําเสมอ      สินคามีความทันสมัย สวยงาม  สามารถตอรองราคาได มีการติดปายราคาชัดเจน  มีที่
จอดรถสะดวก  จัดรานสวยงาม  มีการจัดสงสินคารวดเร็ว  ถูกตองและไมคิดคาขนสง  มีพนักงาน
ขายคอยแนะนํา ตลอดจนมีการจัดรายการสงเสริมการขายลด  แลก  แจก  แถม 
 

ปรีดา โพธิสวุรรณ (2545) ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกรานคาวัสดุ
กอสรางของรานคาปลีกในจงัหวัดนครสวรรค ขอมูลที่ใชในการศึกษารวบรวมดวยแบบสอบถาม
ไดจากรานคาปลีกวัสดุกอสรางในจังหวัดนครสวรรค จํานวน 56 รานคา จากผลการศึกษาพบวา 
เจาของรานคาปลีกวัสดุกอสรางสวนใหญ มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา  ซ่ึงมีประสบการณในการ
ขายสินคาวัสดกุอสรางประมาณ 11-15 ป ภายในรานคามีพนักงานขายรานละ 1 คน  ทั้งนี้สวนใหญ
พบวาไมมีพนกังานบัญชีแตมีคนขับรถสงขนรานละ 2 คน  และกรรมกรประจํารานอีก 2 คน  ราน
สวนมากมีพืน้ที่กองเก็บสินคาระหวาง 201 – 400 ตารางเมตร  เปดขายสินคาระหวางวันจนัทร – วัน
เสาร  ตั้งแตเวลา 8.00 น. – 17.30 น.  มีความถี่ในการติดตอซ้ือสินคาจากรานคาสง 2 – 3 วันตอคร้ัง  
และมีรานคาสงที่ส่ังซื้อประจํา 3 – 4 ราน  ซ่ึงมีการเปรียบเทียบราคากอนซื้อทุกครั้ง  โดยเปนการ
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ซ้ือปูนซีเมนต กระเบื้องซีเมนตใยหิน  กระเบื้องหลังคาคอนกรีต  สําหรับปจจยัที่มอิีทธิพลตอการ
เลือกรานคาสงวัสดุกอสรางของรานคาปลีก พบวา ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการเลือกซื้อปูนซีเมนต  
และกระเบื้องซีเมนตใยหินอันดับแรก  ไดแก ปจจัยดานราคา อันดับสองคือ ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด สวนอันดับตอมาคือ ปจจัยดานสถานที่และการจําหนาย และปจจัยดานผลิตภัณฑ  เปน
อับดับ 3 – 4 ตามลําดับ 

 
อัมพร  เครือใหม (2547) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอผูบริโภค

ในการเลือกซือ้วัสดุกอสรางในเขตเทศบาลนครลําปาง   จังหวดัลําปาง  พบวาปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก  เรียงลําดับ คือ  ดานผลิตภัณฑ  
ดานราคา  ดานการสงเสริมการตลาด และดานชองทางการจัดจําหนาย โดยพบวาปจจยัดาน
ผลิตภัณฑ ที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสาํคัญที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก ซ่ึงอยูในระดบัมาก  
ไดแก คุณภาพของสินคา  มาตรฐานสินคา และความสะดวกในการเลือกซื้อ  ความใหมของสินคา
และความรับผิดชอบตอสินคาที่มีปญหา ความหลากหลายครบถวนของสินคา ปจจัยดานราคา ที่
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก ซ่ึงอยูในระดับมาก ไดแก   ราคา
สินคาคงที่ กําหนดราคามีความเปนมาตรฐาน มีราคาใหเลือกตามคณุภาพสนิคา ปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย ที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญัที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก ซ่ึงอยูใน
ระดับมาก ไดแก ความสะดวกในการเลือกซื้อ ความรวดเร็วในการจัดสงสินคา  มีบริการจัดสง
สินคาถึงสถานที่ใชงาน  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญัที่มี
คาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก ซ่ึงอยูในระดบัมาก ไดแก มนุษยสัมพนัธของพนักงาน   ความรูในตวั
สินคาของพนักงาน  ความเพียงพอของพนักงานใหบริการ  

สําหรับปญหาที่พบในการเลอืกซื้อ  ปญหาดานผลิตภัณฑ    ไดแก  ไมมีเงื่อนไขการ
รับเปลี่ยน/ คืนสินคา ปญหาดานราคา  ไดแก ราคาไมคงที่  ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย 
ไดแก การจดัวางสินคาไมเปนระเบียบ  ปญหาดานการสงเสริมการตลาด  ไดแก ไมมีการลด แลก 
แจก แถม ไมมเีงื่อนไขพิเศษสําหรับสมาชิก/ลูกคาเกาแก   

 
วิชชุตา  จอมดวง (2550)  ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือวัสดุและอุปกรณกอสรางของผูบริโภคในอําเภอเถิน จังหวัดลําปาง  ผลการศึกษาปจจัยสวน
ประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อวัสดุและอุปกรณกอสรางของผูบริโภคในอําเภอเถิน 
จังหวัดลําปาง  พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับ  
คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานการจัดจําหนาย  ปจจัยดานราคา  และปจจัยดานการสงเสริม
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การตลาด  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดอยูในระดับมาก 3 อันดับแรก  คือ  
คุณภาพของสินคา  รองลงมาคือ มาตรฐานของสินคา  และชื่อเสียงของรานจําหนาย ปจจัยดานราคา  
ปจจัยยอยที่มีคาเฉล่ียสูงสุดอยูในระดับมาก 3 อันดับแรก  คือกําหนดราคา มีความเปนมาตรฐาน  
รองลงมาคือ มีราคาใหเลือกตามคุณภาพสินคา  และการตอรองราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย  
ปจจัยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดอยูในระดับมาก 3 อันดับแรก  คือ  มีบริการจัดสงสินคาถึงสถานที่
ใชงาน  รองลงมาคือ ความสะดวกในการเลือกซื้อ  และความรวดเร็วในการจัด สงสินคา  ปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด  ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดอยูในระดับมาก  3 อันดับแรก  คือ มนุษย
สัมพันธของพนักงาน  รองลงมาคือ ความรูในตัวสินคาของพนักงาน และเงื่อนไขการรับเปลี่ยน/คืน
สินคา   


