
 
 

บทที่ 2 
ทฤษฎี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือแมพิมพของผูประกอบการโรงพิมพ

ระบบโรโตกราเวียร ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูศึกษาไดใช ทฤษฎี แนวคิด และ
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 

 
ทฤษฏีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
Kotler (อางอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) ไดใหความหมายของสวน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix Elements) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงใช
รวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงใดๆ ท่ีตองการนําเสนอตอตลาดเพื่อสนองความ
จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

 1.1   ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตาง
ทางดานการแขงขัน (Competitive Differentiation) หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑ และ
คุณสมบัติอ่ืนๆท่ีเหนือกวาคูแขงขัน ประกอบดวย 

   1.1.1  ความแตกตางดานบริการ (Service Differentiation) เปนการสราง
ความแตกตางกันดานการบริการที่เหนือกวาคูแขงขัน และลูกคาพึงพอใจ หรือผลิตภัณฑควบ ซ่ึง
ประกอบดวย การติดต้ัง การขนสง การฝกอบรมลูกคา บริการใหคําแนะนําลูกคา การซอมแซม และ
บริการอ่ืนๆ 

   1.1.2  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) เปน
กิจกรรมการออกแบบลักษณะตางๆของผลิตภัณฑ หรือบริษัท ใหแตกตางจากคูแขงขัน 

   1.1.3 ความแตกตางดานบุคลากร (Personnel Differentiation) เปนการ
สรางความแตกตางกันในคุณสมบัติของบุคลากรโดยการจางและฝกพนักงานท่ีดีกวาคูแขงขัน 
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   1.1.4 ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation) เปนการ
สรางความแตกตางกันดานความรูสึกนึกคิดของลูกคาท่ีมีตอผลิตภัณฑ 

 1.2 พิจารณาจากองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ซ่ึงแบงออกเปน 4 ระดับ คือ 

   1.2.1 ผลิตภัณฑหลัก (Core Component) หมายถึง ประโยชนพื้นฐาน
สําหรับผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคไดรับจากการซ้ือสินคาโดยตรง 

   1.2.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Component) หมายถึง ลักษณะทาง
กายภาพท่ีผูบริโภคสามารถสัมผัส หรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนท่ีเสริมผลิตภัณฑใหทําหนาท่ีสมบูรณ
หรือเชิญชวนใหใชยิ่งข้ึน เชน คุณภาพ (Quality) รูปรางลักษณะ (Feature) เชน สี กล่ิน และรสชาด 
รูปแบบ (Style) การบรรจุภัณฑ (Packaging) และตราสินคา (Brand) 

   1.2.3 ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง บริการท่ีผูซ้ือจะ
ไดรับควบคูไปกับการซ้ือสินคา ประกอบดวย บริการกอนและหลังการขาย 

   1.2.4 ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของ
คุณสมบัติและเง่ือนไขท่ีผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับ และใชเปนขอตกลงเม่ือมีการซ้ือสินคา 

 2. ราคา (Price) คือ คุณคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ
ผูบริโภค ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคาจากการเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑ
กับราคาสินคา ดังนั้นการกําหนดราคาของสินคาตองคํานึงถึง คุณคาของผลิตภัณฑ ตนทุนสินคา 
การแขงขันการตลาด และปจจัยอ่ืนๆ ซ่ึงจะชวยใหสามารถจําหนายสินคาได 

 นโยบายและกลยุทธดานราคา (Price Policies and Strategies) มีดังนี้ 
 2.1  นโยบายการใหสวนลด (Discount) สวนลด คือ สวนท่ีลดใหจากราคาท่ี

กําหนดไวในรายการเพ่ือใหผูซ้ือกระทําหนาท่ีทางการตลาดบางอยางท่ีเปนประโยชนตอผูขาย 
 2.2 กลยุทธการตั้งราคาเพื่อสงเสริมการตลาด (Promotion Pricing) เปนกลยุทธ

การต้ังราคาเพื่อจูงใจผูบริโภคใหซ้ือสินคาของพอคาปลีกมากข้ึน ไดแก การตั้งราคาลอใจ การตั้ง
ราคาในเทศกาลพิเศษ การขายแบบคิดดอกเบ้ียตํ่า และสัญญาการรับประกัน 

 2.3 นโยบายระดับราคา (The Level of Prices Policy) ผูผลิตกําหนดราคาของ
สินคาจําแนกตามตําแหนงสินคาของธุรกิจ เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ผูผลิตอาจต้ังราคา ณ ระดับ
ราคาท่ีเทากัน ต่ํากวา หรือสูงกวาระดับราคาตลาด 

 2.4 นโยบายราคาเดียว (One Price Policy) หมายถึง การท่ีผูผลิตคิดราคาสินคา
ชนิดหนึ่งสําหรับผูซ้ือทุกรายในราคาเดียวกัน ภายใตสถานการณท่ีเหมือนกัน นโยบายราคาเดียว
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สามารถเปล่ียนแปลงได ซ่ึงเม่ือเปล่ียนแปลงแลวก็ตองยึดหลักการคิดราคาดังกลาวกับผูซ้ือทุกราย
เหมือนกัน 

 2.5 กลยุทธการลดราคา (Mark Down) เปนวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิมท่ี
กําหนดไว เนื่องจากราคาท่ีกําหนดไวไมจําเปนตองเปล่ียนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวะการแขงขัน 
และส่ิงแวดลอมอ่ืนๆ ท่ีเปล่ียนแปลงไป 

 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคกรไปยังตลาด
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือสถาบันตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมท่ีชวยใน
การกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

 การจัดจําหนายประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
 3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ี

ผลิตภัณฑและกรรมสิทธ์ิของผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง 
ผูบริโภค หรือ ผูใชทางอุตสาหกรรม 

 3.2  การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับ
การเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ประกอบดวย การขนสง (Transportation) การ
เก็บรักษา (Storage) คลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงคลังคงเหลือ (Inventory 
Management)  

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูซ้ือกับ
ผูขายเพื่อใหเกิดความรูความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ   

 การส่ือสารอาจใชพนักงาน หรือใชเคร่ืองมือท่ีมีหลากหลายประเภท ดังนี้ 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร 

ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองการ และจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณา
จะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา และกลยุทธส่ือ 

 4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเก่ียวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย และ
การจัดการหนวยงานขายโดยพนักงาน 

 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม
การตลาดท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทาย หรือ
บุคคลอ่ืนในชองทาง การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ  
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   4.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 
   4.3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง 
   4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูพนักงาน

ขาย 
 4.4  การใหขาว และการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การให

ขาวเปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกรใหเกิดกับกลุม
ใดกลุมหนึ่ง  

 4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing or Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆท่ีนักการตลาดใชในการสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับ
ผูซ้ือ และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที เชน การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง 
และการขายโดยใชแคตตาลอก เปนตน 

 ในสวนประสมการตลาดท้ัง 4 ประการ ท่ีกลาวมาแลว มีความสัมพันธกันอยาง
ใกลชิดและมีความสําคัญเทากัน นักการตลาดจะตองทําการตัดสินใจในองคประกอบท้ัง 4 ประการ
พรอมกันไป และตองปรับปรุงสวนประสมการตลาดเหลานี้ใหสอดคลองกับสภาวการณทางการ
ตลาดท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ท้ังนี้เพื่อจะทําใหลูกคาไดรับความพอใจมากท่ีสุด นั่นคือ นํา
ผลิตภัณฑท่ีเหมาะสม (Right Product) ออกจําหนายในชองทางท่ีเหมาะสม (Right Place) โดย
วิธีการสงเสริมการตลาดท่ีดี (Right Promotion) และจําหนายในราคาท่ีเหมาะสม (Right Price) 
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แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภคองคกร 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจของ Phillip Kotler (อางอิง

ใน ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2551:287-312) มีอยู 4 ประการคือ 
 

ปจจัยส่ิงแวดลอม         
(Enviornmental 

Factors) ปจจัยระหวาง       

ระดับความตองการซื้อ บุคคล ปจจัยเฉพาะบุคคล     

(Level of demand) 
(Interpersonal 

Factors) (Individual Factors) 
ปจจัยภายใน

องคกร   

ภาวะเศรษฐกิจ ความสนใจ อายุ (Age) 
(Organizational 

Factors)  

(Economic outlook) (Interests) รายได (Income) วัตถุประสงค  

อัตราดอกเบ้ีย อํานาจ การศึกษา (Objectives) ผูซื้อ 

(Interest Rate) (Authority) (Education) นโยบาย (Policies) (สินคาธุรกิจ) 

การเปล่ียนแปลงทาง สถานะ (Status) ตําแหนงงาน  (Job กระบวนการ (Business Buyers) 

เทคโนโลยี ความเห็นอกเห็น Position) (Procedures)  

(Technological change) ใจ (Empathy) บุคลิกภาพ โครงสรางองคกร   

การพัฒนาดานการเมือง การชักชวน (Personality) (Organizational)   

และกฎหมาย (Persuasiveness) ความเส่ียง (Risk ระบบ(Systems)   

(Political and Regulatory วัฒนธรรม Attitudes) ความเส่ียง (Risk   

Development) (Culture)  Attitudes)   

การพัฒนาการแขงขัน        

(Competitive          

Development)         

          

ที่มา  :  ธนวรรณ (2551)     

 
1. ปจจัยดานสถานการณและส่ิงแวดลอม (Environmental Factors) เปนปจจัย

ภายนอกองคกร ไดแกระดับความตองการใชบริการของลูกคา ส่ิงแวดลอมสังคม และทางเศรษฐกิจ 
อัตราดอกเบ้ีย การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยี การเปล่ียนแปลงทางการเมือง และขอหามตางๆ 
ตลอดจนการแขงขันในทางธุรกิจ ปจจัยส่ิงแวดลอมนี้เปนปจจัยท่ีควบคุมไมไดหรือควบคุมไดยาก 
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2. ปจจัยภายในองคกร (Organizational Factors) ไดแก วัตถุประสงค นโยบาย 
กระบวนการทํางาน โครงสรางและระบบตางๆ ปจจัยภายในเหลานี้มีอิทธิพลในกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือขององคกร 

3. ปจจัยระหวางบุคคล (Interpersonel Factors) เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลในกระบวน 
การซ้ือ ศูนยกลางการซ้ือจะเกี่ยวของกับกลุมบุคคลท่ีตางมีสถานะ มีอํานาจ มีความเห็นอกเห็นใจ 
และมีลักษณะการชักชวนท่ีแตกตางกัน ผูใหบริการมีหนาท่ีทําความเขาใจกับปจจัยระหวางบุคคล
ตางๆ ท่ีเกี่ยวของในกระบวนการตัดสินใจซ้ือท้ังฝายผูรับบริการและผูใหบริการ 

4. ปจจัยสวนบุคคล (Individual Factors) เปนลักษณะของบุคคลในการจักซ้ือได 
แก อายุ รายได การศึกษา ตําแหนงงานและบุคลิกภาพ ปจจัยเหลานี้จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของ
แตละบุคคล ซ่ึงจะใหการยอมรับและความพึงพอใจในการใหบริการ 
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

พิสมัย เหลาไทย (2551) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ืออุปกรณการพิมพของผูประกอบการอุตสาหกรรมการพิมพในกรุงเทพมหานคร  
เก็บรวบรวมขอมูลจาก แบบสอบถาม จํานวน 100 ราย วิเคราะหขอมูล โดยใชสถิติเชิงพรรณนา 
ไดแก คาความถี่ รอยละ และคาเฉล่ีย พบวา ผูตอบแบบสอบถามดํารงตําแหนงผูจัดการฝายจัดซ้ือ
มากท่ีสุด ดําเนินธุรกิจเปนแบบบริษัทจํากัด มีทุนจดทะเบียนไมเกิน 100 ลานบาท ระยะเวลาในการ
ดําเนินธุรกิจ 21 ปข้ึนไป ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ืออุปกรณการ
พิมพของผูประกอบการอุตสาหกรรมการพิมพในกรุงเทพมหานคร  พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ให
ความสําคัญอยูในระดับมาก ปจจัยยอยอันดับแรกคือ ผลิตภัณฑมีมาตรฐาน ปจจัยดานราคาให
ความสําคัญอยูในระดับมาก ปจจัยยอยอันดับแรกคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญอยูในระดับมาก ปจจัยยอยอันดับแรกคือ ความสะดวกในการ
ติดตอทางโทรศัพท และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญอยูในระดับมาก ปจจัยยอย
อันดับแรกคือ การใหบริการท่ีรวดเร็วและตรงตอเวลา  
 กิ่งดาว มันจีน (2549)  ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพ
สําเนาระบบดิจิตอลของผูประกอบการโรงพิมพในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  เก็บรวบรวมขอมูล
จากผูประกอบการโรงพิมพในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม รวม 50 ราย โดยใชแบบสอบถาม 
สอบถามและนําขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามมาวิเคราะห โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาความถ่ี
รอยละและคาเฉล่ีย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 41 ปข้ึนไป รูปแบบ
กิจการเปนหางหุนสวน ระยะเวลาดําเนินงาน 11 ปข้ึนไป  ทุนจดทะเบียนไมเกิน 1 ลานบาท ผูมี
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อํานาจตัดสินใจซ้ือและผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพคือ เจาของกิจการ ราคาท่ีซ้ือแตละ
คร้ังคือ 100,000 – 200,000 บาท ยี่หอท่ีดีท่ีสุดคือ ยี่หอริโซ เคร่ืองพิมพควรมีคุณสมบัติคือ มีความ
คมชัดและมีการบริการหลังการขาย การตัดสินใจซ้ือเพื่อการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางาน สวน
ใหญจะซ้ือจากผูผลิตโดยตรง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพ
สําเนาระบบดิจิตอล พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญอยูในระดับมาก ปจจัยยอยอันดับ
แรกคือ การมีบริการกอนและหลังการขาย ปจจัยดานราคาใหความสําคัญอยูในระดับมาก ปจจัยยอย
อันดับแรกคือ คุณภาพคุมกับราคาเพ่ือลดตนทุนในการผลิตและซอมบํารุง ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย ใหความสําคัญอยูในระดับมาก ปจจัยยอยอันดับแรกคือ ทําเลท่ีตั้งไมไกลและการจัดโชว
สินคาเหมาะสมและปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญอยูในระดับมาก ปจจัยยอย
อันดับแรกคือ ความชํานาญและความรูของพนักงาน  
 


