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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และ งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

 การวิจัย เร่ือง สวนประสมการตลาดที่ผูประกอบการใชตัดสินใจเลือกซื้อลิฟตโดยสาร
ของอาคารประเภทคอนโดมิเนียม ในเขตเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎี 
และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ซ่ึงมีเนื้อหาประกอบไปดวยสาระสําคัญดังนี ้
 1.  ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของตลาดธุรกิจ 
 2.  สวนประสมการตลาด 
 3.  ความรูเกี่ยวกับธุรกิจกอสรางอาคารคอนโดมิเนียม   
 4.  ความรูเกี่ยวกับลิฟตโดยสาร 
 5.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของตลาดธุรกิจ 
 
 วารุณี  ตันติวงศวาณิช (2545, หนา 115) กลาวถึง ตลาดธุรกิจและพฤติกรรมผูซ้ือทาง
ธุรกิจ มีความสัมพันธกันคือ ตลาดธุรกิจประกอบดวยองคการทั้งหมดที่ซ้ือสินคาหรือบริการ
สําหรับใชในกระบวนการผลิตหรือบริการอื่นเพื่อจําหนาย   ตลาดธุรกิจยังรวมถึงการซื้อสินคาของ
ผูขายปลีกและผูขายสงจัดหาสินคาเพื่อขายตอเพื่อสรางกําไร ซ่ึงในกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
(business buying process) ผูซ้ือทางธุรกิจจะตองตัดสินใจวาผลิตภัณฑและบริการใด ที่องคการ
จําเปนตองซื้อ  จากนั้นจึงทําการเสาะหา ประเมินคา และตัดสินใจเลือกตราผลิตภัณฑและผูจัดหา  
กิจการที่จําหนายใหแกองคการธุรกิจอื่นๆ จําเปนตองเขาใจตลาดธุรกิจและพฤติกรรมผูซ้ือทางธุรกจิ
เปนอยางดี  กระบวนการซื้อของธุรกิจมีระเบียบแบบแผน การจัดซื้อของธุรกิจจะมีการเรียกรอง
คุณลักษณะเฉพาะของสินคา มีการเขียนคําสั่งซื้อ  เสาะหาผูจัดหาอยางระมัดระวัง และมีการอนุมัติ
ตามระเบียบ  บริษัทผูซ้ืออาจจะตองเตรียมคูมือนโยบายที่มีรายละเอียดของกระบวนการจัดซื้อ และ
ในทายสุดของกระบวนการซื้อทางธุรกิจผูซ้ือและผูขายมักจะมีการพึ่งพาซึ่งกันและกัน ซ่ึงนักการ
ตลาดทางธุรกิจสามารถรักษายอดขายได โดยการตอบสนองความตองการของลูกคาและโดยการ
ทํางานรวมกันกับลูกคาเพื่อชวยใหกิจการประสบความสําเร็จไปพรอมกับความสําเร็จของลูกคา 
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 1.  แบบจําลองพฤติกรรมผูซ้ือทางธุรกิจ 
 
 

สภาพสิ่งแวดลอม 

 สิ่งกระตุน
ทางการตลาด 

สิ่งกระตุนอื่น 

- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- ชองทางการจัด
จําหนาย 
- ก า ร ส ง เ ส ริ ม
การตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 
การแขงขัน 

การจัดองคการซื้อ 
ศูนยกลางการซื้อ 

กระบวนการ
ซื้อ 

ปฏิสัมพันธและอิทธิพล
สวนบุคคล 

อิทธิพลของการจัดองคการ 

การตอบสนองของผูซื้อ 
การเลือกผลิตภัณฑ   

หรือบริการ 
การเลือกผูจัดหา ปริมาณ

สั่งซื้อ 
เงื่อนไขและเวลา        
การสงมอบ 

เงื่อนไขการบริการ      
การชําระเงิน 

    
ภาพที่ 2.1   แบบจําลองพฤติกรรมผูซ้ือทางธุรกิจ 
ที่มา  :   วารุณี  ตันติวงศวาณิช และคณะ, 2545, หนา 118. 
 
  จากภาพที่ 2.1 แสดงถึงแบบจําลองพฤติกรรมผูซ้ือทางธุรกิจ แบบจําลองนี้ส่ิงกระตุน
ทางการตลาดและสิ่งกระตุนอื่นกระทบตอองคการซื้อและกอใหเกิดการตอบสนองที่แนนอน       
ส่ิงกระตุนทางการตลาดสําหรับผูซ้ือทางธุรกิจประกอบดวยสวนประสมการตลาด4 ประการไดแก  
ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) ส่ิงกระตุนอื่นประกอบดวยอิทธิพลทางสภาพแวดลอมที่สําคัญคือเศรษฐกิจเทคโนโลยี  
การเมือง วัฒนธรรม และการแขงขัน ส่ิงกระตุนเหลานี้สอดแทรกเขาใจองคการและเปลี่ยนเปนการ
ตอบสนองของผูซ้ือในรูปของ การเลือกผลิตภัณฑหรือบริการการเลือกผูจัดหาปริมาณสั่งซ้ือ รวมถึง
การสงมอบและการบริการ และเงื่อนไขการชําระเงิน การออกแบบกลยุทธสวนประสมการตลาด   
ที่ดี  ตองเขาใจวาอะไรจะเกิดขึ้นภายในองคการในการเปลี่ยนแปลงสิ่งกระตุนใหกลายเปนการ
ตอบสนองการซื้อ 
  การจัดองคการซื้อประกอบดวยสวนสําคัญ 2 สวนสวนแรก คือ ศูนยกลางการซื้อซ่ึง
เปนที่รวมของผูมีหนาที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ และสวนที่สองคือ กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
แบบจําลองนี้แสดงใหเห็นถึงศูนยกลางการซื้อและกระบวนการตัดสินใจซื้อไดรับอิทธิพลจากปจจัย
ภายในองคการ ปจจัยดานปฏิสัมพันธ และอิทธิพลสวนบุคคลพอ ๆ กับที่ไดรับอิทธิพลจากปจจัย
สภาพแวดลอมภายนอก 
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  1.1  ศูนยกลางการซื้อ  
   ผูมีสวนเกี่ยวของในกระบวนการซื้อของธุรกิจ หรือกลุมของผูทําการตัดสินใจ
ซ้ือขององคการซื้อ เรียกวาศูนยกลางการซื้อ (buying center) หมายถึงบุคคล หรือ หนวยงานตาง ๆ 
ที่มีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซื้อของธุรกิจ ศูนยกลางการซื้อประกอบไปดวยสมาชิกของ
องคการทั้งหมดผูซ่ึงแสดงบทบาทในกระบวนการตัดสินใจซื้อ ไดแก 
    (1)  ผูใช (users) สมาชิกขององคการที่จะใชสินคาหรือบริการนั้น ผูใชมักเปน
ผูริเริ่มแผนการซื้อและชวยกําหนดลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ  
    (2)  ผูมีอิทธิพล (influencers) เปนผูมีสวนชวยในการกําหนดคุณลักษณะเฉพาะ
ของผลิตภัณฑและใหขอมูลเพื่อประเมินทางเลือกตาง ๆ เจาหนาที่เทคนิคเปนผูมีอิทธิพลที่สําคัญ 
    (3)  ผูซ้ือ (buyers) เปนผูที่ทําการซื้อผลิตภัณฑอยางแทจริงในการเลือกผูจัดหา 
และกําหนดเงื่อนไขการซื้อ ผูซ้ืออาจจะชวยกําหนดลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ แตบทบาทที่
สําคัญของผูซ้ือคือ การเลือกผูขายและเจรจาตอรอง การซื้อท่ีมีความซับซอนมากขึ้นผูซ้ืออาจจะรวม
เอาเจาหนาที่ระดับสูงรวมในการเจรจาตอรอง  
    (4)  ผูตัดสินใจ (deciders) เปนผูที่มีอํานาจทั้งเปนทางการและไมเปนทางการ
ในการเลือกหรืออนุมัติ วาใครจะเปนผูจัดหาในขั้นสุดทาย การซ้ือท่ีทําเปนประจํา ผูซ้ือหรือผูอนุมัติ
มักเปนผูตัดสินใจ 
    (5)  ผูดูแลทางเดินขาวสาร (gatekeepers) เปนผูควบคุมการสงผานขอมูล เชน
ตัวแทนจัดซ้ือมักจะมีอํานาจในการปองกันพนักงานขายเขาพบผูซ้ือหรือผูตัดสินใจ ผูดูแลทางเดิน
ขาวสารครอบคลุมถึงเจาหนาที่เทคนิคและเลขานุการสวนตัว 
   ศูนยกลางซื้อไมใชหนวยงานที่กําหนดขึ้นตายตัวและเปนทางการในองคการซื้อ  
แตเปนกลุมของผูที่ถูกสมมติใหมีบทบาทในการซื้อซึ่งประกอบดวยบุคคลตาง ๆ ภายในองคการทํา
การซื้อผลิตภัณฑ ขนาดและการรวมกลุมของศูนยกลางซื้อจะแตกตางตามผลิตภัณฑ และ
สถานการณการซื้อที่แตกตาง  จากการสํารวจพบวาบุคคลที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อโดยเฉลี่ยมี
ประมาณ 3 คน (มักเปนการตัดสินใจเกี่ยวกับการซื้อสินคาและบริการที่ใชในการทํางานวันตอวัน) 
ถึง 5 คน (มักเปนการซื้อที่มีราคาสูง เชน โครงการกอสราง เครื่องจักร หรือ ลิฟตโดยสาร) จากการ
สํารวจยังพบแนวโนมของการจัดตั้งเปนทีมงานจัดซ้ือโดยดึงบุคคลตาง ๆเขามามีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ 
   แนวคิดของศูนยกลางซื้อแสดงถึงความทาทายของตลาดที่สําคัญ  นักการตลาด
ทางธุรกิจตองเรียนรูวาใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ  ความสัมพันธของผูมีสวนรวมตัดสินใจแต
ละคนมีอิทธิพลตอกัน และอะไรคือเกณฑที่ผูมีสวนรวมตัดสินใจใชในการประเมิน  ศูนยกลางการ
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ซ้ือโดยปกติมักจะรวมถึงผูมีสวนเกี่ยวของที่มีหนาที่โดยตรง หรือผูที่อยูเบื้องหลังการตัดสินใจ               
การตัดสินใจซื้อทางธุรกิจหลายครั้งเกิดจากปฏิสัมพันธที่ซับซอนของผูมีสวนรวมในศูนยกลางการ
ซ้ือที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
  1.2  กระบวนการซื้อทางธุรกิจ 
   วารุณี  ตันติวงศวาณิช และ คณะ (2545, หนา 122) ไดกลาวถึงกระบวนการซื้อ
ของธุรกิจ 8 ขั้นตอนวา โดยปกติผูซ้ือที่ตองเผชิญกับสถานการณความเสี่ยงใหม ๆ จะมีกระบวนการ
ซ้ือครบทั้ง 8 ขั้นตอน สวนผูซ้ือที่มีสถานการณซ้ือคลายของเดิม หรือซํ้า (จากผูขายรายเดิม) อาจจะ
ขามขั้นตอนบางขั้นตอนได   
   สุวิมล  แมนจริง (2546, หนา159) กลาวถึงการซื้อของธุรกิจจะมองหากลุม
ผลประโยชนที่สูงที่สุด (ความประหยัด เทคนิค การใหบริการ) เมื่อเทียบกับตนทุน นั่นคือ ธุรกิจจะ
ซ้ือตอเมื่อผลประโยชนที่คาดวาจะไดรับสูงกวาตนทุนที่จายไป นักการตลาดจะตองสงมอบคุณคาที่
เหนือกวาไปยังกลุมผูซ้ือ โดยยึดหลักของการจัดการหวงโซอุปทาน ซ่ึงเปนการมุงเนนในการ
ปรับปรุงสายโซแหงคุณคา  ตั้งแต เ ร่ิมตนที่ทําการนําเขาวัตถุดิบไปจนถึงผู ซ้ือคนสุดทาย              
กระบวนการซื้อของธุรกิจ แบงเปน 8 ขั้นตอน ที่เรียกวาขั้นตอนการซื้อ และในสถานการณการ
จัดซื้อใหม จะเห็นขั้นตอนทั้ง 8 ขั้นตอนไดชัดเจนที่สุด ซ่ึงสามารถแสดงใหเห็นในโมเดลที่เรียกวา 
Buygrid Framework ดังตารางที่ 2.1  
 
ตารางที่ 2.1  แสดงขั้นตอนการซื้อของธุรกิจ 
 

สถานการณการซื้อ 
ขั้นตอนการซื้อของธุรกิจ การซื้อของใหม การซื้อซ้ําแบบ

การปรับปรุง 
การซื้อซ้ําแบบ

ประจํา 
1. การรับรูปญหา มี อาจจะ ไมมี 
2. การกําหนดรายละเอียดผลิตภัณฑ มี อาจจะ ไมมี 
3. การกําหนดคุณลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ มี มี มี 
4. การคนหาผูขาย มี อาจจะ ไมมี 
5. การพิจารณาขอเสนอของผูขาย มี อาจจะ ไมมี 
6. การเลือกผูจัดสง มี อาจจะ ไมมี 
7. การกําหนดลักษณะเฉพาะของคําสั่งซื้อ มี อาจจะ ไมมี 
8. การทบทวนการดําเนินงาน มี มี มี 

 
ที่มา  :   สุวิมล   แมนจริง, 2546, หนา 159. 
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  การรับรูปญหา  จะเริ่มตั้งแตมีคนหรือหนวยงานในองคการกระหนักถึงปญหาหรือ
ความตองการที่จะตอบสนองไดโดยการสั่งซื้อสินคาหรือบริการ ซ่ึงการรับรูปญหาอาจจะเกิดขึ้น
จากสิ่งเราจากภายในและภายนอกองคการก็ได ตัวอยางเชน เครื่องจักรเสีย วัตถุดิบที่สั่งซื้อมาไม
เปนที่พอใจ บริษัทตัดสินใจพัฒนาผลิตภัณฑใหมขึ้นมา การพบเห็นการโฆษณาผลิตภัณฑ ใหมเปน
ตน 
  การกําหนดรายละเอียดของความตองการ คือการกําหนดถึงรายละเอียดและ
ขอกําหนดที่ตองการรวมทั้งปริมาณของผลิตภัณฑที่ตองการ และขั้นตอนนี้มีความจําเปนมากใน
การผลิตที่มีความซับซอน หรือมีความเกี่ยวโยงสูง  เปนการกําหนดรายละเอียดทั่วไป 
  การกําหนดคุณสมบัติเฉพาะของผลิตภัณฑ คือ การกําหนดรายละเอียดหรือ
คุณสมบัติที่เฉพาะเจาะจงลงไปในดานของเทคนิคตางๆ มักจะเปนหนาที่ของวิศวกรเพื่อทําการ
วิเคราะหคุณคาของผลิตภัณฑ  ซ่ึงเปนวิธีการศึกษาสวนประกอบในการผลิตอยางละเอียด เพื่อ
ประเมินวาสามารถออกแบบใหมหรือกําหนดมาตรฐาน หรือทําการผลิตไดถูกตองหรือไม เปน
วิธีการลดตนทุนได 
  การคนหาผูขาย  การเสาะแสวงหาผูขายวัตถุดิบก็เพื่อใหไดแหลงของผลิตภัณฑที่
เหมาะสมที่สุด โดยการหาจากแหลงตาง ๆ เชน สมุดโทรศัพท อินเตอรเน็ต โทรถามตามบริษัทตาง 
ๆ จากงานแสดงสินคา  จากการโฆษณา  ดังนั้นหนาที่ของผูจัดสงก็คือจัดทํารายชื่อไวในไดเรททอรี
การคา  การโฆษณาและการประชาสัมพันธผานสื่อตาง ๆ การติดตอโดยตรงไปยังลูกคาเปาหมาย 
รวมทั้งมีการติดตามและประเมินผลลูกคาภายหลังการขายดวย 
  การพิจารณาขอเสนอของผูขาย เมื่อกิจการไดรายชื่อผูจัดสงตางๆ แลว ก็จะเปด
โอกาสใหผูจัดสงเหลานั้น เสนอโครงการหรือเสนอของตนเองเขามา เพื่อทําการคัดเลือกผูจัดสงที่
คิดวาเหมาะสมที่สุด โดยการจัดเรียงลําดับผูที่เหมาะสมมากที่สุดไปหานอยที่สุด และธุรกิจจะตองมี
การตั้งเกณฑตางๆ ในการคัดเลือกเปนมาตรฐานไวดวย  โดยเฉพาะอยางยิ่ง ในการคัดเลือกผูจัดสง
ผลิตภัณฑที่ซับซอน มีเทคนิคสูง หรือราคาสูง 
  การเลือกผูจัดสง  ศูนยกลางการซื้อหรือผูมีอํานาจตัดสินใจเลือกผูจัดสงจะทําการ
พิจารณาเลือกผูจัดสงโดยการประเมินจากขอเสนอและการเรียงลําดับของผูจัดสง ซ่ึงสวนมากจะ
พิจารณาโดยใชหลักเกณฑของความนาเชื่อถือ ราคา ช่ือเสียง การตรงตอเวลา การใหบริการ  และ
ความยึดหยุนของผูจัดสง หลังจากนั้น จึงมีการเจรจากับผูจัดสงเพื่อใหไดรับราคาและเงื่อนไขที่ดี
ที่สุด กอนจะทําการตัดสินใจเลือกขั้นสุดทาย 
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  การกําหนดลักษณะเฉพาะของคําส่ังซ้ือ เปนการเจรจาเกี่ยวกับคําสั่งซื้อข้ันสุดทายซึ่ง
ระบุรายละเอียดดานตางๆ เชน ดานเทคนิค ปริมาณการซื้อ ระยะเวลาของการสงมอบ นโยบายการ
คืนสินคา เงื่อนไขการชําระเงิน  การรับประกัน การดูแล และการใหบริการหลังการขาย และอ่ืนๆ 
  การทบทวนการดําเนินงาน ภายหลังการซื้อและการใชผลิตภัณฑของผูจัดสงแลว 
ฝายจัดซ้ือจะตองทําการประเมินผลของผูจัดสงแตละราย ซ่ึงอาจจะทําโดยวิธีการจัดอันดับผูจัดสง    
โดยวิธีการใหเกณฑตามน้ําหนักของคะแนน หรืออาจจะพิจารณาลดตนทุนทั้งหมดที่เกิดขึ้นจากผู
จัดสงแตละราย เพื่อทําการตรวจสอบการดําเนินงานของผูจัดสง และเพื่อใชเปนเกณฑในการ
พิจารณาวาจะทําการติดตอซ้ือขายตอไป ยกเลิก หรือเปลี่ยนแปลงผูจัดสงรายใหม 
 

สวนประสมทางการตลาด 
 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541, หนา 25-27) กลาววาสวนประสมทางการตลาด (marketing 
mix) หรือ 4Ps หมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได องคการใชรวมกันเพื่อตอบสนอง      
ความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ 
 1.  ผลิตภัณฑ (product) 
  ผลิตภัณฑหมายถึงส่ิงตางๆที่ถูกเสนอตอตลาดเพื่อสนองความพอใจและความ
ตองการ ประกอบไปดวย สินคาที่มีโครงสรางทางกายภาพ  บริการ ประสบการณ เหตุการณ บุคคล  
สถานที่  ทรัพยสิน องคการ ขาวสาร และความคิด (Kotler, 2003, p.407) 
  จากความหมายของผลิตภัณฑ ดังที่ไดกลาวมาขางตน อรชร มณีสงฆ และคณะ
(2548, หนา 142) กลาวถึงองคประกอบของผลิตภัณฑ วา ลักษณะผลิตภัณฑมี 2 สวน คือ 1) สวน
ลักษณะผลิตภัณฑไดแกคุณภาพ การออกแบบ ตราสินคา และบรรจุภัณฑ 2) สวนการบริการไดแก 
การซื้อและการใชบริการ โดยลักษณะที่แตกตางกันของสินคาและบริการจะนํามาซึ่งความแตกตาง
ในประโยชนตามมา ดังไดแสดงไวในภาพที่ 2.2 องคประกอบของผลิตภัณฑ 
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องคประกอบ
ผลิตภัณฑ 

ลักษณะผลิตภณัฑ 
- คุณภาพ 
- การออกแบบ 
- ตราสินคา 
- บรรจุภัณฑ 

การบริการลูกคา 
- การบริการในการซื้อ 
- การใชบริการ 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.2   องคประกอบของผลิตภัณฑ 
ที่มา :  อรชร มณีสงฆ และคณะ, 2548, หนา 142. 
 
  จากภาพที่ 2.2 อธิบายองคประกอบของผลิตภัณฑไดดังนี้ 
  1.1  ลักษณะผลิตภัณฑ 
   1.1.1  คุณภาพในฐานะที่เปนองคประกอบหนึ่งของผลิตภัณฑ คุณภาพของผลิตภัณฑ
จะสะทอนใหลูกคาไดเห็นถึงวาสินคานั้นมีการผลิตที่ดีมากนอยแคไหน การปรับปรุงคุณภาพสินคา 
ใหเปนไปตามความตองการของลูกคา นับเปนวิธีหนึ่งที่ชวยสรางยอดขายใหกับบริษัท อยางไรก็
ตามนักการตลาดไมสามารถที่จะทราบไดทั้งหมดวาลูกคาใชอะไรเปนตัววัดคุณภาพของสินคาหรือ
รับรูในคุณภาพของสินคา ทั้งนี้เพราะคุณภาพของสินคา คือ ส่ิงที่ลูกคาเปนผูมอง  ดังนั้น นักการ
ตลาดควรสรางความมั่นใจในคุณภาพของสินคาใหเกิดขึ้นกับลูกคา อีกทั้งความตั้งใจจริงที่จะพัฒนา
คุณภาพสินคาอยางสม่ําเสมอ และตองนําเสนอคุณภาพใหอยูในใจของลูกคาเสมอ ถึงแมวางาน
ดังกลาวจะเปนงานที่ยากแตมักจําเปนสําหรับการแขงขันในปจจุบัน 
   1.1.2  การออกแบบ หมายความรวมถึง รูปแบบของสินคา และหนาที่การใชงาน
ของสินคา  ดังนั้นการออกแบบมาอยางไรจะสะทอนถึงวิธีการใชงานความรูสึกของสินคา  ความ
ยากงายในการประกอบ  และสะทอนถึงความยากงายในการกลับมาใชใหมดวย การออกแบบสินคา
เปรียบเสมือนเข็มทิศนําไปสูความสําเร็จ  อีกทั้งชวยปรับปรุงคุณสมบัติการใชงานของสินคาใหดี
ขึ้น ใชงายขึ้นและยังลดตนทุนในการผลิตลงดวย ซ่ึงในปจจุบัน การออกแบบผลิตภัณฑได
กลายเปนสวนสําคัญสําหรับสินคาทุกประเภทแมแตสินคาที่มีตนทุนการผลิตต่ําดวย 

 13 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

   1.1.3  การสรางตราสินคา เปนการยอมรับวาสิ่งที่สามารถสรางความแตกตางได
อยางหนึ่งใหกับสินคาที่คลายคลึงกัน คือ ตราสินคา ดังนั้นการสรางตราสินคา จึงมีส่ิงที่บริษัทควร
กระหนักถึง ดังนี้ 
    1.1.3.1  ตรา (brand) คือ ช่ือ ขอความ  สัญลักษณ รูปแบบ หรือ หลายสิ่งที่
กลาวมารวมกัน ซ่ึงบริษัทใชแยกสินคา และสรางความแตกตางระหวางสินคาของบริษัทกับคูแขง
ขัน 
    1.1.3.2  ตราสินคา (brand name)  คือ สวนประกอบของตรา ซ่ึงสามารถ
ออกเสียงได  
    1.1.3.3  เครื่องหมายตรา (brand mark)  คือ สวนประกอบของตรา ซ่ึงไม
สามารถออกเสียงได เชน สัญลักษณของสินคา 
    1.1.3.4  เครื่องหมายการคา (trade mark)  คือ ตราสินคาหรือสวนหนึ่งของ
ตราสินคาที่ไดรับการจดทะเบียนคุมครองตามกฎหมาย ซ่ึงเครื่องหมายการคาจะชวยใหบริษัทมี
สิทธิ์ในตราสินคาที่จดทะเบียนแตเพียงผูเดียว  และยังใชเครื่องหมายการคานี้สําหรับปองกันมิให
ผูอ่ืนมาใชตราของตน  ตลอดจนสรางตราหรือเครื่องหมายการคาที่ใกลเคียงกับตราสินคาของตนอีก
ดวย  
    การสรางตราสินคานับวามีความสําคัญตอลูกคาและนักการตลาด 
กลาวคือ ในมุมมองของลูกคา ตราเปนสิ่งอํานวยความสะดวกในการเลือกซื้อสินคา ทําใหไมตอง
ประเมินใหมทุกครั้งที่กลับไปซื้อ และลูกคาสามารถเลือกตราสินคาที่เฉพาะเจาะจงดวยเปนวามี
คุณภาพและใหคุณคาที่ดีที่สุด   สวนในมุมของนักการตลาด ตราสินคาจะเปนสิ่งที่สรางมูลคาใหแก
องคการ  กลาวคือ ตราสินคาใชแสดงถึงผลประโยชน และแสดงถึงประสบการณจากการซื้อ  ซ่ึงสิ่ง
เหลานี้จะชวยสรางความแตกตาง ระหวางสินคาของบริษัทกับคูแขงขันไดเปนอยางดี  อีกทั้งยังสราง
ความสะดวกแกการใชเครื่องมือทางการตลาดไปตอบสนองตอกลุมตลาดเปาหมายอีกดวย 
   1.1.4  การบรรจุภัณฑ เปนองคประกอบที่สําคัญของผลิตภัณฑหลาย ๆ ประเภท 
บรรจุภัณฑหมายถึง ภาชนะที่บรรจุ หรือหุมหอผลิตภัณฑ รวมถึง ปายฉลาก ซ่ึงเปนขอความ หรือ
คําอธิบายเกี่ยวกับสินคา  พิมพอยูบนตัวผลิตภัณฑ นอกจากนี้แลวยังแสดงใหเห็นถึงวิธีการใชงาน
ของสินคา รวมถึงการปองกันสินคาจนกวาถึงมือลูกคา และยังใชหุมหอสินคาเพื่อเก็บไวใน
คลังสินคาสรางความสะดวกในการเคลื่อนยายดวย 
  1.2  การบริการลูกคา 
   การบริการลูกคา เปนองคประกอบอีกอยางหนึ่งที่จะชวยใหลูกคาตัดสินใจซื้อ 
หรือ ใชสินคา  การบริการลูกคาสามารถประยุกตใชไดกับสินคาและบริการโดยเฉพาะอยางยิ่ง
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ผลิตภัณฑทางธุรกิจ การบริการลูกคาจะมีความแตกตางกันอยางชัดเจน ธุรกิจที่พยายามนําเสนอ
บริการที่แตกตางจากคูแขงขันทางการตลาดของพวกเขาโดยจะนําเสนอทั้งบริการและสินคาที่ดีกวา
ตลาดทั่ว ๆไป การลอกเลียนแบบในองคประกอบของสินคาที่มีอยางรวดเร็ว สวนที่สรางความ
ไดเปรียบในการแขงขันไดคือ การบริการซึ่งการสรางนวัตกรรมทางการบริการสามารถสราง
เอกลักษณและมูลคาของตราใหสูงขึ้น โดยการบริการที่ดีจะสะทอนถึงคุณคาที่ลูกคาจะไดรับ อีกทั้ง
ยังเปนการใหในสิ่งที่ ลูกคาตองการดวยองคประกอบที่สําคัญในการบริการลูกคาระหวาง
กระบวนการซื้อจะรวมถึงการใหขาวสารขอมูลกับทางเลือกตาง ๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ  การสาธิต
วิธีการใชสินคา  ตลอดจนการบริการทางการเงินสินเชื่อทางการเงินดวย  การนําเสนอบริการเหนือ
คูแขงจะชวยใหกิจการสามารถสรางความไดเปรียบในตลาดมากยิ่งขึ้น 
   การใหบริการลูกคาอยางมีคุณภาพ ควรคํานึงถึงเรื่องดังตอไปนี้ 
   1.2.1  ความเชื่อถือได ความสามารถในการใหบริการตามพันธะสัญญาอยางถูกตอง
และไววางใจได  
   1.2.2  การตอบสนอง  ความเต็มใจชวยเหลือลูกคาและใหบริการโดยฉับพลัน 
   1.2.3  การสรางความเชื่อมั่น พนักงานมีความรู อัธยาศัย  และความสามารถใน
การทํางานดวยความซื่อสัตยและความเชื่อมั่น 
   1.2.4  ความเห็นอกเห็นใจ  การใหความเอาใจใสและสนใจลูกคาเปนรายบุคคล 
   1.2.5  ส่ิงที่จับตองได คุณลักษณะของสิ่งอํานวยประโยชนทางกายภาพเครื่องมือ
บุคลากรและวัสดุส่ือสารที่ปรากฏใหเห็น 
 2.  ราคา (price)  
  ราคาหมายถึงมูลคาของผลิตภัณฑที่วัดไดในรูปของเงิน หรือส่ิงที่ตองจายเพื่อการ
แลกเปลี่ยนตองกําหนดราคาที่ถูกตองเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย (ดํารงศักดิ์  ชัยสนิท, 2537, หนา 
17) ราคาเปนตัวกําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยน  ราคาจึงเปนเครื่องมือขอหนึ่งในสวนประสมทาง
การตลาด 4 ขอ ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นมาถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (cost) ของลูกคา  
ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (value) ผลิตภัณฑกับราคา (price) ของผลิตภัณฑนั้น ถามูลคาสูง
กวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซื้อ ราคามีสวนทําใหเกิดการยอมรับของกลุมเปาหมาย การกําหนด
นโยบายราคาตลาดที่ดี มีผลตอการมีสวนครองตลาดของกิจการและกําไรของกิจการ  การตั้งราคา
เปนกลยุทธอยางหนึ่งที่จะทําใหสินคาประสบความสําเร็จ ไดรับการยอมรับในตลาด บางครั้งการตั้ง
ราคาถูกเกินไป ก็อาจจะทําใหลูกคาสงสัยในคุณภาพ  แตถาตั้งราคาแพงเกินไปก็อาจทําใหไมมีใคร
กลาซ้ือ  เปนตน ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง  (1) การยอมรับของลูกคาในมูลคา
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ของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑนั้น (2) ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ (3) การ
แขงขัน (4) ปจจัยอ่ืนๆ 
  การกําหนดราคาผลิตภัณฑกับกลยุทธกําหนดราคา 
  วารุณี  ตันติวงศวาณิช และ คณะ (2545, หนา 182-189) กลาวถึง การกําหนดราคา
ผลิตภัณฑ โดยใชกลยุทธกําหนดราคาประกอบดวย  
  2.1  กลยุทธกําหนดราคาผลิตภัณฑใหม โดยปกติจะเปลี่ยนแปลงเมื่อผลิตภัณฑกาว
ผานตามวงจรชีวิตผลิตภัณฑ โดยชวงแนะนําผลิตภัณฑจะเปนชวงทาทายเปนพิเศษ  กิจการที่นํา
ผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาดจะเผชิญกับการทาทาย ของการกําหนดราคาในชวงแรก ทั้งนี้กิจการ
สามารถเลือกกลยุทธราคาได 2 กลยุทธ คือ 
   2.1.1  การกําหนดราคาเพื่อตักตวงจากตลาดเปนการกําหนดราคาเริ่มแรกสูงเพื่อ
ตักตวงรายไดในชั้นแรกกอนจากนั้นจึงลดราคาลงเพื่อตักตวงรายไดในอีกชั้น ซ่ึงการตักตวงจาก
ตลาดจะสามารถทําไดอยางถูกตองเปนเหตุเปนผลภายใตสภาพการณแนนอน กลาวคือ ประการแรก 
คุณภาพและภาพลักษณของผลิตภัณฑตองสนับสนุนราคาที่สูงกวาและมีผูซ้ือตองการผลิตภัณฑใน
ราคาดังกลาวเพียงพอ  ประการที่สอง ตนทุนของการผลิตในระดับปริมาณการผลิตที่นอยกวาวาไม
สูงมากจนทําใหความไดเปรียบของการกําหนดราคาที่สูงกวานั้นหมดไปประการสุดทาย คูแขงขัน
ไมสามารถเขาสูตลาดอยางงายและไมสามารถตัดราคาที่สูงได 
   2.1.2  การกําหนดราคาเพื่อเจาะตลาด กิจการจะกําหนดราคาเริ่มแรกต่ําเพื่อเจาะ
ตลาดอยางรวดเร็วและลึกซ้ึงเพื่อดึงดูดผูซ้ือจํานวนมากและไดรับสวนแบงตลาดสูง ปริมาณขายที่
สูงกอใหเกิดการลดตนทุนและทําใหกิจการสามารถตัดราคาไดเพิ่มขึ้น อยางไรก็ตามการใชกลยุทธ
ราคาต่ําจะประสบความสําเร็จไดนั้นจะตองเปนไปเงื่อนไขตอไปนี้ เงื่อนไขแรก ตลาดตองออนไหว
ตอราคาสูง ดังนั้นราคาต่ําจึงทําใหตลาดเติบโตไดมาก เงื่อนไขที่สอง ตนทุนการผลิตและการจัด
จําหนายตองลดลงเมื่อปริมาณขายเพิ่มขึ้น เงื่อนไขสุดทาย ราคาต่ําตองชวยใหสามารถรักษาการ
แขงขันและผูกําหนดราคาแบบเจาะตลาดตองสามารถรักษาสภาพราคาต่ําได  
  2.2  กลยุทธกําหนดราคาสวนประสมผลิตภัณฑ กลยุทธสําหรับกําหนดราคาของ
ผลิตภัณฑตองถูกปรับเปลี่ยนบอยเมื่อผลิตภัณฑถูกรวมเปนสวนหนึ่งในสวนประสมผลิตภัณฑ  ใน
กรณีนี้  กิจการตองมองหาชุดราคาที่ทําใหกําไรสวนประสมผลิตภัณฑรวมที่สุด ซ่ึงการกําหนดราคา
มักทําไดยาก  เนื่องจากแตละผลิตภัณฑมีความหลากหลายในอุปสงคและตนทุนที่เกี่ยวของรวมทั้ง
ระดับการแขงขันของแตละผลิตภัณฑแตกตางกันไป ในสวนนี้อธิบายถึง 5 กลยุทธ ที่ใชสําหรับ
กําหนดราคาสวนประสมผลิตภัณฑ คือ 
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   2.2.1  การกําหนดราคาสายผลิตภัณฑ โดยปกติกิจการมักพัฒนาผลิตภัณฑมากกวา
ที่จะพัฒนาผลิตภัณฑเดี่ยว  ช้ันของราคาควรเปนไปตามความแตกตางของตนทุนระหวางผลิตภัณฑ
ในสายผลิตภัณฑ  การประเมินลักษณะพิเศษที่แตกตางกันของชั้นผลิตภัณฑในแตละขั้นราคาใน
มุมมองลูกคา และราคาของคูแขงขันในหลายอุตสาหกรรม ผูขายใชการกําหนดจุดราคา  สําหรับ
ผลิตภัณฑในสายเหลานั้น 
   2.2.2  การกําหนดราคาผลิตภัณฑเลือกซื้อ เปนกลยุทธการนําเสนอผลิตภัณฑ
เลือกซื้อหรือผลิตภัณฑที่เปนสวนเสริมกับผลิตภัณฑหลัก 
   2.2.3  การกําหนดราคาผลิตภัณฑที่ใชประกอบกันเปนกลยุทธการนําเสนอราคา
ที่ใชกับผลิตภัณฑที่ตองถูกใชรวมกันกับผลิตภัณฑหลัก ในกรณีบริการกลยุทธนี้เรียกวา การ
กําหนดราคาเปนสองสวน  กลาวคือราคาของการบริการถูกแบงเปน คาธรรมเนียมคงที่ และอัตรา
การใช ผันแปร กิจการที่ใหบริการตองตัดสินใจวาจะกําหนดราคาสําหรับพื้นฐานและกําหนดการใช      
ผันแปรเทาใด 
   2.2.4  การกําหนดราคาผลพลอยได ในกระบวนการผลิตแตละหนวย มักจะมี
ผลิตภัณฑพลอยไดเกิดขึ้น ถาผลิตภัณฑพลอยไดไมมีคุณคาและการกําจัดสิ่งเหลานี้มีราคาแพงมาก
จะกระทบตอการกําหนดราคาของผลิตภัณฑ หลักดวย  
   2.2.5  การกําหนดราคาผลิตภัณฑที่ขายรวมกันเปนการกําหนดราคากลุม
ผลิตภัณฑที่ขายรวมกันและนําเสนอเปนกลุมราคาที่ลดลง เชน แพคเกจทองเที่ยว เปนตน 
  2.3  กลยุทธในการปรับราคา กิจการมักปรับราคาพื้นฐานเพื่อคํานึงถึงความแตกตาง
ของลูกคาที่หลากหลายและการเปลี่ยนแปลงของสถานการณ มี 6 กลยุทธ ไดแก 
   2.3.1  การกําหนดราคาสวนลดและสวนยอมให กิจการสวนใหญใช  การปรับ
ราคาที่เรียกวาสวนลด และสวนยอมให เชน สวนลดเงินสดสวนลดปริมาณ สวนยอมใหเปนตน 
   2.3.2  การกําหนดราคาตามการแบงสวนเปนกลยุทธที่มีการปรับราคาพื้นฐานให
เหมาะสมกับความแตกตางในลูกคา ผลิตภัณฑ และทําเลที่ตั้ง กลาวคือกิจการสามารถขายผลิตภัณฑ
หรือบริการในสองราคา หรือ มากกวานั้นถึงแมวาตนทุนของผลิตภัณฑหรือบริการนั้นจะไม 
แตกตางกัน การกําหนดราคาตามการแบงสวนจะเปนกลยุทธที่มีประสิทธิภาพไดนั้นตองเปนไป
ตามเงื่อนไข คือตลาดตองสามารถแบงได และสวนนี้ตองแสดงถึงระดับที่อุปสงคแตกตางกัน  
สมาชิกของสวนที่ราคาต่ํากวาไมสามารถเปลี่ยนแปลงและขายผลิตภัณฑตอใหแกสวนที่จายราคา
สูงกวา รวมทั้งคูแขงขันไมสามารถขายไดในราคาต่ําใหแกสวนที่กิจการกําหนดราคาสูงกวา 
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   2.3.3 การกําหนดราคาตามหลักจิตวิทยา ลูกคาหลายรายใชราคาเปนเครื่องตดัสิน
คุณภาพของผลิตภัณฑ การกําหนดราคาตามหลักจิตวิทยา ผูขายตองพิจารณาถึงจิตวิทยาของราคา
และหลักเศรษฐศาสตร ซ่ึงลูกคาใหความสําคัญกับราคาเปนเครื่องชี้คุณภาพของผลิตภัณฑ 
   2.3.4  การกําหนดราคาเพื่อสงเสริมการตลาด เปนกลยุทธที่กิจการกําหนดราคา
เพียงชั่วคราวในผลิตภัณฑของตนใหต่ํากวาราคาที่ตราไว และบางครั้งอาจต่ํากวาตนทุน บางผูผลิต
อาจเสนอจัดหา การรับประกันที่ยาวนาน หรือ การบํารุงรักษาโดยไมคิดคาธรรมเนียม เพื่อลดราคา
ที่ลูกคาจาย ซ่ึงในปจจุบันเปนที่นิยมของอุตสาหกรรมการผลิต เครื่องจักรทั่วไป อยางไรก็ตาม การ
กําหนดราคาเพื่อสงเสริมการตลาดอาจจะมีผลกระทบที่เปนผลลบตอกิจการเชนกัน  กลาวคือ หาก
ใชบอยเกินไป และถูกเลียนแบบโดยคูแขงขันอาจทําใหลูกคามีใจโอนเอียงในการซื้อ ซ่ึงเกิดในกรณี
ลูกคาลูกคาคอยจนกระทั่งตราผลิตภัณฑนั้นลดราคากอนจึงซ้ือ การสงเสริมการตลาดดวยราคา
กอใหเกิดพฤติกรรมที่ติดเปนนิสัยทั้งกิจการและลูกคา กิจการอาจตองลดราคาตอไป และทายสุด
ตราผลิตภัณฑจะตายไปหลังการลดราคา 1,000 ครั้ง 
   2.3.5  การกําหนดราคาตามภูมิศาสตร กิจการหนึ่งๆ มักตองตัดสินใจวากิจการ
ควรจะกําหนดราคาผลิตภัณฑของตนสําหรับลูกคาที่อยูในทําเลในสวนของประเทศหรือของโลกที่
แตกตางกันไปหรือไม  อยางไรก็ตามกิจการที่เสี่ยงจะสูญเสียธุรกิจสําหรับลูกคาที่อยูหางไกล ดังนั้น
การกําหนดราคาตองมีองคประกอบเรื่องการขนสง เขามาเกี่ยวของ รวมทั้งการกําหนดราคาเทา
เทียมกันในแตละทําเลหรือไม  กิจการตองพิจารณาตามภูมิศาสตร  
   2.3.6  การกําหนดราคาระหวางประเทศ เปนการปรับราคาระหวางประเทศโดย
คํานึงถึงปจจัยที่เปนตนทุนตางๆ เขามาประกอบการกําหนดราคา 
 3.  การจัดจําหนาย (place or channel of distribution)  
  การจัดจําหนายหมายถึง กิจกรรมหรือสถาบันที่เกี่ยวของในชองทางการจัดจําหนาย
เพื่อใหสินคาเคลื่อนยายจากผูผลิตไปตามชองทางตางๆ จนถึงมือผูบริโภค (ดํารงศักดิ์  ชัยสนิท, 
2537, หนา 17) การจัดจําหนายเปนสิ่งสําคัญหนึ่งในสี่ของสวนประสมทางการตลาด เมื่อฝายผลิต 
ผลิตสินคาที่มีคุณภาพสอดคลองกับความตองการของลูกคา ธุรกิจตองตั้งราคาใหเหมาะสม จากนั้น
จึงนําผลิตภัณฑออกสูตลาด เปาหมาย เรียกวา การจัดจําหนาย  ดังนั้นการจัดจําหนายทําใหเกิด
อรรถประโยชนแกลูกคา คือ 1) ดานเวลา คือ ลูกคาสามารถหาซื้อสินคาที่เกิดความตองการ โดยไม
รอคอย 2) ดานสถานที่ คือ ลูกคาจะหาสินคาไดในสถานที่ใกลกับที่เกิดความตองการโดยไมตองไม
แสวงหา 3) ความเปนเจาของ ลูกคาสามารถเปนเจาของสินคาที่ตนตองการดวยการซื้อ 4) ดาน
รูปรางของสินคา การที่ผูประกอบการนําสินคามาคัดเลือก และคัดรูปรางใหเหมาะสม ลูกคาไมตอง
เสียเวลาออกแบบเอง 
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  การจัดจําหนายจึงประกอบไปดวย  
   1) ชองทางการจัดจําหนาย (channel of distribution)หมายถึงเสนทางที่ผลิตภณัฑ
และหรือกรรมสิทธ์ิที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือ ผูใชทางอุตสาหกรรม 
 
 
 
 
 

ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

ภาพที่ 2.3   แสดงชองทางการจัดจําหนาย 
ที่มา :  ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2541, หนา 26. 
 
   2) การกระจายตัวสินคา (physical distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ
การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจาย        
ตัวสินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญตอไปนี้ (1) การขนสง (transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา 
(storage) และการคลังสินคา (warehousing) (3) การบริหารสินคาคงเหลือ (inventory management)  
  3.1  บทบาทและหนาที่ในการจัดจําหนายเชิงกลยุทธ   
   ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2550, หนา 373-374) กลาวถึงบทบาทในการจัด
จําหนายเชิงธุรกิจวา  เปนวิธีการนําผลิตภัณฑออกสูตลาด  ประกอบดวยกิจกรรมซึ่งทําใหผลิตภัณฑ
หางายสําหรับลูกคาเมื่อตองการซื้อ  ซ่ึงประกอบดวย 1) ตองกําหนดชองทางการจัดจําหนายซึ่งเปน
เสนทางที่ผลิตภัณฑเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังลูกคา ซ่ึงอาจผานคนกลางหรือไมก็ได 2) ใน
โครงสรางของชองทางประกอบดวย สถาบันการตลาด หรือตัวกลางทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวย  
คนกลางธุรกิจ ที่จะชวยกระจายสินคา ธุรกิจที่ชวยใหบริการทางการตลาด และธุรกิจที่ใหบริการ
ทางการเงิน 3) เปนกิจกรรมนําผลิตภัณฑออกสูตลาด เชน การขนสง การเก็บรักษา ฯลฯ 4)  การจัด
จําหนายจะอํานวยความสะดวกแกลูกคาทางดานตางๆ คือทําใหลูกคาไดประโยชนจากการมีโอกาส
ซ้ือสินคาและเปนเจาของสินคาตางๆ โดยสินคามีพรอมทุกเวลาที่ลูกคาตองการ รวมทั้งทําใหลูกคา
ไดรับสินคาที่ถูกตองตรงกับความตองการ และมีโอกาสเลือกสินคาไดหลายรูปแบบ  ดังนั้นการจัด
จําหนายที่ดีจะตองสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันใหกับองคการ 
   หนาที่ในการจัดจําหนาย เปนหนาที่ที่เกี่ยวของกับชองทางการจําหนาย  องคการ
จะมีกิจกรรมเครือขายการสรางคุณคา ซ่ึงจะทําหนาที่ในการสงมอบ การกระจายสินคาหรือบริการ
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ไปยังลูกคาขั้นสุดทาย  ชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย  สถาบัน  ตัวแทนอิสระ  ที่มี
ความสัมพันธกัน ทําหนาที่เปนระบบเครือขายโดยตองใชความพยายามที่จะผลิตและกระจาย
ผลิตภัณฑไปสูลูกคาขั้นสุดทาย   
   หนาที่ของคนกลางในชองทางการจัดหนาย  คนกลางในชองทางการจัดจําหนาย
จะมีหนาที่ ไดแก 1) กิจกรรมการซื้อและการขายคนกลางการตลาดจะชวยลดขั้นตอนการคาระหวาง
ผูผลิตและผูใชขั้นสุดทาย 2) การจัดหาผลิตภัณฑตางๆ คนกลางจะชวยจัดหาผลิตภัณฑให
ตอบสนองตอความพึงพอใจของผูซ้ือไดอยางหลากหลายและทันเวลาตอการซื้อ  3) การขนสง คน
กลางจะชวยลดชองวางระหวางผูซ้ือและผูขาย โดยนําสินคาไปสงยังลูกคา4) การเงินคนกลางใน
ชองทางการจัดจําหนายจะอํานวยความสะดวกดานการเงิน โดยจะมีการตกลงราคาสินคา  และการ
กําหนดเงื่อนไขการชําระเงินตางๆ  5) ทําหนาที่ทยอยขายและเก็บรักษาสินคาจากการซื้อสินคาที่มี
ปริมาณมาก คนกลางจะขายสินคาใหกับลูกคาแตละรายตามคําสั่งซื้อ  ตลอดจนเก็บรักษาสินคาและ
จัดการตามคําสั่งของลูกคา 6) การตั้งราคา  คนกลางในชองทางนั้นทําหนาที่ซ้ือมาในราคาที่ต่ํา เพื่อ
ขายตอในราคาที่สูงขึ้นเพื่อหวังกําไร กําหนดเกณฑในการแลกเปลี่ยนระหวางผูซ้ือและผูขาย 7) การ
ลดความเสี่ยง คนกลางในชองทางจะรับภาระความเสี่ยงในการทําธุรกิจเชนเดียวกับผูผลิต โดยจะ
จัดหาบริการตาง ๆ เพิ่มเติม เพื่อลดความเสี่ยงของผูซ้ือ เชนการรับประกัน  นโยบายการรับคือสินคา 
และการขายสินคาเงินเชื่อตางๆ   
  3.2  ความสําคัญของชองทางการตลาด 
   อรชร มณีสงฆ และคณะ (2548, หนา 229) กลาวถึงความสําคัญของชองทาง
การตลาดวา การกําหนดชองทางการตลาดและการเลือกสถานที่สําหรับขายผลิตภัณฑของบริษัท
เปนสิ่งที่ไมสามารถเปลี่ยนแปลงไดบอยคร้ังเหมือนกับตัวแปรทางการตลาดอื่นๆ ที่สามารถ
เปลี่ยนแปลงไดงายกวา เชน การเพิ่มหรือลดราคา การเปลี่ยนแปลงรูปแบบการโฆษณาให
หลากหลาย การเพิ่มผลิตภัณฑเขาไปสูตลาด หรือการยกเลิกผลิตภัณฑออกจากตลาดเปนตน แตการ
เปลี่ยนแปลงภายในชองทางการตลาดทําไดไมงายนัก เนื่องจากการเปลี่ยนแปลงใดๆ ภายใน
ชองทาง จะสงผลกระทบตอผูที่เกี่ยวของ ดังนั้นหนาที่ ที่สําคัญของชองทางการตลาดประกอบดวย 
   3.2.1  การติดตอส่ือสารทางการตลาด สมาชิกในชองทางมักจะเกี่ยวของกับกิจกรรม
ขอมูลขาวสารทางการตลาด ไมวาจะเปนการโฆษณา  การประชาสัมพันธ  การสงเสริมการขาย การ
ขายโดยบุคคล  และการติดตอส่ือสารโดยตรง  
   3.2.2  การจัดการสินคาคงเหลือ บางครั้งสมาชิกในชองทางก็ตองมีหนาที่ในการ
จัดการสินคาคงเหลือ โดยวิธีการคือ ส่ังซื้อผลิตภัณฑใหเหมาะสมรักษาระดับสินคาคงเหลือที่
เหมาะสม หรือ การเก็บรักษาผลิตภัณฑ 
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   3.2.3  การกระจายผลิตภัณฑ การเคลื่อนยายผลิตภัณฑและกิจกรรมอื่น  ๆ ที่เกี่ยวของกับ
การกระจายผลิตภัณฑถือไดวามีความสําคัญมากในชองทางการตลาด ยกตัวอยางเชน ผูขายวัตถุดิบ
ไมสามารถจัดสงวัตถุดิบใหกับผูผลิตในปริมาณที่มากโดยใชเวลาเพียงไมกี่นาทีได   ดังนั้นการ
กําหนดเวลาในการขนสงจะตองใหเหมาะสมกับความคาดหวังของลูกคา  ถาผูผลิตรายใดไม
สามารถขนสงผลิตภัณฑไดทันกับที่ลูกคาคาดหวังไว  อาจจะทําใหผูผลิตรายนั้นสูญเสียรายไดที่
ควรจะไดรับไป 
   3.2.4  ขอมูลขาวสารทางการตลาด ความสัมพันธของผูซ้ือกับผูขายจะเกิดขึ้น 
เมื่อสมาชิกในชองทางใหขอมูลขาวสารที่มีคุณคาซึ่งกันและกัน และเมื่อมีความสัมพันธขึ้น ความ
รวมมือ ความชวยเหลือซ่ึงกันและกันก็จะมากขึ้นตามไปดวย 
   3.2.5  ความเสี่ ยงทางการเงินหนาที่ สุดทายของชองทางการตลาด  คือ
ความสัมพันธของความเปนเจาของในผลิตภัณฑผานชองทางตาง ๆ ซ่ึงรวมถึงความเปนเจาของ
นี่เองจะทําใหเกิดความเสี่ยงขึ้นได  เพราะผลิตภัณฑอาจสูญหายหรือขโมย เกิดภัยธรรมชาติ ที่ทําให
ผลิตภัณฑเสียหายหรือเกิดความเสี่ยงที่เกิดจากการไมชําระหนี้ของลูกหนี้ซ่ึงในสมาชิกในชองทาง
ตาง ๆ จะทําหนาที่รับภาระความเสี่ยงเหลานี้ในระหวางที่ผลิตภัณฑผานไปตามชองทางตางๆ 
  3.3  ชองทางการจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม  
   ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2550, หนา 382) ใหความหมายชองทางการจัด
จําหนายสินคาอุตสาหกรรมคือ เสนทางที่สินคาอุตสาหกรรม เคล่ือนยายไปยังผูใชทางอุตสาหกรรม 
ซ่ึงอาจผานคนกลาง (เรียกวาชองทางออม) หรือไมผานคนกลาง (เรียกวาชองทางตรง) ก็ไดสินคา
อุตสาหกรรมประกอบดวย  1) วัตถุดิบ 2) วัสดุและสินคาประกอบในการผลิต 3) ส่ิงติดตั้ง 4) 
อุปกรณประกอบ 5) วัสดุส้ินเปลือง 6) บริการ สวนผูใชทางอุตสาหกรรม ประกอบดวย ผูผลิต  หรือ
ผูประกอบอุตสาหกรรม หรือ โรงงานตางๆ รวมทั้งผูขายบริการทางอุตสาหกรรม ชองทางการจัด
จําหนายสินคาอุตสาหกรรม มี 5  ทางเลือก คือ 
   3.3.1  ชองทางตรงหรือชองทางศูนยระดับ มีลักษณะดังนี้เปนชองทางขายโดยตรง
จากผูผลิตไปยังลูกคาทางอุตสาหกรรม หรือผูใชทางธุรกิจ ซ่ึงถือวาเปนชองทางที่ส้ันที่สุด  เหมาะ
สําหรับสินคาที่สลับซับซอน และมีการใหบริการกอนและหลังการขาย เชนเครื่องจักรกลและถาวร
วัสดุ  เครื่องมือประกอบราคาสูง เปนตน สินคาอุตสาหกรรมสวนใหญใชชองทางนี้ เนื่องจากมี
กลุมเปาหมายมีจํานวนนอย  และมีแนวโนมอยูรวมกันเปนกลุมตามสภาพภูมิอากาศ จึงเหมาะที่จะ
ใชพนักงานขายติดตอโดยตรงในการเขาพบลูกคา  เพื่อแนะนําและสาธิตการทํางานของสินคา  
กระตุนใหลูกคาเกิดความตองการและตัดสินใจซื้อรวมทั้งตองใหบริการกอนและหลังการขายดวย 

 21 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

   3.3.2  ชองทางตรงหรือชองทางสาขาระดับ มีลักษณะดังนี้ เปนชองทางการขาย
สินคาโดยผานสาขาการขายของผูผลิต ซ่ึงถือเปนหนวยงานสังกัดของผูผลิต จึงถือไดวาเปนชองทาง
ตรงไปยังลูกคาอุตสาหกรรม  บริษัทตองการควบคุมนโยบายการตลาดอยางเครงครัด จึงตองเปด
สาขาในแตละจังหวัดหรือมีสาขาทั่วโลก 
   3.3.3  ชองทาง 1 ระดับ มีลักษณะดังนี้ เปนชองทางการจัดจําหนายโดยผาน ผูจัด
จําหนายทางอุตสาหกรรม ซ่ึงถือวาเปนพอคาขายสง ที่มีกรรมสิทธิ์ในสินคา กลุมนี้มีลักษณะเหมือน
ผูคาสงแตการจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม เชนรานขายวัสดุกอสราง รานขายอะไหล ฯลฯ จึง
เหมาะสําหรับสินคาอุตสาหกรรมขนาดเล็ก ราคาต่ํา และมีมูลคาการซื้อขายต่ํา 
   3.3.4  ชองทาง2 ระดับ มีลักษณะดังนี้ เปนชองทางการขายโดยผานตัวแทน หรือ
ตัวแทนของผูผลิต ไปยังลูกคาทางอุตสาหกรรม เปนชองทางที่คอนขางสั้นโดยตัวแทนของผูผลิต
เปนผูไดรับการแตงตั้งจากผูผลิตใหทําหนาที่จําหนายสินคาแทน เนื่องจากผูผลิตไมสะดวกที่จะจัด
จําหนายสินคาเอง ชองทางนี้เหมาะสําหรับสินคาอุตสาหกรรมประเภทเครื่องจักรหรือเคร่ือง
ประกอบที่มูลคาสูง 
   3.3.5  ชองทาง 3 ระดับ มีลักษณะดังนี้ เปนชองทางจัดจําหนายโดยผาน ผูจัด
จําหนายสินคาอุตสาหกรรม ผูขายตอ ซ่ึงเปนกลุมลูกคารายยอยที่ซ้ือสินคาจากผูจัดจําหนายรายใหญ
เพื่อขายตอใหกับลูกคาที่เปนผูใชทางอุตสาหกรรม และผูใชทางธุรกิจ โดยผูจัดจําหนายสินคา
อุตสาหกรรมจะเปนบริษัทขนาดใหญ หรือบริษัทระดับชาติ ซ่ึงซื้อสินคาจากผูผลิตไปขายตอใหกับ
ผูขายตอ  ซ่ึงสวนใหญเปนรานคาขนาดเล็ก หรือบริษัทระดับทองถ่ิน 
 4.  การสงเสริมการตลาด (promotion) 
  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง ส่ิงที่ผูขายนําเสนอเพื่อสรางชองทาง
ส่ือสารและโนมนาวจูงใจลูกคาเกี่ยวกับสินคาและบริการ หรือเพื่อนําเสนอความคิด เมื่อกิจการสราง
ผลิตภัณฑ กําหนดราคาขาย และจัดการเกี่ยวกับการจัดจําหนายแลว อีกงานหนึ่งที่ตองกระทําคือ 
การสงเสริมการตลาด เพื่อส่ือสารเรื่องตาง ๆ ที่กิจการตองบอกกลาวแกลูกคา (Khan and Khan, 
2006, p. 251) การสงเสริมการตลาดเปนการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสราง
ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อหรือบริการการติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (personal 
selling)  และการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ (nonpersonal selling)  เครื่องมือส่ือสารมีหลายประการซึ่ง
อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ 
  สุวิมล แมนจริง (2546, หนา 330) กลาวถึงเครื่องมือที่ใชส่ือสารทางการตลาด 
ประกอบดวย การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล 
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  4.1  การโฆษณาคือ “รูปแบบของการใชจายเงินใด ๆ โดยที่สามารถระบุผูสนับสนุน
ได เพื่อกอใหเกิดการนําเสนอ และการสงเสริมการขายสินคา บริการ หรือความคิดเห็นตางๆ ที่
ไมใชตัวบุคคล” (Kotler , 2003, p. 590) ดังนั้นการโฆษณาจึงเปนเครื่องมือท่ีสําคัญเครื่องมือหนึ่ง
ของการสงเสริมการตลาด ที่ทําหนาที่ในการติดตอส่ือสารของผูผลิตไปยังลูกคา และการโฆษณา
สามารถทําไดทั้งที่เปนสวนบุคคล หนวยงานธุรกิจ หรือสาธารณประโยชนตางๆ  
   ลักษณะของการโฆษณา ประกอบไปดวย  1) การโฆษณาที่กระทําโดยผูผลิตที่
จําหนายผลิตภัณฑครอบคลุมทั่วประเทศ เพื่อโฆษณาใหลูกคาไดทราบถึง ตราสินคา เครื่องหมาย
การคา หรือคุณภาพสินคาเปนสําคัญ  2) การโฆษณาสินคาไปยังกลุมผูผลิต โรงงานอุตสาหกรรม 
เพื่อนําสินคานั้นไปใชเปนวัตถุดิบ  เครื่องมือ  เครื่องจักร  หรือส่ิงอํานวยความสะดวกในการผลิต
สินคา เพื่อนําไปขายตออีกทีหนึ่ง 3) การโฆษณาไปยังบุคคลที่มีอาชีพ ทางดานใดดานหนึ่ง
โดยเฉพาะ เชน วิศวกร  เพื่อใหบุคคลนั้นซื้อสินคาไปใชในการประกอบอาชีพ หรือแนะนําลูกคา
ของเขา ใหใชสินคาอีกทีหนึ่ง เปนตน 
  4.2  การประชาสัมพันธ  คือ หนาที่ทางดานการจัดการอยางหนึ่งในการพิจารณาถึง
ทัศนคติและความคิดเห็นตางๆ ที่เกี่ยวของกับองคการ  ตองมีการกําหนดรูปแบบในรูปของนโยบาย
ที่อยูในความสนใจของกลุมชนตางๆ เพื่อกอใหเกิดความเขาใจที่ถูกตอง และเกิดคานิยมที่ดีตอ
บุคคลกลุมตางๆ ที่เกี่ยวของ (Stanley, 1977, p. 244)  ดังนั้นการประชาสัมพันธเปนสวนหนึ่งของ
การติดตอส่ือสารทางการตลาดที่สําคัญ ในการใหอิทธิพลทางดานความคิดและทัศนคติกับกลุมชน
ตางๆ ที่ธุรกิจเกี่ยวของดวย ตองมีการวางแผนอยางรอบคอบ มีการทํางานอยางตอเนื่อง เปนการ
ติดตอส่ือสารสองทาง และเปนเครื่องมือที่สําคัญในการสรางเสริมภาพลักษณโดยรวมของกิจการ 
และการประชาสัมพันธเปนเครื่องมือในการดําเนินการใหบริษัทเติบโตในแนวทางธุรกิจเพื่อสังคม
มากขึ้น ในปจจุบันการประชาสัมพันธจึงถูกนํามาใชมากขึ้นทางการตลาด 
   ลักษณะของการประชาสัมพันธเปนเครื่องมือส่ือสารที่สําคัญในการสราง
ภาพลักษณ โดยเฉพาะภาพลักษณที่เกี่ยวของกับธุรกิจ ซ่ึงแบงได ดังนี้ 
   4.2.1 ภาพลักษณบริษัท หรือภาพลักษณองคการเปนการเนนภาพรวมทั้งหมด
ของบริษัทหรือองคการ ซ่ึงรวมไปถึงดานการบริหารหรือการจัดการ และหมายรวมถึงผลิตภัณฑ 
บรรจุภัณฑ  ตราสินคา  เครื่องหมายการคา  ช่ือของบริษัท และแผนงานการตลาด 
   4.2.2 ภาพลักษณผลิตภัณฑหรือบริการ คือภาพที่เกิดขึ้นในใจของผูบริโภคที่มี
ตอผลิตภัณฑหรือบริการของบริษัทเพียงอยางเดียวไมรวมถึงองคการหรือบริษัท 
   4.2.3 ภาพลักษณตราสินคา เปนการสะทอนใหเห็นถึงความรูสึกนึกคิดของ
ผูบริโภคที่มีตอตราสินคา เครื่องหมายการคา หรือสัญลักษณ  
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   4.2.4 ภาพลักษณสถาบัน จะเนนมุงไปทางตัวสถาบันอยางเดียว เชนความ
รับผิดชอบของสถาบันตอสังคม 
  4.3  การสงเสริมการขายคือ เทคนิคในการชวยเพิ่มยอดขายในระยะสั้นเปนการ
ติดตอส่ือสารโดยการกระทํา  เพื่อเพิ่มยอดขายพิเศษใหเพิ่มมากขึ้น ทั้งกับลูกคาปจจุบันและดึงดูด
ลูกคา รายใหมโดยอาศัยส่ิงจูงใจหรือขอเสนอพิเศษเปนครั้งคราว ซ่ึงลักษณะพิเศษของการสงเสริม
การขายคือ ตองมีการจํากัดทางดานเวลาเพื่อเพิ่มการตอบสนองในเวลาอันรวดเร็ว ดังนั้นการ
สงเสริมการขายจึงเปนหนาที่หนึ่งของการสงเสริมการตลาดที่มุงเสนอผลประโยชน พิเศษใหกับ
ผูบริโภค  พนักงานขาย หรือ พอคาคนกลาง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อกระตุนใหการซื้อหรือขาย
สินคา/ บริการของผูผลิตในทันทีทันใด หรือในระยะเวลาอันส้ัน และในปจจุบันแนวโนมของการ
ใชการสงเสริมการขายจะเพิ่มสูงขึ้น  ทําใหการสงเสริมการขายเปนเครื่องมือที่สําคัญในการจูงใจ
ลูกคาใหมาซื้อผลิตภัณฑ  
   ลักษณะของการสงเสริมการขาย แบงไดเปน  3 ประเภท ดังนี้ 
   4.3.1 การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภคเปนการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค
คนสุดทาย  เพื่อกระตุนใหผูบริโภคได ซ้ือหรือทดลองใชสินคาเพิ่มมากขึ้น  หรือใหได รับ
ผลประโยชนตอบแทนอื่นๆ โดยใชเครื่องมือสงเสริมการขายไดแก ของแถม การลดราคา การใหส่ิง
พิเศษ การบรรจุภัณฑ การแจกของตัวอยาง การโฆษณาโดยผานสื่อตางๆ เพื่อแจงขาวสารให
ผูบริโภค ถือวาการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภคเปนการใช กลยุทธดึง  
   4.3.2 การสงเสริมการขายที่มุงสูพอคาคนกลางเปนการสงเสริมที่มีตลาด
เปาหมาย เปนกิจกรรมการสงเสริมการตลาดที่กระตุนใหตัวแทนจําหนาย  พอคาสง  และพอคาปลีก
ไดใชความพยายามในการขายอยางเต็มที่  และชวยผลักดันสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช
โดยใชเครื่องมือสงเสริมการขาย ไดแก ไดแก  การใหสวนลดการคา การใหสวนลดเงินสด  การจัด
แสดงสินคา  การโฆษณารวมกัน  การสาธิต  การเผยแพรช่ือผูจัดจําหนายดังนั้น การสงเสริมการ
ขายที่มุงสูพอคาคนกลางจึงถือไดวาเปนการใช  กลยุทธผลัก   
   4.3.3 การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขายเปนกิจกรรมที่กระตุนใหพนักงาน
ขายใหใชความพยายามในการขาย และชวยผลักดันสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ซ่ึงบางครั้งอาจ
รวมถึงพนักงานขายของพอคาคนกลางดวยโดยใชเครื่องมือสงเสริมการขายไดแกการฝกอบรม
พนักงานขาย การประชุมทางการขาย การแขงขันการขาย เครื่องมือชวยการขาย การใหส่ิงจูงใจใน
รูปแบบอื่น ๆ การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขายนี้ ถือวาเปนกลยุทธผลัก  

 24 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

  4.4  การขายโดยบุคคล เปนเครื่องมือหนึ่งของการสงเสริมการตลาดเปนการสื่อสาร
ที่ใชบุคคลเปนส่ือในการสรางความสัมพันธระหวางลูกคากับผูขาย เพื่อโนมนาวจูงใจลูกคาให
ตัดสินใจซื้อสินคา 
   ลักษณะการขายโดยใชบุคคล เปนการนําเสนอตัวสินคา และอรรถประโยชน
ของสินคาหรือบริการ โดยการใหความรูและความเขาใจเกี่ยวกับสินคาโดยตรง แกลูกคาดวยวิธี
ส่ือสารวิธี การสาธิต การแนะนํา วิธิใช และประโยชนของสินคาหรือบริการนั้นๆ ซ่ึงการขายโดย
บุคคลควรวางแผนเกี่ยวกับกลุมเปาหมาย กําหนดวัตถุประสงค กลยุทธของการขาย งบประมาณ 
รวมถึงการวัดและประเมินผลการขายโดยบุคคล เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่กําหนดไวอยางมี
ประสิทธิภาพ 
 

ความรูเกี่ยวกับธุรกิจกอสรางอาคารคอนโดมิเนียม 
 
 1.  ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับธุรกิจกอสรางอาคารคอนโดมิเนียม 
  ยอดเยี่ยม  เทพธรานนท (2532, หนา 13) กลาวถึงธุรกิจกอสรางอาคารคอนโดมิเนียม
วาเปนความตองการของนักลงทุนที่แสวงหาลูทางการลงทุนใหมๆ ในทําเลที่เอ้ือประโยชนตอการ
พัฒนาธุรกิจกอสราง อาคาร ในการเลือกทําเลที่ดีไมใชคําตอบสุดทายที่จะนําไปสูความสําเร็จใน
การกอสรางอาคาร  แมโครงการจะไปไดสวยแตในแงของการตลาด แตราคาวัสดุกอสรางที่ยังขึ้น
ตลอดเวลา และยังหาผูรับเหมาไมได การกอสรางอาจจะตองเล่ือนออกไป ดังนั้นสิ่งที่ตองพิจารณา
เบื้องตนเมื่อพบทําเลในการกอสรางที่ดี คือ มีอยูเทาไร  อยูตรงไหน  ตองการสรางอะไร ขนาดไหน 
และมีอยูเทาไร เขาถึงความรูความเขาใจในปจจัยภายนอก เชน สภาพเศรษฐกิจ กฎหมาย หรือ
ส่ิงแวดลอม อ่ืนๆ   
  การทําธุรกิจกอสรางอาคารนั้น ผูประกอบการธุรกิจกอสรางอาคารจะตองมีความรู
ความเขาใจ กฎหมายควบคุมอาคารที่จะกอสราง จะไดไมเกิดความผิดพลาด ทําใหเสียเวลาในการ
ในการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ ซ่ึงหลักใหญๆ ดังนี้ (กองควบคุมอาคาร สํานักสํานักการโยธา     
บางละมุง เมืองพัทยา) 
  1.1  ตรวจสอบการใชประโยชนที่ดินบริเวณที่จะกอสรางอาคารวาขัดกับผังเมืองรวม
ของเมืองพัทยาหรือไม 
  1.2  ตรวจสอบวา ในบริเวณดังกลาวมีกฎกระทรวง  เทศบัญญัติ หรือ ขอบัญญัติ 
กําหนดบริเวณหามสราง และอาคารที่จะสรางมีขอหามและหลักเกณฑอยางไรบาง  
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  1.3  ตรวจสอบบริเวณดังกลาวมีกฎหมายของหนวยราชการอื่น ที่หามกอสรางหรือมี
ขอกําหนดกอสรางอาคารนอกเหนือจาก พระราชบัญญัติควบคุมอาคาร หรือไม  เชนบริเวณเขต
ปลอดภัยในราชการทหาร  บริเวณเขตปลอดภัยในการปลูกสรางอาคารริมทางหลวง ฯลฯ  
  1.4 แนวรนของอาคารสูง ตองหางจากถนนสาธารณะไมนอยกวา 6 เมตร โดยอาคาร
สูงหมายถึง อาคารที่บุคคลอาจเขาอยูหรือใชสอยไดโดยมีความสูงตั้งแต 23.00 เมตรขึ้นไป การวัด
อาคารสูงใหวัดจากระดับพื้นดินที่กอสรางถึงพื้นหลังคา (กฎกระทรวง ฉบับที่ 33, 2535) 
 2.  หนวยงานที่เก่ียวของ 
  หนวยงานราชการ ที่เกี่ยวของในการดําเนินธุรกิจกอสรางอาคาร ไดแกกรมพัฒนา
ธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย  กรมที่ดิน และหนวยงานของรัฐที่ควบคุมอ่ืนๆ 
  2.1  กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย เปนหนวยงานของรัฐที่รับจดทะเบียน
การคาเพื่อประกอบธุรกิจใหถูกตองตามกฎหมายโดยกําหนดระเบียบ วิธีการในการจดทะเบียนใน
แตละประเภท ในแตรูปแบบการจดทะเบียนอยางชัดเจน 
   รูปแบบการจดทะเบียน แบงออกเปน 2 ประเภท ดังนี้ 
   2.1.1  หางหุนสวน  ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชยมาตร 1012 ไดให คํา
จํากัดความทั่วไปของหางหุนสวน วา “ อันวาสัญญาจัดตั้งหางหุนสวนนั้น คือสัญญา ของบุคคล
ตั้งแตสองคนขึ้นไปตกลงเขากันเพื่อกระทํากิจการรวมกัน ดวยประสงคจะแบงปนกําไรอันจะพึงได
แตกิจการที่ทํานั้น” จากบทบัญญัติของมาตรา 1012 อาจแยกพิจารณา ได 3 ขอคือ 1) มีสัญญาซึ่ง
บุคคลตั้งแตสองคนไปตกลงเขากัน คือผูเปนหุนสวนดวยกันจะตองลงทุนดวยทรัพยสินอยางใด
อยางหนึ่ง หรือหลายอยางรวมกัน เชน เงินสด สินทรัพย หรือแรงงานก็ได โดยเรียกผูรวมลงทุนวา 
“เปนผูถือหุน” 2)  เพื่อกระทํากิจกรรมรวมกัน คือรวมกันดําเนินกิจการอันเดียวกัน ซ่ึงจะตองไมผิด
กฎหมาย หรือขัดตอศีลธรรม ประเพณี 3) มีวัตถุประสงคที่จะแบงปนกําไรของหางหุนสวนระหวาง
ผูเปนหุนสวนทุกคน อันจะไดจากกิจการที่ทํานั้น 
    ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชยแบงหุนสวนออกเปน 2 รูปแบบคือ 
     (1) หางหุนสวนสามัญ แบงออกเปน หางหุนสวนสามัญที่มิไดจด
ทะเบียน ซ่ึงไมมีสภาพเปนนิติบุคคลตามกฎหมาย และหางหุนสวนสามัญนิติบุคคล เปนหาง
หุนสวนที่จดทะเบียนตามกฎหมายและมีสภาพเปนนิติบุคคล มีช่ือเรียกโดยเฉพาะวา “หางหุนสวน
สามัญนิติบุคคล” 
     (2) หางหุนสวนจํากัด คือหางหุนสวนที่มีผูเปนหุนสวน 2 จําพวก ดังนี้ 
หุนสวนจําพวกจํากัดความรับผิด ไดแก การรับผิดจํากัดเพียงจํานวนเงินที่ตนรับวาจะลงทุน ในหาง
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หุนสวนเทานั้น และหุนสวนไมจํากัดความรับผิด ไดแก การรับผิดในหนี้สินทั้งปวงของหาง
หุนสวนโดยไมจํากัดจํานวน  
   2.1.2  บริษัทจํากัด ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชยมาตร 1097 ไดใหคํา
จํากัดความ “บุคคลใดๆ ตั้งแตสามคนขึ้นไปจะเริ่มดําเนินกอการและตั้งบริษัทจํากัดก็ได ดวยเขาชื่อ
กันทําหนังสือบริคณสนธิ” จากคําจํากัดความ บริษัท หมายถึง กิจการมีผูริเร่ิมการกอตั้ง ตั้งแต 3 คน
ขึ้นไป จัดทําหนังสือบริคณสนธิเพื่อนําไปจดทะเบียนในการกอตั้งบริษัท 
    1)  ขอมูลการจดอาคารชุด หรืออาคารคอนโดมิเนียม เมืองพัทยา โดยแบง
ประเภทตามรูปแบบการจดทะเบียน ตามตารางที่ 2.2 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 2.2  ขอมูลอาคารคอนโดมิเนียม แบงตามรูปแบบการจดทะเบียน 
 

รูปแบบการจดทะเบียน จํานวน(ราย) 

บริษัทจํากัด 
หางหุนสวนจํากัด 
หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล 
                                                 รวม 

135 
62 
3 

200 
ที่มา :   สํานักงานที่ดิน บางละมุง เมืองพัทยา พ.ศ.2552 
 
    2)  ทุนจดทะเบียน  
     ทุนจดทะเบียน หมายถึง จํานวนทุนที่บริษัท หางหุนสวนจํากัด ได
นําไปจดทะเบียนกับหนวยงานของรัฐ โดยระบุไวอยางชัดเจนวาแบงหุนทุนเปนกี่หุน ชนิดของหุน 
และมูลคาที่ตราไวของผูถือหุนแตละราย รายละเทาไร (สํานักงานบริการธุรกิจ, 2552, กรมพัฒนา
ธุรกิจการคา) แสดงตามตารางที่ 2.3 
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ตารางที่ 2.3  การกําหนดชวงทุนของนิติบุคคลกอสรางอาคาร 
 

ชวงทุน (ลานบาท) ความหมาย 

<1 
1-4.99 
5-9.99 

10-49.99 
50-99.99 

100-499.99 
500 ขึ้นไป 

ทุนจดทะเบียนนอยกวา หนึ่งลานบาท 
ทุนจดทะเบียนตั้งแตหนึ่งลานบาทไมเกินหาลานบาท 
ทุนจดทะเบียนตั้งแตหาลานบาทไมเกินสิบลานบาท 
ทุนจดทะเบียนตั้งแตสิบลานบาทไมเกินหาสิบลานบาท 
ทุนจดทะเบียนตั้งแตหาสิบลานบาทไมเกินหนึ่งรอยลานบาท 
ทุนจดทะเบียนตั้งแตหนึ่งรอยลานบาทไมเกินหารอยลานบาท 
ทุนจดทะเบียนตั้งแตหารอยลานบาทขึ้นไป 

ที่มา :  กลุมวิเคราะหขอมูลและสถิติ สํานักบริการขอมูลธุรกิจ กรมพัฒนาธุรกิจการคา   
 
  2.2  กรมที่ดิน เปนหนวยงานของรัฐทําหนาที่ดานนิติกรรมจดทะเบียนเกี่ยวกับที่ดิน 
การซื้อ  การขาย การจําหนาย  หรือ การโอน และการจัดสรรที่ดิน  ตามกฎหมายที่ดินที่บัญญัติไว  
รวมทั้งการกําหนดกรรมสิทธิ์ในที่ดิน ขอบเขตแสดงแผนผังและการไดมาซึ่งกรรมสิทธ์ิในที่ดิน 
ของ บุคคล  บริษัท  หางหุนสวน หรืออ่ืนๆ 
   สวนกรรมสิทธิ์ในที่ดินในกรณีเปน นิติบุคคล ตองจดทะเบียนเปน บริษัท  หาง
หุนสวน กับทางหนายงานราชการไดแก กรมพัฒนาธุรกิจ  ตามวัตถุประสงคที่กําหนดไวในการจด
ทะเบียน  
  2.3  หนวยงานของรัฐที่ควบคุม ประกอบดวย   
   2.3.1  กองควบคุมมลพิษ กระทรวงทรัพยากรธรรมชาติ กํากับดูและควบคุม
สภาวะมลพิษ ซ่ึงอาคารคอนโดมิเนียมที่มีระดับความสูงตั้งแต 8 ช้ันขึ้นไปกําหนดใหปฏิบัติตาม
ขอบังคับวาดวยการควบคุมมลพิษ  
   2.3.2  กรมโรงงานอุตสาหกรรม กํากับดูแลเรื่องสิ่งแวดลอม การปลอยของน้ํา
เสียจากการพักอาศัย ในอาคารคอนโดมิเนียม  ขอกําหนดในการจัดทําระบบปองกันน้ําเนาเสีย และ
อ่ืน ๆ ตามกําหนด  
   2.3.3  กรมผังเมือง  กระทรวงมหาดไทย กําหนดพื้นที่ในการสรางอาคาร 
หรือไมสามารถสรางอาคาร ตามขอกําหนดที่กําหนดไว 
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  ดังนั้นธุรกิจกอสรางอาคารคอนโดมิเนียมมีความเกี่ยวพันกับชีวิตและทรัพยสินของผู
พักอาศัย และประชาชนโดยทั่วไป  กฎหมายจึงบัญญัติไวเพื่อควบคุมดูแลใหมีความปลอดภัย 
เพื่อใหเกิดความรับผิดชอบตอสังคมโดยสวนรวม 
 

ความรูเกี่ยวกับลิฟตโดยสาร 
 
 1.  ประวัติความเปนมาของลิฟตโดยสาร 
  สมาคมลิฟตแหงประเทศไทย (2552, หนา 16) กลาวถึง ประวัติความเปนมาของลิฟต
โดยสารที่ใชในอาคารสูง ที่มีใชแพรหลายกันในปจจุบัน มีประวัติกอกําเนิดมาตั้งแตสมัยกรีก
โบราณ หรือเมื่อ 253 ป กอนคริสตกาล โดยผูริเร่ิมคนแรกใชคือ Archimedes นักปราชญช่ือดัง   
ชาวกรีก และใชเร่ือยมาถึงสมัยอาณาจักรโรมัน ในสมัยอียิปตโบราณไดใชลิฟตเปนอุปกรณในการ
กอสรางปรามิด โดยใชแรงคนหรือสัตวและพลังน้ําในการขับเคลื่อน แมในสมัยจักรพรรดิ์        
นโปเลียน ก็มีลิฟตที่เรียกวา “เกาอี้เหาะ” แตเกิดอุบัติเหตุบอยครั้งจึงเสื่อมความนิยมลง และชวงที่
ถือวาเปนจุดเริ่มตนของอุตสาหกรรมลิฟตอยางแทจริงคือ ชวงปฏิวัติอุตสาหกรรม ที่เริ่มนํา
เครื่องจักรไอน้ํามาใชกับลิฟตในประเทศอังกฤษ แตก็ยังไมปลอดภัยเพียงพอสําหรับการโดยสาร 
  ในป 1852 จึงเริ่มพัฒนาลิฟตใหมีความปลอดภัยในการใชโดยสารมากขึ้น ดวยการ
คิดคนอุปกรณเพิ่มความปลอดภัย พรอมกับการคิดคนลิฟตที่ใชเครื่องจักรและสลิงในการขับเคลื่อน 
จึงนับเปนจุดเริ่มตนของอุตสาหกรรมลิฟตอยางแทจริง 
  ในป 1861 ไดพัฒนารูปแบบลิฟตจากที่เคยใชสลิงเพียง 1 หรือ 2 เสนมาเปนสลิง
หลายเสนเพื่อใหมีความปลอดภัยแกผูโดยสารมากขึ้น และถือเปนมาตรฐานในการผลิตลิฟตนับแต
นั้นมา ตอมาในป 1887 ไดมีการผลิตลิฟตที่ใชพลังงานไฟฟาติดตั้งขึ้นเปนครั้งแรกในอเมริกา 
จากนั้นก็ไดมีการพัฒนารูปแบบและระบบเทคโนโลยี ตางๆ มาอยางตอเนื่องจนปจจุบัน 
  ในประเทศไทย เร่ิมมีการนําลิฟตมาติดตั้งครั้งแรกในสมัยรัชกาลที่ 6 โดยการนําเขา
ลิฟตที่ขับเคลื่อนดวยเครื่องจักรจากอิตาลีมาติดตั้ง ณ พระที่นั่งอนันตสมาคมและติดตั้งลิฟตที่
ขับเคลื่อนโดยแรงคนที่พระที่นั่งวโรภาสพิมาน พระราชวังบางปะอิน เมื่อมีไฟฟาใชจึงไดเร่ิมนําเขา
ลิฟตจากตางประเทศเพื่อติดตั้งตามหนวยงานราชการ พรอมใหการดูแลบํารุงรักษาอันเปนที่มา
เร่ิมแรกของการใชลิฟตในประเทศ กอนที่จะพัฒนามาโดยลําดับจนปจจุบัน 
  ปจจุบันอาคารสูงประเภทหองชุด เชน คอนโดมิเนียม อพารทเมนต อาคารสํานักงาน 
รวมทั้งศูนยการคา หางสรรพสินคา ตลอดจนหนวยงานราชการตางๆ โรงพยาบาล ทั้งภาครัฐ  และ
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ของเอกชน ไดติดตั้งลิฟต เพื่อใชเปนอุปกรณสรางความสะดวกสบายในการรับสง ขึ้นลงอาคาร  
ลิฟตมีการพัฒนาปรับปรุงใหเหมาะสมกับความตองการของผูใชบริการมาจนถึงปจจุบัน 
 2.  สวนประกอบที่สําคัญของลิฟตโดยสาร 
 
เครื่องจักรขับลิฟต                                                                                                       ตูคอนโทรล 
(Machine)                                                                                                                      (Controller) 
 
                                                                                                                                                    
ชุดลูกถวง                                                                                                               ประตูหนาชั้น                      
(Counter weight)                                                                                                         (Landing door) 
                                                                                                                                  สลิงลิฟต 
รางลิฟต                                                                                                                      (Wire rope) 
(Guide rail) 
 
                                                                                                                                     ปุมกด 
ตูโดยสาร                                                                                                                     (Call panel) 
(Lift car) 
 
บัฟเฟอร                                                                                                                (Traveling cable) 
(Buffer )                                                                                                                      สายเคเบิ้ล  
 
 
ภาพที่ 2.4   สวนประกอบที่สําคัญของลิฟตโดยสาร 
ที่มา :  สมาคมลิฟตแหงประเทศไทย, 2552, หนา 12. 
 
  จากภาพที่ 2.4 รายละเอียดของสวนประกอบที่สําคัญของลิฟตโดยสารมีดังนี้ 
  2.1  เครื่องจักรขับลิฟต (machine) เปนอุปกรณหลักของระบบลิฟตทําหนาที่ขับลิฟต
เคล่ือนขึ้นลง โดยใชมอเตอรในการขับเคลื่อนเปนสวนใหญมีหลายประเภทดังนี้ (1) AC motor gear 
(2) AC motor gearless (3)  DC motor gear (4)  DC motor gearless 
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  2.2  ตูคอนโทรล (controller)  ทําหนาที่ควบคุมการทํางานของลิฟตทั้งระบบ เชน
ควบคุมความเร็ว ควบคุมการเปดปดประตู จัดคิวการวิ่งรับสงผูโดยสาร  เปนตน ปจจุบันมีใชอยู
หลายแบบคือ (1) Relay logic control  (2) Programmable logic control (PLC) (3) Microprocessor 
control  และแตชนิดของ คอนโทรลดังกลาวยังแตกยอยออกตามประเภทขับเคลื่อนลิฟตดวย เชน 
AC-2 speed , ACVV,  VVVF,  และ DC drive เปนตน 
  2.3  ชุดลูกถวง (counter weight) ประกอบดวยโครงเหล็ก ซ่ึงบรรจุดวยกอนน้ําหนัก
ที่ทําดวยเหล็กหลอ ทําหนาที่ถวงดุลกับน้ําหนักของตูลิฟตและน้ําหนักของผูโดยสาร เพื่อทําให
มอเตอรทํางานไดเต็มประสิทธิภาพ โดยทั่วไปจะถวงดุลดังนี้ 
   น้ําหนักชุดลูกถวง  =  น้ําหนักตูลิฟตโดยสาร +  50% ของน้ําหนักบรรทุกสูงสุด 
  2.4  ประตูหนาชั้น (landing door)  ระบบลิฟตทั่วไปจะมีประตู 2 สวน คือประตูใน 
(car door) และประตูหนาชั้นตางๆ ตามจํานวนชั้นจอดของลิฟต  ปกติประตูหนาชั้นจะเปดปดไดก็
ตอเมื่อ ตัวลิฟตจะตองจอดที่ช้ันนั้น และประตูที่ ช้ันอื่นจะเปดไมได ทั้งนี้เพื่อใหการใชงานมี
ประโยชนสูงสุด ประตูลิฟตมีหลายแบบดังนี้  (1)  เปดจากกึ่งกลางอัตโนมัติ (automatic center 
opening)  (2)  เปดจากดานขางอัตโนมัติ (automatic side opening)  (3)  เปดดวยมือแบบสวิงดอร 
(manual swing door)  (4)  เปดดวยมือแนวขึ้นลง (manual vertical door)  
  2.5  รางลิฟต  (guide rail)  เปนเหล็กรูปตัว T  ทําหนาที่นํารองใหลิฟตวิ่งขึ้นลงใน
แนวที่กําหนด และรักษาตําแหนงตัวลิฟตใหทรงตัวและไดศูนยตลอดเวลา รางลิฟตมีหลายขนาด
ขึ้นอยูกับขนาดของตัวลิฟต  น้ําหนักบรรทุก และความเร็วของลิฟต เปนตน  โดยทั่วไป ระบบลิฟต
จะมีรางขนาดใหญสําหรับนํารองตัวลิฟต และราง ขนาดเล็กกวาสําหรับนํารองชุดลูกถวง 
  2.6  สลิงลิฟต (wire rope) ใชสําหรับแขวนตัวลิฟต และ ชุดลูกถวง และฉุดใหลิฟต
ขึ้นลง ดวยแรงเสียดทานของลวดสลิง กับ รองของ มูลเลย  ขนาดและชนิดของสลิงที่ใชมีหลายแบบ
ทั้งนี้ขึ้นอยูกับการออกแบบระบบลิฟต  ปจจุบันแบงออกเปน 4  ประเภท ไดแก (1) สลิงตีเกลียวไป
ทางขวาและเสนลวดฝอยมีแนวตรง  regular lay (right)  2. สลิงตีเกลียวไปทางซายและเสนลวดฝอย
มีแนวตรง regular lay (left) (3) สลิงตีเกลียวไปทางขวาและเสนลวดฝอยมีแนวขวา lung lay (right)  
(4)  สลิงตีเกลียวไปทางซายและเสนลวดฝอยมีแนวซาย lung lay (left)  
  2.7  ตูโดยสาร(lift car) ประกอบไปดวยหองโดยสารที่ยึดโครงเหล็กกลาที่แข็งแรง 
พรอมอุปกรณนิรภัย (safety gear) ปองกันไมใหลิฟตตกเมื่อสลิงขาด  ตูโดยสารมีขนาดแตกตางกัน
ขึ้นอยูกับประเภทและน้ําหนักของลิฟต เชนลิฟตเตียงพยาบาล (bed lift) จะตองมีความลึกเพียง
พอที่จะบรรทุกเตียงคนไขได ในขณะที่ลิฟตโดยสารจะมีความลึกไมมาก เพราะไมสะดวกตอ
ผูโดยสารที่ตองใชเวลาเดินทางเขาออกมาก 
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  2.8  ปุมกด(call panel) ใชสําหรับเรียกใหลิฟตรับสงไปยังชั้นตางๆที่ตองการแผง
ปุมกดมี  2 สวน คือ  (1)  แผงปุมกดในลิฟต (car operating panel)  ประกอบดวยปุมเรียกไปตามชั้น
ตางๆ  ปุมปดเปดประตู  ปุมแจงเหตุและอินเตอรคอม  (2)  แผงปุมกดหนาชั้น (hall positing panel)  
ประกอบดวยปุมเรียกลิฟตมารับขาขึ้นและขาลงอยางละปุม ยกเวนชั้นบนสุดและชั้นลางสุดจะมี
เพียงปุมเดียว 
  2.9  บัฟเฟอร (buffer) เปนอุปกรณปองกันไมใหตัวลิฟตกระแทกกับพื้นบอลิฟต
กรณีลิฟตวิ่งเลยชั้นลางสุด เนื่องจากความผิดพลาดของระบบควบคุม  บัฟเฟอรจะผอนแรงกระแทก
เพื่อไมใหเกิดอันตรายตอผูโดยสาร  ปจจุบันมีบัฟเฟอรหลายชนิดดังนี้ (1)  บัฟเฟอรไม (wood 
buffer) ใชกับลิฟตความเร็วไมเกิน  0.75 เมตรตอวินาที  (2) บัฟเฟอรสปริง (spring buffer) ใชกับ
ลิฟตความเร็วไมเกิน 1.50 เมตรตอวินาที  (3)  บัฟเฟอรน้ํามัน (oil buffer)  ใชกับลิฟตความเร็วสูง
กวา  2.00 เมตรตอวินาที 
   2.10  สายเคเบิ้ล (traveling cable) เปนสายไฟที่วิ่งขึ้นลงพรอมกับตัวลิฟต ทําหนาที่
เชื่อมสัญญาณ เชน ปุมกดและสวิทชตางๆที่ตูลิฟตกับตูคอนโทรลในหองเครื่อง สายเคเบิลมี 2 แบบ
คือ (1) สายเคเบิ้ลแบบกลม (round traveling cable) (2)  สายเคเบิ้ลแบบแบน (flat traveling cable) 
 3.  ประเภทของลิฟตโดยสาร (type of lift) 
  3.1  ลิฟตโดยสาร (passenger lift) เปนลิฟตที่พบเห็นทั่วไปตามที่ตางๆ เชนอาคาร
สํานักงาน คอนโดมีเนียม โรงแรมเปนตน ลิฟตชนิดนี้ใชขนสงผูโดยสารเปนหลัก น้ําหนักบรรทุก
ของลิฟตขึ้นอยูกับความตองการของอาคารในแตละอาคาร 
  3.2  ลิฟตบรรทุก  (freight lift)ใชสําหรับขนวัสดุส่ิงของพรอมกับพนักงานควบคุม
ลิฟตชนิดนี้ใชสําหรับโรงงาน  หางสรรพสินคา และอาคารสํานักงาน 
  3.3  ลิฟตเตียงพยาบาล (bed lift) จะพบตามโรงพยาบาล คลินิกตางๆ ลิฟตประเภทนี้
จะมีขนาดของตัวลิฟตที่สามารถบรรจุเตียงคนไขได  
  3.4  ลิฟตรถยนต  (car lift)  ใชสําหรับบรรทุกรถยนตโดยสารหรือบรรทุกขึ้นลงใน
อาคาร จะพบลิฟตชนิดนี้ไดในอาคารจอดรถใจกลางเมืองที่มีเนื้อท่ีไมพอที่จะสรางทางใหรถวิ่งขึ้น
ลงไปบริเวณ ที่จอด 
  3.5  ลิฟตเล็ก  (dumbwaiter) ใชขนสงอาหาร  เอกสาร วัสดุ  ยา และเครื่องมือแพทย 
จะพบลิฟตประเภทนี้ตามภัตตาคาร  โรงพยาบาล  ธนาคาร  และสํานักงานทั่วไป  
  3.6  ลิฟตกอสราง  (construction lift)  เปนลิฟตที่ติดตั้งใชงานชั่วคราวสําหรับขนสง
วัสดุกอสราง และคนงานกอสราง  ลิฟตชนิดนี้ใชตามอาคารที่กําลังกอสราง 
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  3.7  ลิฟตขนวัสดุ  (material  lift)  ลิฟตชนิดนี้อนุญาตใหใชขนวัสดุ จะไมอนุญาตให
บรรทุกคนโดยเด็ดขาด  เพราะไมไดออกแบบใหมีระบบนิรภัยสําหรับผูโดยสาร  สวนมากใชตาม
โรงงาน  โกดัง 
 4.  ระบบควบคุมความปลอดภัยในลิฟต        
  4.1  Speed governor & safety gear จะทําหนาที่เปนตัวเช็คและตัดวงจรควบคุมความ
ปลอดภัยในกรณี ความเร็วลิฟตเกินกําหนด หรือเกิด สลิงขาด ซ่ึง safety gear ล็อคกับรางลิฟตให
ลิฟตติดกับรางเพื่อปองกันไมใหลิฟตตก 
  4.2 Over load alarmเปนอุปกรณตรวจเช็คน้ําหนักกรณีที่ลิฟตบรรทุกเกินพิกัด 
overload จะทํางาน 
  4.3  Safety shoes เปนวงจรระบบประตูลิฟตเพื่อปองกันประตูหนีบผูโดยสาร 
  4.4  Final  limited switch up – down เปนสวิทซติดตั้งชั้นบนสุดและลางสุด ซ่ึง จะ
ตัดการทํางานทันทีเมื่อลิฟตวิ่งชั้นบนสุดหรือช้ันลางสุด 
  4.5  Emergency exit เปนชองฉุกเฉินบนหลังคาหองโดยสารลิฟตซ่ึงถือเปนทางออก
สําหรับผูโดยสารที่ติดอยูภายในลิฟต 
  4.6  Door lock mechanism & switch  ทําหนาที่ล็อคประตูชานพัก ใหเปด-ปดโดยไม
ตองใชกุญแจฉุกเฉิน 
  4.7  Emergency key  ใชสําหรับเปดประตูลิฟตในกรณีฉุกเฉิน 
  4.8  Pit switch เปนสวิทซควบคุมการเปด-ปด ของวงจรควบคุมระบบความปลอดภัย
กรณีที่ลงไปทํางานที่กนบอลิฟต 
  4.9  Alarm  ปุมแจงเหตุในกรณีลิฟตคาง 
  4.10  Buffer  ทําหนาที่รองรับการกระแทกของลิฟตและลูกถวงน้ําหนัก 
  4.11  Inter phone  เปนโทรศัพทส่ือสารภายในและภายนอกลิฟต 
 5.  การแบงกลุมประเภทของอะไหลลิฟต 
  5.1  ใชส้ินเปลืองประจํางวด เปรียบเหมือนกับยางรถยนต  น้ํามันเครื่อง สายพาน ที่
เจาของสามารถนําไปเปลี่ยน ณ สถานีบริการทั่วไป ลิฟตก็เชนกัน เจาของลิฟตสามารถใชบริการกับ
ผูประกอบการบริการลิฟตทั่วไปไดเหมือนกัน ที่ไมใชผูผลิต  โดยสามารถหาซื้ออะไหลมาทดแทน
กันได   ขึ้นอยูกับความถี่ในการเปลี่ยนแตละครั้ง สัดสวนของอะไหลในสวนนี้มีถึง  90% 
  5.2 กลุมอะไหลเฉพาะรุน เฉพาะยี่หอหรือแตละเครื่องหมายการคาที่เจาของยัง
จําเปนตองอาศัยผูผลิต หรือผูใหบริการอิสระที่มีศักยภาพในการจัดหาอะไหลในสวนนั้นให   
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อะไหลในสวนนี้โดยปกติแลวจะไมคอยเสีย บอย หากไดบํารุงรักษาตามหลักการสัดสวนของ
อะไหลในสวนนี้มีถึง 10% 
  อายุเฉลี่ยของอะไหลแตละสวนของลิฟต ขึ้นอยูกับปจจัยหลายอยางเชน ยี่หอ  
คุณภาพของอะไหลแตละรุน  สภาพการใชงานของแตละสถานที่  แมแตลิฟตที่ติดตั้งพรอมกันใน
สถานที่เดียวกันก็มีอายุการใชงานของอะไหลแตกตางกัน  เหมือนกับอายุขัยของคน แตอยางไรก็
ตามมีหลักการคํานวณ คราวๆ อายุของอะไหลลิฟตสวนตางๆ โดยสมมุติฐานวา ลิฟตแตละชนิด
ตาม 
 
ตารางที่ 2.4  ปริมาณการใชงานตามที่กําหนด 
 

ชนิดลิฟต จํานวนความถีใ่นการใชงานตอชั่วโมง 
Rated of machine 

จํานวนการใชงานตอวัน 
ต่ํา  / ปลานกลาง   /   สูง 

ลิฟตไฮดรอลิค 60-90 < 100   / 100-150  /200-300 

ลิฟตชนิดเกยีร 120-240 < 500 / 500-800 /1000-1500 

ฟตชนิดไมใชเกียร 240+/- < 1000 /1000-1500 /2000+/- 

 ที่มา :  สมาคมลิฟตแหงประเทศไทย, 2552, หนา 8. 
 
  จากสมมุติฐานตามตารางที่ 2.4 ความถี่ในการใชงานตอช่ัวโมงจะสัมพันธกับจํานวน
การใชงานตอวัน จะเปนตัวบงชี้ถึงอายุอะไหลโดยเฉลี่ยในการใชงานมีความยาวนานเพียงไร ส่ิงที่
สําคัญที่ทําใหอายุของอะไหลลิฟต ยาวนาน ยังขึ้นอยูกับปจจัยที่สําคัญคือ การบํารุงรักษาตาม
หลักการที่กําหนดไวในสวนงานบริการ สําหรับอายุโดยเฉลี่ยของอะไหลแตละชิ้น ตามตารางที่ 2.5 
 
ตารางที่ 2.5  แสดงอายุโดยเฉลี่ยของอะไหลแตละชิ้น 
 

อะไหลสวนตางๆ อายุเฉล่ีย (ป) ลักษณะการเสื่อม 
สาย สลิงลิฟต (hoisting rope) 5-10 แตก   หัก  น้ํามันแหง  ขาด  ยืด   
มูเลย  รองมูเลย  (hoisting sheave, groves) 5-10 สึก  แตกเปนรอง 
มูเลย  ถางสลิง  (diverter sheaves) 10-20 สึก  แตกเปนรอง 
ตลับลูกปนมอเตอร  (hoist motor bearing) 10-20 มีเสียงดัง  สะเทือนผิดปกติ    

แกวง มีความรอนสูง 
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ตารางที่ 2.5  แสดงอายุโดยเฉลี่ยของอะไหลแตละชิ้น (ตอ) 
 

อะไหลสวนตางๆ อายุเฉล่ีย (ป) ลักษณะการเสื่อม 
ชุดเกียร  (hoist motor gear) 20+ มีเสียงดัง  สะเทือนผิดปกติ  แกวง  
ซีลยางน้ํามันเกียร (hoist motor oil seal) 10-20 น้ํามันร่ัวซึม 
แผนยางกันสะเทือนของมอเตอร (hoist 
motor sound isolation pad 

20+ เปราะ  แตก  มีเสียงดัง 

Hoist motor isolation pad 10 - 20 แตก หกั มีรอง 
Motor generator commutator 20+ แตก หกั มีรอง 
Governor  jaw 20+ แตก หกั 
สายสลิงสํารองสําหรับความปลอดภัย  
(governor rope) 

10-20 แตก   หัก  น้ํามันแหง  ขาด  ยืด  
เปนสนิม  หยอน 

แผงวงจรสมองกลควบคุม  
(controller CPU) 

5-10 อาการเสียเปนชวงระยะ หรือไม
ทํางานโดยสิ้นเชิง 

Speed controller 7-10 อาการเสียเปนชวงระยะ หรือไม
ทํางานโดยสิ้นเชิง 

Door guide & roller 2-5 แตกหัก เสียหาย มีเสียงดัง  
Door operator motor 10-15 มีเสียงดัง ทํางานผิดปกติ 
Safety gear shoes 10-15 แตกหัก  บิดเบี้ยว  เสียทรง 
ไฟบอกชั้น  (indicator bulb) 1+ เสียหาย ไมสามารถทํางานได 
หลอดไฟแสงสวาง  (button bulb) 1+ เสียหาย ไมสามารถทํางานได 
โทรศัพทฉุกเฉินภายใน  (intercom) 10+ เสียหาย ไมสามารถทํางานได 
ไฟฉุกเฉิน  (emergency light battery) 1+ เสียหาย ไมสามารถทํางานได 
ที่มา :  สมาคมลิฟตแหงประเทศไทย, 2552, หนา 10-11. 
 
 6.  ขนาดลิฟตและขนาดบรรทุก โดยทั่วไปมีดังนี้  
  6.1  ลิฟตมีขนาด 450 กิโลกรัม หรือ บรรทุกผูโดยสาร  6 คน 
  6.2  ลิฟตมีขนาด 550 กิโลกรัม หรือ บรรทุกผูโดยสาร 8 คน 
  6.3  ลิฟตมีขนาด 630 กิโลกรัม หรือ บรรทุกผูโดยสาร 9 คน 
  6.4  ลิฟตมีขนาด 680 กิโลกรัม หรือ บรรทุกผูโดยสาร 10 คน 
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  6.5  ลิฟตมีขนาด 750 กิโลกรัม หรือ บรรทุกผูโดยสาร 11 คน 
  6.6  ลิฟตมีขนาด 820 กิโลกรัม หรือ บรรทุกผูโดยสาร 12 คน 
  6.7  ลิฟตมีขนาด 900  กิโลกรัม หรือ บรรทุกผูโดยสาร 13 คน 
  6.8  ลิฟตมีขนาด 1000 กิโลกรัม หรือ บรรทุกผูโดยสาร 15 คน 
  6.9  ลิฟตมีขนาด 1350 กิโลกรัม หรือ บรรทุกผูโดยสาร 20 คน 
 7.  ระบบการติดตั้งลฟิตโดยสาร 
  ระบบการติดตั้งลิฟตโดยสารในปจจุบันประกอบดวย ระบบลิฟตมีหองเครื่อง 
(machine room) และระบบลิฟตที่ไมมีหองเครื่อง (machine room less)  
  7.1  ระบบลิฟตมีหองเครื่อง (machine room)  วิศวกรรมสถานแหงประเทศไทย 
(2551, หนา 52) กลาวถึง หองเครื่องลิฟตเปนหองที่มีการติดตั้งเครื่องขับเคลื่อน ( motor) และระบบ
ควบคุม (controller box) รวมทั้งอุปกรณที่เกี่ยวอ่ืนๆ จะตองมีผนัง  เพดาน และพื้นที่วางอุปกรณที่
แข็งแรง เขาไดเฉพาะผูที่ไดรับอนุญาต เพื่อบํารุง รักษา ตรวจสอบและจะตองไมมีอุปกรณ ที่ไม
เกี่ยวของ หองลิฟตอาจจะมีเครื่องมือสําหรับการบํารุงรักษา  เครื่องปรับอากาศและระบบระบาย
อากาศ  ซ่ึงโดยทั่วไป ขนาดของหองลิฟตตองมีความสูงอยางไมนอยกวา 2.00 เมตร สวนความกวาง
และความยาวขึ้นอยูกับจํานวนลิฟตที่จะติดตั้ง ตามมาตรฐานของผูผลิตลิฟต ประตูหองเครื่องไม
นอยกวา   0.60 เมตร สูงไมนอยกวา 1.80 เมตร  บานประตูหองเครื่องไมเปดเขาสูภายในหองเครื่อง  
สวนใหญหองเครื่องลิฟตจะอยูในตําแหนงดานบนสุดของปลองลิฟต 
  7.2  ระบบลิฟตไมมีหองเครื่อง (machine room less) เปนระบบลิฟตที่ออกแบบ
พิเศษกลาวคือ เปนลิฟตที่ติดตั้งเครื่องขับเคลื่อน (motor) บนคานรองรับพิเศษขางในปลองลิฟต 
สวนระบบควบคุม (controller box) ติดตั้งไวที่สวนใดสวนหนึ่งดานนอกปลองลิฟต ใกลกับเครื่อง
ขับเคลื่อน(motor) สวนอุปกรณที่เกี่ยวของอาจจะอยูดานในหรือดานนอกปลองลิฟต ก็ได           
ตามมาตรฐานของผูผลิตลิฟต  ซ่ึงระบบนี้เนนความปลอดภัย ของคานรับน้ําหนัก และการออกแบบ
ชุดควบคุมใหมีความเหมาะสม  โดยทั่วไป ปลองลิฟตตองเจาะชองสําหรับไวบริการ บํารุงรักษา 
อุปกรณภายในปลองลิฟต 
  การเลือกใชระบบลิฟตทั้งสองระบบ นั้น ขึ้นอยูกับพื้นที่และวัตถุประสงคของเจา
อาคาร  การติดตั้งระบบลิฟตที่มีหองเครื่อง เหมาะสําหรับอาคารที่ไมจํากัดความสูง และมีพื้นที่เพียง
พอที่จะสรางหองเครื่องลิฟตได  รวมทั้งการเขาบริการบํารุงรักษาไดสะดวก  สวนการเลือกติดตั้ง
ระบบลิฟตไมมีหองเครื่อง เหมาะสมหรับอาคารที่จํากัดความสูง หรือมีพื้นที่ไมเพียงพอที่จะสราง
หองเครื่องลิฟต โดยทั่วไปนิยมใชกับอาคารที่มีระดับความสูงไมมากนัก การใชระบบลิฟตประเภท
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นี้ ลดคาใชจายในการสรางหองเครื่องลิฟต แต จํากัดในเรื่องความสะดวกในการเขาตรวจเช็คและ
บํารุงรักษา  ตองใชความชํานาญเปนพิเศษ 
 8.  ความสัมพันธระหวางจํานวนชั้นของอาคารกับความเร็วของลิฟตโดยสาร 
  8.1  อาคารที่มีระดับความสูงต่ํากวา8 ช้ัน(low building) ความเร็วของลิฟตโดยสาร 
อยูในชวง 45 – 90  เมตรตอนาที  หรือเรียกวา ความเร็วมาตรฐานทั่วไป (standard speed) 
  8.2  อาคารที่มีระดับความสูงตั้งแต 8 ช้ันขึ้นไป(high building) ความเร็วของลิฟต
โดยสาร อยูในชวง 105 – 600 เมตรตอนาที หรือ เรียกวา ความเร็วสูง (high speed)  
 
ตารางที่ 2.6  ความสัมพันธระหวางจํานวนชั้นของอาคารกับความเร็วของลิฟตโดยสาร 
 

 Standard speed High speed 

จํานวนชั้น 4-6 7-8 9-11 12-20 30-40 50-60 

ความเร็วลิฟต 
เมตร/นาท ี

 
45-60 

 
60-90 

 
105 - 120 

 
120 - 150 

 
150 - 360 

 
360 - 600 

ที่มา :  สมาคมลิฟตแหงประเทศไทย, 2552, หนา 6. 
 
 9.  คาใชจายในการกดลิฟตตอคร้ัง 
  การคํานวณการเสียเงินคาไฟฟาตอการกดปุมเรียกลิฟต 1 คร้ัง 
  สมาคมลิฟตแหงประเทศไทย (2552, หนา 14) กลาวถึงการเสียเงินคาไฟฟาตอการ
กดปุมลิฟต 1 ครั้งวา การที่ลิฟตจะเคลื่อนที่ได จะตองใชพลังงานจากไฟฟามาขับเคลื่อนมอเตอรให
หมุนได  และความเร็วรอบของมอเตอรก็จะถูกควบคุมโดยสมองกลที่ส่ังการมา ในการที่ลิฟต
เคล่ือนที่ 1 คร้ัง นั้นมีการใชพลังงานไฟฟาที่จุดดังนี้ 
   1)  มอเตอรขับเคลื่อนตัวลิฟต   
   2)  ระบบควบคุม 
   3)  ไฟปุมกดและไฟบอกชั้น 
   4)  ระบบแสงสวางในตัวลิฟต 
   5)  พัดลม 
   6)  มอเตอรขับเคลื่อนระบบประตู 
  ตัวอยางการคํานวณการเสียคาไฟฟาตอการกดปุมเรียกลิฟต 1 คร้ัง 
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  ลิฟตที่มีมอเตอรขับเคลื่อน  ขนาด 7.5 KW ขนาดบรรทุก 550 kg. สําหรับผูโดยสาร   
8 คน ความเร็ว 60 เมตรตอนาที 
  ไฟปุมกด 5W. ไฟบอกชั้น 5W.  กรณีไฟปุมกดเปนหลอดไฟ  ไมใช LCD 
  ระบบแสงสวาง เปน หลอด fluorescent 20 W จํานวน 4 หลอด 
  พัดลมระบายอากาศในหองโดยสาร 45W 
  มอเตอรขับเคลื่อนประตู ขนาด 80W 
  เมื่อกดเรียกลิฟต สมมติวาลิฟตใชเวลา 30 วินาทีในการวิ่งมารับ  แลวเปด- ปดประตู 
ใชเวลา 30 วินาทีในการวิ่งไปสงที่ช้ันตองการ   กดปุมเรียก --- ไฟบอกชั้นกับไฟแสดงทิศทางติด --- 
มอเตอรขับเคลื่อนหมุนลิฟตมารับ --- ประตูเปด/ปด(4 sec) --- กดชั้นที่ตองการไป --- มอเตอร
ขับเคลื่อนหมุนลิฟตไปสง --- ประตูเปด/ปด (4 sec)  
  พิจารณาพลังไฟฟาที่ใชในแตละจุด 
  มอเตอรขับเคลื่อนตัวลิฟต  7.5 KW x 1/60       =    0.125 KW-H 
  ระบบควบคุม                        400W x 1/60         =     6.67 W-H 
  ไฟปุมกดและไฟบอกชั้น   (5W+5W) x 1/60     =    0.16  W-H 
  ระบบแสงสวาง                   20W x 4 x 1/60       =     1.34  W-H 
  พัดลมระบายอากาศ            45W x 1/60             =     0.75 W-H 
  มอเตอรขับเคลื่อนประตู    80W x 8/3600         =     0.17  W-H 
  รวม  0.125 KW-H + (6.67+0.16+1.34+0.75+0.17)/1000 KW-H  =  0.13409   KW-
H ถาคาไฟฟาที่จายเทากับ  3 บาท ตอหนวย และคาไฟฟาตอการกดลิฟต  1 ครั้ง จะเปน 0.13409 x 3  
=   0.40  บาท จะเห็นไดวาการกดลิฟต  1 คร้ัง เสียเงินคาไฟฟา  เพียง 0.40 บาท เทานั้น 
 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ   
 
 สันติ  มาลานิยม (2550, บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง การตัดสินใจเลือกซื้อลิฟตโดยสารมี
วัตถุประสงค เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื้อลิฟตโดยสาร และปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มี อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อลิฟต ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ
ชาย อายุระหวาง 31–40 ปสถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัทเอกชน 
และ มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 – 40,000 บาท ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี อิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อลิฟต  ในดานผลิตภัณฑผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับความปลอดภัย
ในระดับมากที่สุด ดานราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพของลิฟตใหความสําคัญในระดับมาก  ดาน
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ชองทางการจัดจําหนายใหความสําคัญกับการใหบริการหลังการขายในระดับมาก  ดานการสงเสริม
การตลาดใหความสําคัญกับการใหบริการตรวจสอบความปลอดภัยประจําปในระดับมาก  และจาก
การศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื้อลิฟตโดยสาร พบวากลุมตัวอยางจะตัดสินใจเลือกซื้อลิฟตดวย
ตนเองอยูในระดับมาก  และบุคลากรของบริษัทใหความสําคัญกับวิศวกรที่ควบคุมงานตองมี
ความสามารถในการควบคุมงานเปนอยางดี อยูในระดับมาก 
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