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บทที่ 2 
 

แนวคิด  ทฤษฏี  และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
         การศึกษาเรื่อง องคประกอบทางการตลาดของลูกคาที่ใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน 
บริษัท อิตัลไทยอุตสาหกรรม จํากัด  ผูศึกษาไดศึกษาแนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยที่เกี่ยวของ  สรุป
เปนสาระสําคัญไดดังนี้ 
         1.  แนวคดิเกีย่วกับการตดัสินใจซื้อขององคการ  
 2. ลักษณะการเชาซ้ือ และกฎหมายการเชาซ้ือ 
 3.  แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัสวนประสมการตลาด 
 4.  ความรูเกี่ยวกับเครื่องจกัรกลและการใชเครื่องจักรกล  
 5.  บริษัท อิตัลไทยอุตสาหกรรม จํากัด 
         6.  งานวิจยัที่เกี่ยวของ  
 

แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อขององคการ 
 
 ความหมายเกี่ยวกับการตัดสนิใจซื้อขององคการ 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2546, หนา 170) กลาววา การตัดสินใจซื้อขององคการเปน
กระบวนการตัดสินใจขององคการ โดยกําหนดความตองการสินคาและบริการที่ตองการซื้อและ
ระบุประเภท ประเมินและเลือกตรายี่หอและผูขายรายตาง ๆ 
 คอตเลอร (Kotler, 2003, p.288) กลาววา การตัดสินใจซื้อ เปนกระบวนการตัดสินใจที่
เกิดขึ้น โดยองคการที่มีความตองการในการซื้อสินคาและบริการ องคการจะระบุประเมินและเลือก
ตราสินคา  
 ศิ ริวรรณ   เสรี รัตน  และคณะ  (2546, หนา  227) กลาววา  การซื้อขององคการ 
(organizational buying) เปนกระบวนการตัดสินใจขององคการที่ตั้งขึ้น เพื่อกําหนดลักษณะความ
ตองการในการซื้อผลิตภัณฑและบริการ การบงชี้ การประเมินผลและเลือกตราสินคาตลอดจนการ
พิจารณาผูเสนอขายสินคาตาง ๆ 
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 การซื้อขององคกรมีส่ิงสําคัญที่จะตองพิจารณา 4 ประการ คือ  
 1.  องคการไมไดซ้ือผลิตภัณฑเพื่อการบริโภค หรือเพื่ออรรถประโยชนสวนบุคคล แต
ตองการซื้อสินคาและบริการเพื่อใชในการผลิต การขายตอ หรือการใหบริการตอไป  
 2.  มีบุคคลหลายคนเกี่ยวของกับการซื้อในองคการ โดยเฉพาะรายการสินคาที่สําคัญ ๆ 
ผูตัดสินใจโดยทั่วไปมีความรับผิดชอบตอองคการ และการตัดสินใจซื้อ 
 3.  องคการจะกําหนดนโยบาย เงื่อนไข และความตองการเอาไว ซ่ึงผูซ้ือขององคการ
จะตองระมัดระวังเกี่ยวกับสิ่งที่องคการกําหนดไว 
 4.  ในตลาดองคการจะมีการกําหนดเงื่อนไข ขอเสนอและสัญญาซื้อขาย แตตลาด
ผูบริโภคไมจําเปนตองมี 
 สถานการณการซื้อขององคการ 
 ผูซ้ือที่เปนองคการธุรกิจตองทําการตัดสินใจเกี่ยวกับการซื้อหลายครั้ง จะมากหรือนอย
ขึ้นอยูกับประเภทของสถานการณการซื้อ 
 พิบูลย ทีปะปาล (2543, หนา 128) ไดแบงแยกประเภทของสถานการณการซื้อออกเปน 
3 สถานการณดวยกัน มีรายละเอียดดังนี้ 
 1.  การซื้อซํ้าจากผูขายประจํา (straight rebuy) เปนสถานการณการซื้อผลิตภัณฑ
แบบเดิม โดยไมมีการเปลี่ยนแปลง โดยปกติแผนกจัดซ้ือจะทําหนาที่ซ้ือตามปกติ โดยอาศัย
ประสบการณที่เคยซื้อมาในอดีต ในการซื้อผูซ้ือเพียงแตเลือกจากบัญชีรายช่ือผูขายประจํา เปนที่
พอใจแลวนํามาเปนเกณฑในการเลือกที่จะสั่งซ้ือ 
 2.  การซื้อซํ้าที่มีการแกไข (modified rebuy) เปนสถานการณการซื้อ ซ่ึงผูซ้ือตองการ
เปลี่ยนแปลงลักษณะเฉพาะบางอยางของผลิตภัณฑ ราคา การสงมอบ และเงื่อนไขอื่น ๆ  รวมทั้ง    
ผูจําหนาย การซื้อในสถานการณเชนนี้ ปกติจะมีผูมีสวนรวมในการตัดสินใจมากขึ้นกวาเดิม ทั้งฝาย
ผูซ้ือและฝายผูขาย ผูจําหนายเดิมจะรูสึกวิตกกังวลใจจึงตองหาวิธีรักษาลูกคาไวใหดีที่สุด สวน       
ผูจําหนายรายใหมจะถือเปนโอกาสดี ที่จะเสนอสิ่งที่ดีกวา เพื่อหาทางเพิ่มลูกคาใหม 
 3.  การซื้อคร้ังแรก (new task or new buy) เปนสถานการณการซื้อสินคาหรือบริการเปน
คร้ังแรก เชน อาคารสํานักงาน ระบบความปลอดภัยใหม และหากการตัดสินใจครั้งนี้เกี่ยวกับตนทุน
หรือความเสี่ยงที่มากขึ้น จํานวนผูมีสวนรวมในการตัดสินใจและขอมูลท่ีตองใชประกอบ ตลอดจน
เวลาในการตัดสินใจจะมากขึ้นตามไปดวย 
 จากรูปแบบการซื้อดังกลาว จะเห็นไดวา การตัดสินใจซื้อในแบบที่ 1 คือ การซื้อซํ้าจาก
ผูขายประจํา มีขอที่ตองนํามาพิจารณากอนการตัดสินใจนอยที่สุด ในแบบที่ 2 คือ การซื้อซํ้าที่มีการ
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แกไข จําเปนตองหาขอมูลเพิ่มเติมบาง เพื่อประกอบการพิจารณาตัดสินใจ สวนแบบที่ 3 คือการซื้อ
คร้ังแรกนั้นเปนแบบที่ตองนํามาพิจารณามากที่สุด 
 ผูมีสวนรวมในกระบวนการซื้อขององคการ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546, หนา 233-234) กลาววา การตัดสินใจซื้อในองคการ 
เรียกวา ศูนยกลางการซื้อ (buying center) ซ่ึงประกอบดวยบุคคลและหนวยงานตาง ๆ ที่มีสวนรวม
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อ ดังนี้ 
 1.  ผูคิดริเร่ิม (initiators) เปนบุคคลที่รองขอใหซ้ือผลิตภัณฑ โดยอาจจะเปนผูใชงาน
หรือสวนอื่นในองคการ 
 2.  ผูใช (users) เปนบุคคลซึ่งบริโภคผลิตภัณฑโดยเฉพาะในเวลาเฉพาะ หรือบุคคลของ
องคการซึ่งใชสินคาหรือบริการ ในหลายกรณีผูใชผลิตภัณฑเปนผูเร่ิมเสนอการซื้อและชวยในการ
กําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑที่ใช 
 3.  ผูมีอิทธิพล (influencers) เปนบุคคลขององคการซึ่งมีอิทธิพลทางตรงหรือทางออม
ในการตัดสินใจซื้อ ผูมีอิทธิพลจะกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑและจัดหาขอมูลเพื่อประเมินผลตาง ๆ 
ซ่ึงอาจจะเปนเจาหนาที่เทคนิคของบริษัท 
 4.  ผูตัดสินใจ (deciders) เปนบุคคลขององคการ ซ่ึงมีอํานาจอยางเปนทางการหรือไม
เปนทางการในการตัดสินใจซื้อขั้นสุดทายจากผูขายรายใดรายหนึ่ง การซื้อสินคาประจําหรือสินคา
มาตรฐาน อาจกําหนดใหเปนหนาที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งหรือกําหนดเปนคราว ๆ ไป 
 5.  ผูอนุมัติ (approvers) เปนบุคคลที่อนุมัติการตัดสินใจซื้อและการเบิกจายเงินผูอนุมัติ
จะมีอํานาจสูงกวาผูตัดสินใจซื้อ 
 6.  ผูซ้ือ (buyers) ผูซ้ือเปนผูที่ทําการซื้อสินคา ซ่ึงมีอํานาจในการเลือกผูขาย และกําหนด
เงื่อนไขในการซื้อ ผูซ้ืออาจกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ แตจะเนนบทบาทในการเลือกผูขายและ
ตอรอง หากเปนการซื้อที่ซับซอนอาจมีผูจัดการระดับสูงเขามามีสวนรวมดวย 
 ในกรณีที่ศูนยกลางการซื้อประกอบดวยบุคคลหลายฝาย นักการตลาดมักไมคอยมี
โอกาสเขาถึงบุคคลเหลานั้นไดอยางทั่วถึง ผูขายรายเล็กมักจะใหความสนใจไปที่ตัวบุคคลที่มี
อิทธิพลสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ สวนผูขายรายใหญกวาจะใชการขายเจาะลึกแบบหลายระดับใน
การเขาถึงผูมีสวนรวมตอการตัดสินใจใหมากที่สุด หากปรากฏวาทีมที่ทําหนาที่ตัดสินใจมีอยูหลาย
คนหรือประกอบอยูในหนวยงานตาง ๆ มากมาย การที่จะเขาถึงบุคคลเหลานี้ไดเปนเรื่องที่ยุงยาก
มากทีเดียว ดังนั้นผูขายจึงตองอาศัยแผนการติดตอส่ือสารที่จะเขาถึงปจจัยหรือบุคคลที่มีอิทธิพล
ซอนเรนตอการตัดสินใจซื้อใหได 
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 แบบจําลองพฤติกรรมผูซ้ือทางธุรกิจ 
 ในการศึกษาถึงพฤติกรรมผู ซ้ือทางธุรกิจ นักการตลาดตองรูวาผู ซ้ือทางธุรกิจจะ
ตอบสนองตอส่ิงกระตุนทางการตลาดอยางไร ภาพที่ 2.1  แสดงถึงแบบจําลองพฤติกรรมผูซ้ือทาง
ธุรกิจ แบบจําลองนี้ส่ิงกระตุนทางการตลาดและสิ่งกระตุนอื่นกระทบตอองคการ  การซื้อและ
กอใหเกิดการตอบสนองที่แนนอน ส่ิงกระตุนทางการตลาดสําหรับการซื้อทางธุรกิจประกอบดวย
สวนประสมการตลาด 4 ประการ (4Ps) อันไดแก ผลิตภัณฑ (product) ราคา (price) การจัดจําหนาย 
(place)  และการสง เสริมการตลาด  (promotion)  ส่ิงกระตุน อ่ืนประกอบดวยอิทธิพลทาง
สภาพแวดลอมที่สําคัญคือ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง วัฒนธรรม และการแขงขัน ส่ิงกระตุน
เหลานี้สอดแทรกเขาในองคการและเปลี่ยนเปนการตอบสนองของผูซ้ือในรูปของ การเลือก
ผลิตภัณฑหรือบริการ การเลือกผูจัดหา ปริมาณสั่งซื้อ รวมถึงการสงมอบและการบริการ และ
เงื่อนไขการชําระเงิน ในการออกแบบกลยุทธสวนปรามการตลาดที่ดี นักการตลาดตองเขาใจวา
อะไรจะเกิดขึ้นภายในองคการในการเปลี่ยนแปลงสิ่งกระตุนใหกลายเปนการตอบสนองการซื้อ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สภาพแวดลอม 

สิ่งกระตุน
ทางการตลาด 
ผลิตภัณฑ 
ราคา 

การจัดจําหนาย 
การสงเสริม 
การตลาด 

สิ่งกระตุนอื่น
 
 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 
การแขงขัน

การตอบสนองของผูซื้อ 
การเลือกผลิตภัณฑหรือบริการ 

การเลือกผูจัดหา 
ปริมาณสั่งซื้อ 

เงื่อนไขและระยะเวลาการสงมอบ 
เงื่อนไขการบริการ 

การชําระเงิน 

การจัดองคการซื้อ 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

(อิทธิพลของการจัดองคการ) 

กระบวน 
ศูนยกลาง

ศูนยกลางการซื้อ
 
 
 
 

(ปฏิสัมพันธและ
อิทธิพลสวนบุคคล)

กระบวน 
การซื้อ 

ภาพที่ 2.1  แบบจําลองพฤติกรรมผูซ้ือทางธุรกิจ 
ที่มา: คอตเลอร, 2546, หนา 90 
 ในการจัดองคการซื้อประกอบดวยสวนสําคัญ 2 สวน สวนแรก คือ ศูนยกลางการซื้อซ่ึง
เปนที่รวมของผูที่มีหนาที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ และสวนที่สอง คือ กระบวนการตัดสินใจซือ้ 
แบบจําลองนี้แสดงใหเห็นถึงศูนยกลางการซื้อและกระบวนการตัดสินใจซื้อไดรับอิทธิพลจากปจจัย
ภายในองคการ ปจจัยดานปฏิสัมพันธ และอิทธิพลสวนบุคคลพอ ๆ กับที่ไดรับอิทธิพลจากปจจัย
ภสพแวดลอมภายนอก 
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 กระบวนการตัดสินใจซื้อขององคการ 
 ศศนันท  วิวัฒนชาติ (2545, หนา 188-191) กลาววา กระบวนการซื้อสินคาของลูกคา
ประเภทองคการธุรกิจแบงออกเปน 8 ขั้นตอน ดังนี้ 
 1.  การรับรูถึงความตองการหรือปญหา (problem recognition) กระบวนการซื้อจะ
เร่ิมตนจากการที่บางคนในองคการเริ่มตระหนักวามีปญหาเกิดขึ้น ซ่ึงปญหาแบงออกเปน 2 ดาน คือ  
  1.1  ปญหาภายใน ไดแก  
    1.1.1  ความตองการพัฒนาผลิตภัณฑใหมและตองการวัตถุดิบ อุปกรณชนิดใหม 
    1.1.2  ความเสียหายจากเครื่องมือและอุปกรณ 
    1.1.3  การซื้อวัสดุที่ไมนาพอใจจึงตองหาตัวใหมแทน 
    1.1.4  ผูจัดการจัดซื้อมองเห็นโอกาสในการซื้อวัสดุในราคาถูก และมีคุณภาพดี 
  1.2  ปญหาภายนอก ไดแก 
    1.2.1  ผูซ้ือไดรับแนวคิดใหมในการจัดแสดงสินคา โฆษณา  
    1.2.2  การโทรศัพทจากพนักงานขายที่นําเสนอสินคาที่ดีกวา ราคาถูกกวา  
    1.2.3  นักการตลาดตองกระตุนใหเกิดการตระหนักถึงปญหาโดยการใช direct 
mall หรือ telemarketing หรืออ่ืน ๆ  
 2.  การกําหนดความตองการสินคา (defining the product need) หลังจากพิจารณาปญหา
แลว ผูที่รับผิดชอบก็จะกําหนดวิธีแกไขปญหา  
 3.  การระบุขอกําหนดหรือคุณสมบัติของสินคา (development of specifications) ฝาย
โรงงานผลิตจะระบุขอกําหนด (specifications) ของผลิตภัณฑที่ตองการ เพื่อจะแกปญหาที่เกิดขึ้น 
ซ่ึงผูที่จะเขาไปขายใหมจะตองทําขอเสนอใหสอดคลองกับความตองการ  
 4.  การคนหาผูขายที่มีความเหมาะสม (searching for qualified suppliers) หลังจาก
กําหนดรายละเอียดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ตองการแลว ลูกคาจะมองหาผูเสนอขาย ซ่ึงเขาอาจจะ
ติดตอผูเสนอขายรายเดิมหรือคนหาผูขายรายใหมวามีใครบางที่ขายผลิตภัณฑนั้น ๆ แลวติดตอไปที่
พนักงานขาย และตรวจสอบขอมูลตาง ๆ เพื่อพิจารณาหาผูขายที่เหมาะสม 
 5.  การพิจารณาวิเคราะหขอเสนอขาย (acquiring and analyzing proposals) ผูเสนอขายที่
ไดรับการกลั่นกรองแลววามีคุณสมบัติเหมาะสม จะไดรับการขอใหยื่นใบเสนอขาย ในขั้นตอนนี้
นักขายจะตองทํางานรวมกับบุคคลอื่นในบริษัทเพื่อจัดทําขอเสนอขายตอไป 
 6.  การประเมินขอเสนอและเลือกผูเสนอขาย (evaluation of proposals and selection of 
supplier) เมื่อลูกคาไดประเมินขอเสนอของผูขายแตละราย โดยพิจารณาในดานคุณภาพ ผลิตภัณฑ 
ราคาที่เหมาะสม ความสามารถในดานเทคนิคและการบริการ ช่ือเสียง ฐานะการเงิน ทําเลที่ตั้ง ฯลฯ 
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ก็จะคัดเลือกผูขายที่ตองการ แลวดําเนินการเจรจาขอตกลงเกี่ยวกับราคา คุณสมบัติ การใชงานของ
ผลิตภัณฑ ตลอดจนการจัดสงและการบริการตอไป 
 7.  การดําเนินการสั่งซื้อและตรวจรับผลิตภัณฑ (placement of an order and recept of 
product) ลูกคาจะดําเนินการจัดซื้อกับผูเสนอขายที่ไดเลือกแลว โดยสงคําสั่งซื้อซ่ึงระบุคุณลักษณะ
ของผลิตภัณฑ จํานวนการสั่งซ้ือ เวลาจัดสง และเงื่อนไขอื่น ๆ ไปยังผูขายที่มีความเขาใจและยืนยัน
การจัดสง ในที่สุดผลิตภัณฑก็จะไดรับการจัดสงถึงบริษัทลูกคา ซ่ึงก็จะมีการตรวจรับ และชําระคา
สินคา ในขั้นนี้นักขายควรตองแนใจวาเอกสารตาง ๆ ถูกตอง และบริษัททราบดีวาควรทําอยางไรจึง
จะสนองความตองการของลูกคาไดดีที่สุด 
 8.  การประเมินการปฏิบัติงาน (evaluation of product performance) ในขั้นตอนสุดทาย
ลูกคาจะทําการตรวจสอบประเมินการใชงานของผลิตภัณฑ โดยบุคคลที่เกี่ยวของในกระบวนการ
ซ้ือ ซ่ึงอาจจะทําเปนทางการหรือไมเปนทางการก็ได นักขายจะตองมีบทบาทสําคัญในขั้นนี้ โดย
จําเปนตองทํางานรวมกับผูใชเพื่อใหแนใจวาผลิตภัณฑสามารถใชงานไดดี และยังตองทํางาน
รวมกับตัวแทนจัดซ้ือดวย เพื่อใหแนใจวาผลิตภัณฑที่ขายไปนั้นจะไดรับการประเมินในทางบวก 
และบริษัทจะไดรับการพิจารณาใหเปนผูขายที่มีคุณภาพในการจัดซื้อคร้ังตอ ๆ ไป 
 ขั้นตอนของกระบวนการซื้อทั้งหมด อาจจะเกิดขึ้นในสถานการณการซื้อที่เกิดขึ้นเปน
งานใหม แบบจําลองทั้ง 8 ขั้นตอนทําใหเห็นกระบวนการตัดสินใจซื้อทางธุรกิจอยางงาย 
กระบวนการซื้อในความเปนจริงมักจะมีความซับซอนมากกวา ในการซื้อซํ้าแบบมีการปรับเปลี่ยน
หรือสถานการณซ้ือซํ้าประจํา ในบางขั้นตอนอาจเปนขั้นตอนที่สรางความกดดันตอการซื้ออยาง
มาก หรือบางครั้งอาจขามขั้นตอนไปได องคการแตละองคการจะสั่งซ้ือสินคาตามวิธีของตน และ
แตละสถานการณการซื้อมักมีขอเรียกรองเฉพาะไมเหมือนกัน ความแตกตางของผูมีสวนรวมใน
การซื้ออาจจะไมเปนไปตามขั้นตอนที่แตกตางกัน ถึงแมวาขั้นตอนการซื้อแตละขั้นมักจะเกิดขึ้น 
อยางไรก็ตามการสั่งซื้อที่เหมือนเดิมไมอาจะเปนไปตามขั้นตอนเดียวกันและอาจมีบางขั้นตอนเพิ่ม
เขาไปในกระบวนการซื้อแตบอยครั้งที่ผูซ้ือจะมีขั้นตอนการซื้อซํ้า 
 

ลักษณะของการเชาซื้อ และกฎหมายการเชาซื้อ 
 
 ความหมายของการเชาซื้อ 
 ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย มาตรา 572  “การเชาซื้อ” หมายถึง การที่ผูใหเชา
ซ้ือซ่ึงเปนเจาของทรัพยนําทรัพยสินนั้นออกใหเชา โดยมีเงื่อนไขวาจะขายสินทรัพยนั้น หรือจะ
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โอนกรรมสิทธิ์ในทรัพยสินใหแกผูเชาโดยอัตโนมัติ ก็ตอเมื่อผูเชาไดชําระคาทรัพยสินนั้นครบถวน
แลว 
 ลักษณะสําคัญของการเชาซื้อ 
 1.  ทรัพยสินที่ใชในการเชาซ้ือสวนใหญเปนอสังหาริมทรัพย ไดแก 
  1.1  รถยนตพาหนะ 
  1.2  เครื่องจักรกล 
  1.3  อุปกรณสํานักงานตาง ๆ 
 2.  ผูเชาซื้อไดทรัพยสินกอนการโอนกรรมสิทธิ์ หมายถึง ผูเชาซ้ือสามารถใชประโยชน
และครอบครองในทรัพยสินที่เชาไดทันทีเมื่อมีการสงมอบสินทรัพยนั้น โดยยังไมมีการโอน
กรรมสิทธิ์ซ่ึงกรรมสิทธิ์ในทรัพยสินนั้นยังคงเปนของผูใหเชาซ้ือ 
 3.  ผูเชาซ้ือไดรับการโอนกรรมสิทธิ์ตอเมื่อไดชําระคาทรัพยสินครบถวนแลว 
 4.  ผูเชาซื้อจะตองเปนผูรับผิดชอบในคาใชจายตาง ๆ ในระหวางการผอนชําระ เชน              
คาเบี้ยประกันภัย คาซอมแซมทรัพยสินในกรณีเสียหายหรือเสื่อมสภาพ รวมถึงคาปรับในกรณีที่ผู
เชาซ้ือผิดสัญญา 
 5.  ผูใหเชาซื้อมีสิทธิในการยึดทรัพยสินที่ใหเชาซื้อคืนไดทันที เมื่อมีการบอกกลาวแลว 
ในกรณีที่ผูเชาซ้ือไมชําระคาสินคา และผิดสัญญาที่ทําไวกับผูใหเชาซ้ือ 
 ลักษณะสําคัญของการเชาซื้อ (มหาวิทยาลัยรามคําแหง, 2545, หนา 57) 
 1.  ระยะแรกตองมีขอผูกพันเหมือนสัญญาเชา กลาวคือ กรรมสิทธิ์ยังไมโอนและจะตอง
มีการชําระคาเชากัน 
 2.  ระยะตอมา ผูใหเชาซื้อจะตองผูกพันตนที่จะใหทรัพยสินนั้นตกเปนกรรมสิทธิ์แกผู
เชาในเมื่อผูเชาไดชําระเงินครบถวนแลว 
 ผลของสัญญาเชาซื้อ 
 เมื่อทําสัญญาเชาซ้ือกันแลว มีผลดังนี้ 
 1.  ผูเชาซ้ือเขาครอบครองและใชสอยทรัพยที่เชาซ้ือไดทันที 
 2.  เปนการใหสินเชื่อแกผูเชาซ้ือ โดยการไดทรัพยสินไปใชกอนชําระราคา 
 3.  กอใหเกิดหลักประกันแกผูใชเชาซ้ือกลาวคือ กรรมสิทธิ์ยังไมโอนไปจนกวาจะไดรับ
ชําระราคาครบถวนกอน 
 ประเภทของทรัพยท่ีควรทําการเชาซื้อ 
 โดยประเภทของทรัพยสินที่มีการเชาซ้ือมากที่สุดเรียงดําลับจากมากไปหานอย มีดังนี้ 
 1.  อุปกรณขนสงยานพาหนะทุกชนิด 
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 2.  เครื่องจักรอุตสาหกรรมโรงงาน 
 3.  อุปกรณที่ใชในสํานักงานคอมพิวเตอร 
 4.  เครื่องจักรกอสราง 
 5.  เครื่องพิมพและอุปกรณการพิมพ 
 6.  เครื่องจักรที่ใชในการยก 
 7.  อุปกรณการแพทย 
 8.  อ่ืน ๆ 

 ประโยชนของการเชาซื้อ 
 1.  ผูเชามีสิทธิ์ใหทรัพยนั้น ๆ ดวยการจายคางวดดวยอัตราคงที่ที่ไมสูงเกินไปเมื่อ
เปรียบเทียบกับการซื้อทรัพยประเภททุนนั้นเอง ซ่ึงจะตองจายเงินเปนจํานวนมากในคราวเดียว ทํา
ใหผูเชาสามารถนําเงินไปใชในการลงทุนแบบอื่นที่ใหผลตอบแทนสูงกวาการลงทุนซื้อสินทรัพย
นั่นเอง ซ่ึงจะทําใหผูเชาสามารถบริหารเงินทุนหมุนเวียนไดดียิ่งขึ้น 
 2.  ชวยลดความเสี่ยงในดานเทคโนโลยีของสินทรัพยไดดีกวาการซื้อทรัพยสินนั้น 
ตลอดจนธุรกิจที่จัดตั้งใหม หรือธุรกิจที่มีความตองการใชสินทรัพยในระยะสั้น ๆ หรือตองการใช
สินทรัพยใหมบริการลูกคาของตนเสมอ อาจไมพรอมที่จะรับความเสี่ยงในอนาคตจากการลาสมัย
ของสินทรัพย 
 3.  สามารถตอบสนองความตองการของผูประกอบการที่ตองการใชสินทรัพยประเภท
ทุนโดยเรงดวน เพื่อนําไปใชเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตและการปฏิบัติงานโดยไมจําเปนตองตั้ง
งบประมาณการลงทุนไวและจัดหาแหลงเงินทุนจากที่ตาง ๆ ซ่ึงจะชวยใหกิจการสามารถผลิต
สินคาออกจําหนายไดเพิ่มขึ้นและมีกําไรมากขึ้นดวย 
 4.  ผูเชาสามารถจัดหาแหลงเงินทุนไดถึง 100% เมื่อเปรียบเทียบกับวงเงินที่ธนาคาร
ปลอยสินเชื่อ ซ่ึงอยูในชวงไมเกิน 70-80% 
 5.  มีความยุงยากนอยกวาเมื่อเทียบกับการจัดหาเงินทุนแบบอื่น ๆ เพราะผูเชาไมมีภาระ
ในการหาหลักทรัพยมาค้ําประกันเหมือนกัน เชน บานและที่ดิน ฯลฯ หรือถาตองค้ําประกันก็ไม
จําเปนตองมีหลักทรัพยค้ําประกันมากนัก เพราะหากผูเชามีแผนการดําเนินงานหรือโครงการ และมี
เปาหมายที่ชัดเจนก็สามารถทําการเชาซ้ือไดแลว 
 6.  การกําหนดคาเชาไวคงที่ตลอดระยะเวลาทําใหผูเชาที่มีกระแสรายไดที่แนนอน
หรือไมมีการเปลี่ยนแปลงไมตองเสี่ยงกับภาวะเงินเฟอหรือัตราดอกเบี้ยที่สูงขึ้น ผูเชาจะสามารถ
ทราบคาเชาในแตละเดือนเปนจํานวนที่แนนอน เพราะคาเชาจะคํานวณขึ้นจากอัตราดอกเบี้ยที่
ตายตัวตลอดระยะเวลาของสัญญาเชา  ชวยใหผูเชาสามารถกําหนดรายจายคาเชาใหสอดคลองกับ
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รายไดจากการใชสินทรัพยที่เชามาจัดทํางบประมาณ วางแผนเกี่ยวกับกระแสเงินสดและคํานวณ
ตนทุนการผลิตไดอยางแมนยํา 
 7.  ผู เชาจะไดรับประโยชนในแงของการบันทึกบัญชี โดยไมตองบันทึกรายการ
สินทรัพยและหนี้สินในงบการเงินจะมีเฉพาะคาเชาเทานั้นที่ปรากฏเปนคาใชจายในงบกําไรขาดทุน 
ในขณะเดียวกันสินทรัพยของผูเชาจะไมเปล่ียนแปลง จึงไมสงผลกระทบตออัตราสวนทางการเงิน
ในชวงแรก ๆ ของการลงทุน 
 8.  ผูใหเชาจะไดรับความสะดวกจากผู เชาในดานตาง ๆ เชน การซอมแซม การ
บํารุงรักษา ทําใหไมตองมีภาระในสวนนี้อีก ทั้งผูใหเชายังชวยแนะนําประเภทสินทรัพยใหผูเชาได
เลือกอยางเหมาะสม 
 กฎหมายการเชาซื้อ 
 คําสั่งกรมสรรพากรที่ ป.36/2536 เร่ือง การขายสินคาตามสัญญาใหเชาซื้อสาระสําคัญ
ดังนี้ 
 1.  ความรับผิดชอบในการเสียภาษีมูลคาเพิ่ม (VAT) 
  1.1  เมื่อถึงกําหนดชําระตามงวด ไมวาลูกคาจะไดชําระคางวดแลวหรือไมก็ตาม
บริษัทตองออกใบกํากับภาษีและนําสงภาษีตามงวด 
  1.2  กรณีที่สวนลด (rebate) หลังการขายตองนําสวนลดมารวมคํานวณเปนฐาน
ภาษีมูลคาเพิ่มดวย 
  1.3  บริษัทสามารถหยุดสงภาษีได เมื่อมีการบอกเลิกสัญญาเชาซ้ือเปนหนังสือ 
  1.4  การโอนสิทธิ หากไมมีการเปลี่ยนแปลงสารสําคัญอื่น ๆ ของสัญญา (ยกเวนชื่อผู
เชาซื้อ) ใหเสียภาษีมูลคาเพิ่ม (VAT) ตอไปตามปกติจนกวาจะครบกําหนดตามสัญญา หากมีการ
เปลี่ยนแปลงสาระสําคัญอื่น ๆ การเสียภาษีมูลคาเพิ่มตองเปนไปตามเงื่อนไขใหมในสัญญา 
 2.  การบอกเลิกสัญญาเชาซ้ือ 
  2.1  บริษัทตองแยกภาษีมูลคาเพิ่มตามงวดที่ถึงกําหนดชําระ จนกวาจะไดมีการบอก
เลิกสัญญาเปนหนังสือ 
  2.2  คาสินไหมทดแทนที่ไดรับจากบริษัทประกันภัย ตองนํามาเสียภาษีมูลคาเพิ่มดวย 
  2.3  คาขายประโยชนที่เรียกเก็บไดจากลูกคา ตองนํามาเสียภาษีมูลคาเพิ่มดวย 
  2.4  กรณีรถประสบอุบัติเหตุ ไมตองนําคาสินไหมทดแทนที่ไดจากบริษัทประกันภัย
มาสเยภาษีมูลคาเพิ่ม แตหากมีการคืนซากใหบริษัทประกันภัย ตองคํานวณมูลคาซากและนําสง
ภาษีมูลคาเพิ่มดวย 
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  2.5  กรณีรถหาย เงินที่ไดรับชดเชยมาไมวาจากลูกคาหรือจากบริษัทประกันภัยตอง
นํามาเสียภาษีมูลคาเพิ่มเทากับคาเสียหายที่ไดรับหรือเทากับมูลคาหนี้ แลวแตอยางไรจะนอยกวา 
 3.  กรณีเงินมัดจํา/เงินจอง 
  3.1  ตองเสียภาษีมูลคาเพิ่มทันทีที่ไดรับชําระราคา ยกเวนเงินมัดจํานั้นจะคืนใหแก
ลูกคาโดยไมมีการซื้อขายกัน 
  3.2  ผูขายสินคา (dealer) ตองออกใบกํากับภาษีและเสียภาษีมูลคาเพิ่มบนฐานภาษี
จากมูลคารวมของสินคา (โดยไมหักเงินจอง) 
  3.3  ใหผูขายออกใบลดหนี้สําหรับใบกํากับภาษีที่ไดออกไปแลวสําหรับเงินจอง 
 ประกาศอธิบดีกรมสรรพากรเกี่ยวกับอากรแสตมป (ฉบับที่ 37) เร่ือง อากรแสตมป 
 1.  เสียตามมูลคาของสัญญา (ราคารถบวกดอกเบี้ย) ในอัตรา 1,000 และ 1 บาท และเศษ
ของ 1,000 บาทใหถือเปน 1,000 บาท 
 2.  คูฉบับญญาเสีย 5 บาท 
 3.  สัญญาค้ําประกันตองติดอากรฉบับละ 10 บาท (สําหรับมูลคาของสัญญา) ใหเสีย
อากรเปนตัวเงินกรณี 1 โดยยื่นแบบฟอรม อ.ส.4 ข ทุกวันที่ 7-22 ของเดือน นอกนั้นใหปดอากร
และขีดฆา 
 คําสั่งกรมสรรพากรที่ ป.51/2537 เร่ือง การออกใบกํากับภาษีและใบรับ กรณีรับชําระ
ดวยเช็ค 
 1.  ตองออกใบกํากับภาษีและใบรับตามวันที่ในเช็ค 
 2.  หากรับเช็คลงวันที่ยอนหลัง ใหผูจายเงินลงเอกสารรับรองวาไดสงมอบเช็คในวัน
เดียวกับวันที่ลงลายมือช่ือ 
 ส.ค.บ. มีผลสําหรับสัญญาใหม เร่ิมตั้งแตวันที่ 1 กันยายน 2543 เปนตนไป สาระสําคัญ
ที่เกี่ยวของ คือ 
 1.  ผูใหเชาซ้ือตองดําเนินการจดทะเบียนโอนกรรมสิทธิ์ใหผูเชาซื้อภายใน 30 วัน นับแต
วันที่ชําระคาเชาซ้ือครบถวน และไดเอกสารการโอนครบถวนหากไมสามารถทําการโอน ผูเชาซ้ือ
ตองยอมเสียเบี้ยปรับบนมูลคาเชาซ้ือในอัตราเดียวกับคาปรับที่ผูใหเชาซ้ือเก็บ 
 2.  ผูใหเชาซ้ือมีสิทธิบอกเลิกสัญญา เมื่อลูกคาผิดนัดชําระคาเชาซ้ือ 3 งวดติดตอกัน 
 3.  คําบอกกลาวตาง ๆ ตองทําเปนหนังสือ ตองสงโดยทางไปรษณียลงทะเบียนตอบรับ
ตามที่อยูที่แจงไวในสัญญาเชาซ้ือระบุไวเทานั้น 
 4.  สวนลด (rebate) ตองไมนอยกวา 50% ของดอกเบี้ยจัดที่ยังไมถึงกําหนดชําระเทานั้น 
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด 
 
 ความหมายของสวนประสมการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546, หนา 53) ใหความหมาย สวนประสมการตลาด 
(marketing mix หรือ 4P’s) ไววา หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกัน
เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (product) ราคา (price) การ
สงเสริมการตลาด (promotion) การจัดจําหนาย (place หรือ distribution) 
 เสรี  วงษมณฑา (2542, หนา 11) ใหความหมาย สวนประสมทางการตลาด (marketing 
mix) หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย ราคาที่ผูบริโภค
ยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะมองเห็นวามีความเหมาะสม รวมถึงมีการจัดจําหนาย การ
กระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อ เพื่อความสะดวกแกลูกคาดวยความพยายามจูงใจ
ใหเกิดความชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตองที่เรียกวา สวนประสมการตลาด 
 สุดาดวง  เรืองรุจิระ (2543, หนา 29) กลาววา สวนประสมการตลาด (marketing mix) 
คือองคประกอบที่สําคัญในการดําเนินงานการตลาด เปนปจจัยที่กิจการสามารถควบคุมไดกิจการ
ธุรกิจจะตองสรางสวนผสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธทางการตลาด 
 ณัฎฐพันธ  เขจรนันทน (2548, หนา 99) กลาววา สวนประสมการตลาด (marketing 
mix) เปนตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงธุรกิจตองนํามาใชรวมกันเพื่อตอบสนองความ
ตองการและสรางความพึงพอใจใหกับกลุมเปาหมายหรือลูกคา 
 กุลวดี คูหะโรจนานนท (2545, หนา 16) กลาววา สวนประสมทางการตลาดเปนปจจัยที่
สามารถควบคุมได และสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงหรือปรับปรุงใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอม เพื่อ
ทําใหกิจการจอยูรอดหรืออาจเรียกไดวาสวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องมือทางการตลาดที่ถูก
ใชเพื่อสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย ทําใหลูกคากลุมเปาหมายพอใจและมีความสุข
ได 
 พิบูลย ทีปะปาล (2545, หนา 42) กลาววา สวนประสมการตลาด หมายถึง การนํากลยทุธ
กับผลิตภัณฑการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และการกําหนดราคามาประสมกันเปนหนึ่ง
เดียว จัดทําขึ้นโดยมีจุดมุงหมายเพื่อกอใหเกิดการแลกเปลี่ยนกับตลาดเปาหมายและทําใหเกิดความ
พึงพอใจซึ่งกันและกันทั้งสองฝาย 
 คอตเลอร (Kotler, 2003, p.122) กลาววา สวนประสมการตลาด (marketing mix) เปนชุด
เครื่องมือทางการตลาดที่กิจการใชดําเนินงาน เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค ในตลาดเปาหมาย ซ่ึง
จําแนกเครื่องมือนี้ออกเปน 4 กลุมใหญ ๆ ซ่ึงอาจเรียกอีกชื่อหนึ่งวา 4P’s ของการตลาด ซ่ึง
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ประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑ (product)  (2) ราคา (price)  (3) ชองทางการจัดจําหนาย และการ
กระจายสินคา (place) และ (4) การสงเสริมการตลาด (promotion) 
 จะเห็นไววาสวนประสมทางการตลาดนั้น เปนปจจัยผันแปรทางการตลาดที่ควบคุมได 
และผูบริหารการตลาดเสนอใหแกตลาดเปาหมาย เพื่อบําบัดความตองการ และตอบสนองความ
พอใจสูงสุดมาสูกลุมลูกคาเปาหมายและ เปนหนาที่ของผูบริหารที่จําตองปรับปจจัยผันแปรเหลานี้
ใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงของตลาดเปาหมายและสภาวะการแขงขันในตลาด เพื่อสราง
ความไดเปรียบเหนือคูแขงขันและสรางความพอใจใหแกลูกคาเปาหมาย 
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           ตลาดเปาหมาย  
                                                                          (target market) 
                                                                       (ความตองการและ 
                                                                    พฤติกรรมของผูบริโภค 
                                                                         ที่เปนเปาหมาย) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผลิตภัณฑ (product) 

สวนประสมผลิตภัณฑ (product mix) 

สายผลิตภัณฑ (product line) 

สินคาใหเลือก (product variety) 

คุณภาพสินคา (quality) 

ลักษณะ (feature) 

การออกแบบ (design) 

ตราสินคา (brand name) 

การบรรจุหีบหอ (packaging) 

ขนาด (size) 

การบริการ (service) 

การรับประกัน (warranties) 

การรับคืน (return) 

ฯลฯ 

การจัดจําหนาย (place) 
ชองทาง (channels) 
การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา 
(market logistics) 
ความครอบคลุม (coverage) 
ความหลากหลายสินคาที่คนกลาง 
จําหนาย (assortment) 
ทําเลที่ต้ัง (location) 
สินคาคงคลัง (inventory) 
การขนสง (transportation) 
การคลังสินคา (warehousing) 
การคาปลีก (retailing) 
การคาสง (wholesaling) 

สวนประสมการตลาด (marketing mix) 

ราคา (price) 

ราคาสินคาในรายการ  
(list price) 

สวนลด (discounts) 

สวนยอมให (allowances) 

ระยะเวลาการชําระเงิน  
(payment period) 

ระยะเวลาการใหสินเชื่อ  
(credit terms) 

ฯลฯ 

การสงเสริมการตลาด (promotion) หรือ
การสื่อสารการตลาด 

แบบบูรณาการ (integradted marketing 

communication =IMC) 

การโฆษณา (advertising) 

การประชาสัมพันธ 
(public relations (PR)) 

การขายโดยใชพนักงานขายโดยตรง 

(personal selling) 

การสงเสริมการขาย 

(sales promotion) 

การตลาดทางตรง (direct marketing) 

การตลาดผานทางอินเทอรเน็ต 

(internet marketing) 

ภาพที่ 2.2   แสดงประเด็นสาํคัญของสวนประสมการตลาด (marketing mix) 
ที่มา: Kotler, 2003, p.126 
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 1.  ผลิตภณัฑ 
  ความหมายของผลติภัณฑ 
  เสรี  วงษมณฑา (2542, หนา 11) กลาววา ผลิตภัณฑ (product) หมายถงึ การมีสินคาที่
ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได 
  ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546, หนา 53) กลาววา ผลิตภัณฑ (product) หมายถึง 
ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจําเปน หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึง
พอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดหรือสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ ราคา คุณภาพ ตราสินคา 
บริการ และชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด 
  ณัฎฐพันธ  เขจรนันทน (2548, หนา 99) กลาววา ผลิตภัณฑ (product) หมายถึง สินคา 
บริการ หรือความคิด ที่ธุรกิจสรางขึ้น เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาหรือผูบริโภค สามารถ
แบงลักษณะของผลิตภัณฑออกเปน 2 ประเภท คือ สินคาอุปโภค บริโภค และสินคาอุตสาหกรรม 
ซ่ึงสินคาอุปโภคและบริการสามารถแบงออกเปน 3 รูปแบบ คือ สินคาสะดวกซื้อ (convenience 
goods) สินคาเลือกซื้อ (shopping goods) และสินคาซ้ือเฉพาะเจาะจง (speciality goods) 
  ปณิศา  ลัญชานนท (2548, หนา 126) กลาววา ผลิตภัณฑ (product) หมายถึง ส่ิงที่
เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่
สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ ราคา คุณภาพ  ตราสินคา บริการ และชื่อเสียงของผูขาย 
  สุดาดวง  เรืองรุจิระ (2543, หนา 29) กลาววา ผลิตภัณฑ (product) เปนปจจัยแรกที่จะ
แสดงวากิจการพรอมจะทําธุรกิจได กิจการนั้นจะตองมีส่ิงที่เสนอขาย อาจเปนสินคาที่มีตัวตน 
บริการ ความคิดที่จะไปตอบสนองความตองการได 
  ผลิตภัณฑที่ถูกผลิตขึ้นมา เพื่อบําบัดความตองการของมนุษย ผลิตภัณฑเปนปจจัยที่
สําคัญของสวนประสมการตลาด นโยบายผลิตภัณฑไมเพียงแตจะมีผลกระทบตอกลยุทธทาง
การตลาดกลยุทธอ่ืน ๆ ที่ตองไดรับการพิจารณาตามมาพรอม ๆ กัน เชน กลยุทธราคา กลยุทธการ
ขาย กลยุทธการโฆษณา และกลยุทธการจัดจําหนาย ฯลฯ แตยังมีผลกระทบตอกระบวนการผลิต 
และกลยุทธการกระจายผลิตภัณฑ นโยบายของบริษัทเปนดัชนีบงชี้ถึงประเภทผลิตภัณฑที่ตองผลิต
หรือจัดจําหนาย สวนประสมผลิตภัณฑ และกิจกรรมทางการตลาดที่จําเปนตองนํามาใช 
  เอทเซล, วอลคเกอร และสแตนตัน (Etzel, Walker and Stanton, 2004, p.26) กลาววา 
ผลิตภัณฑ ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ 
ความคิด สถานที่ องคการหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีประโยชน (utility) และมีคุณคา (value) ใน
สายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง
คํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ 
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  1.  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (product differentiation) และ หรือ ความแตกตาง
ทางการแขงขัน (competitive differentiation) 
  2.  องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (product component) เชน ประโยชน
พื้นฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
  3.  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (product positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ
ของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางกันและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
  4.  การพัฒนาผลิตภัณฑ (product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและ
ดีขึ้น (new and improved) ซ่ึงจะตองสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 
  5.  กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (product mix) และสายผลิตภัณฑ (product 
line) 
  ปณิศา  ลัญชานนท (2548, หนา 127) กลาววา องคประกอบของผลิตภัณฑ (product 
component) หมายถึง การพิจารณาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ที่สามารถจูงใจตลาดไดโดยถือเกณฑ
คุณสมบัติ 3 ประการคือ 
  1.  รูปลักษณและคุณภาพผลิตภัณฑ (product features and quality) ลักษณะที่จับตอง
ไดและคุณภาพของผลิตภัณฑที่นําเสนอตอตลาดจะตองสามารถตอบสนองความจําเปนและความ
ตองการของลูกคาไดเปนอยางดี และตองดีกวาคูแขงขันดวย 
  2.  สวนประสมและคุณภาพการบริการ (service mix and quality) ปจจัยสนับสนุน 
(supporting elements) นอกจากจะตองคํานึงถึงรูปลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑแลว นักการ
ตลาดจะตองคํานึงวาจะจัดบริการเสริมอะไรใหกับลูกคาไดบาง เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ 
และเลือกใชผลิตภัณฑของบริษัท 
  3.  ราคา โดยถือเกณฑคุณคาที่ลูกคารับรู (value-based prices) ในการตั้งราคานั้น
จะตองคํานึงถึงคุณคาที่ลูกคารับรู (perceived value) ในผลิตภัณฑที่เปนหลัก เพราะเปนสิ่งจําเปนที่
นักการตลาดจะตองสรางมูลคาเพิ่ม (value added) ใหกับผลิตภัณฑ เพื่อใหกลุมเปาหมายยอมรับใน
ผลิตภัณฑที่นําเสนอ 
 สวนประสมผลิตภัณฑ (product mix) 
 สวนผสมผลิตภัณฑ หรือ product assortment  และ  product mix strategy กลยุทธสวน
ประสมผลิตภัณฑ หมายถึง กลุมของสายผลิตภัณฑและรายการของผลิตภัณฑทั้งหมดที่ผูขายเสนอ
ขายแกผูซ้ือ เชน บุญรอด บริวเวอร่ี จํากัด ปรกอบดวย 3 สายผลิตภัณฑ คือ เบียร น้ําโซดา น้ําดื่ม
บริสุทธิ์ และน้ําผลไม แตละสายผลิตภัณฑ ประกอบดวย สายผลิตภัณฑยอยในจํานวนที่แตกตางกัน 
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คือ เบียร มี 2 สายยอย น้ําโซดาและน้ําดื่มบริสุทธิ์มีอยางละ 1 สายยอย แตละสายผลิตภัฑณและสาย
ผลิตภัณฑยอยก็จะมีรายการสินคาเฉพาะแตละรายการ 
 สายผลิตภัณฑ (product line)   
 สายผลิตภัณฑ หมายถึง กลุมของผลิตภัณฑที่อยูภายในระดับชั้นของผลิตภัณฑและมี
ความสัมพันธใกลชิดกันในแงของการใชรวมกัน หรือการขายใหลูกคากลุมเดียวกัน หรือการจัด
จําหนายโดยใชโครงสรางการจัดจําหนายอยางเดียวกันหรืออยูภายในชวงราคาที่กําหนดไว 
 สินคาใหเลือก (product variety) 
 สินคาใหเลือก หรือ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ คือการพิจารณาถึงความลึก (depth) 
หรือความกวาง (breadth or width) ที่สามารถสนองความตองการของลูกคาได การมีสินคาใหเลือก
มากถือวาสามารถสนองความตองการของลูกคาไดมากยิ่งขึ้น 
 คุณภาพสินคา (quality) 
 คุณภาพสินคา หมายถึง ระดับชั้นและความสม่ําเสมอของคุณลักษณะของผลิตภัณฑที่ทํา
การผลิต เชน คุณภาพเกรด A เกรด B หรือหมายถึงการวัดดวยวิธีการอยางใกลชิดเพื่อใหผลิตภัณฑ
เปนไปตามมาตรฐานที่กําหนดไวลวงหนาและตามการคาดหวังของลูกคา  
 ลักษณะ (feature) 
 ลักษณะ หมายถึง รูปลักษณะ หรือลักษณะทางดานตาง ๆ ของผลิตภัณฑ ประโยชนใช
สอย ความสะดวก ความปลอดภัย อายุการใชงาน เปนตน 
 การออกแบบ (design) 
 การออกแบบ หมายถึง ความพยายามคิดคนประดิษฐหรือปรับปรุงผลิตภัณฑใหมให
ดีกวาผลิตภัณฑเดิมในดานตาง ๆ เชน งายตอการใชยิ่งขึ้น คุณภาพหรือความคงทนถาวรของ
ผลิตภัณฑดีขึ้น รูปรางสวยงามขึ้น หรือตนทุนในการผลิตถูกลง เปนตน 
 ตราสินคา (brand name) 
 ตราสินคา หมายถึง สวนหนึ่งของตราสินคาที่ปรากฎในรูปสัญลักษณ การออกแบบสี 
หรือตัวอักษรที่มองเห็นได แตไมสามารถออกเสียงได  
 การบรรจุหีบหอ (packaging) 
 การบรรจุหีบหอ หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของในการออกแบบและการผลิตส่ิงบรรจหุรือ
ส่ิงที่หอหุมผลิตภัณฑ 
 ขนาด (size) 
 ขนาด หมายถึง ขนาดของผลิตภัณฑที่มีขนาดที่แตกตางกันออกไป 
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 การบริการ (service) 
 การบริการ หมายถึง การบริการที่จัดใหกับลูกคา ประกอบดวยการใหสินเชื่อ การขนสง 
การติดตั้ง การซอมแซม ฯลฯ บริการเหลานี้ตองจัดใหกับลูกคา 
 การรับประกัน (warranties) 
 การรับประกัน หมายถึง การรับประกันในลักษณะใดลักษณหนึ่งของผลิตภัณฑ 
 การรับคืน (return) 
 การรับคืน หมายถึง การรับคืนหรือรับเปลี่ยนสินคาที่มีใหกับลูกคา 

 2.  ราคา (price) 
  ความหมายของราคา 
  เสรี  วงษมณฑา (2542, หนา 12) กลาววา ราคา (price) หมายถึง การมีราคาที่ผูบริโภค
ยอมรับไดและยินดีจายเพราะมองเห็นวาคุมคา 
  ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546, หนา 54) กลาววา ราคา หมายถึง จํานวนเงินหรือ
ส่ิงอ่ืน ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ 
  ณัฎฐพันธ   เขจรนันทน  (2548, หนา  101) กลาววา  นักการตลาดตองตั้งราคา                
ที่เหมาะสม ซ่ึงตองกระทําอยางสมดุล และครอบคลุมคาใชจายทั้งหมดของธุรกิจ เชน คาใชจายใน
การดําเนินการ การบริหาร การวิจัย และวัตถุดิบ เปนตน และตองตั้งราคา ไมสูงหรือต่ําเกินไป 
เนื่องจากจะมีผลตอเนื่องถึงการเขาสูตลาดของคูแขงขันรายใหม หรือการเสียโอกาสในการทํา
รายไดของธุรกิจ 
  เอทเชล วอลคเกอร และ สแตนตัน (Etzel, Walker and Stanton, 2004, p.27) กลาววา 
ราคา (price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (value) ของผลิตภัณฑกับราคา (price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูง
กวาราคานั้น ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธราคาจะตองคํานึงถึง 
  1.  คุณคาที่รับรู (perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของ
ลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น  
  2.  ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 
  3.  การแขงขัน 
  4.  ปจจัยอ่ืน ๆ เชน กลยุทธดานราคา เปนตน  
  ปณิศา  ลัญชานนท (2548, หนา 132) กลาววา ราคา (price) หมายถึง จํานวนเงินหรือ
ส่ิงอื่น ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ และปจจัยที่เกี่ยวของกับการตั้งราคาซึ่งแยก
ออกไดเปน ปจจัยภายใน และปจจัยภายนอก มีรายละเอียดดังนี้ 
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  1.  ปจจัยภายใน (internal factors) เปนปจจัยที่อยูภายในองคกรที่กิจการสามารถ
ควบคุมไดประกอบดวยปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 
   1.1  ปจจัยภายในองคการ (organizational factor) ประกอบดวย ฝายตาง ๆ ที่
เกี่ยวของ ในการตั้งราคา เชน ฝายการผลิต การตลาด การเงิน รวมทั้งนโยบายในการตั้งราคาของ
บริษัท 
   1.2  เปาหมายและวัตถุประสงคขององคการ (organizational goal and objective) 
วัตถุประสงคของการตั้งราคาตองสอดคลองกับวัตถุประสงคทางการตลาด ตลอดจนวัตถุประสงค
และเปาหมายขององคการดวย 
   1.3  ตนทุน (cost) การกําหนดราคาจะตองคํานึงถึงตนทุนทั้งสิ้นบวกดวยกําไรที่
ตองการ โดยทั่วไปราคาต่ํากวาตนทุนกําหนดไวจะไมต่ํากวาตนทุนผันแปรตอหนวย แตการตั้งราคา
บางครั้งอาจต่ํากวาตนทุน (loose leader pricing) เพื่อจูงใจใหลูกคาซ้ือสินคาเพิ่ม 
   1.4  ลักษณะของผลิตภัณฑที่เสนอให (characteristic of product offering) 
ผลิตภัณฑตางกันผูผลิตจะตั้งราคาตางกัน กลาวคือ (1) ผลิตภัณฑที่มีลักษณะดีเดน หรือเปน
เอกลักษณจะตั้งราคาสูง (2) ผลิตภัณฑที่ตราสินคามีช่ือเสียง มีแนวโนมที่จะตั้งราคาสูง  (3) ชนิด
ของผลิตภัณฑ สายผลิตภัณฑสวนประสมผลิตภัณฑของบริษัทจะมีราคาที่แตกตางกัน โดยจะขึ้นอยู
กับระดับชั้นของผลิตภัณฑและมาตรฐานของผลิตภัณฑนั้น  (4) การใหบริการเสริมตาง ๆ เชน การ
ขนสง การรับประกัน การใหสินเชื่อ ฯลฯ จึงมีผลทําใหการตั้งราคาตางกัน 
   1.5  ลักษณะวงจรชีวิตผลิตภัณฑ (product life cycle) หมายถึง ชวงระยะเวลาของ
การขายผลิตภัณฑ และกําไร ซ่ึงเกิดขึ้นตลอดอายุของผลิตภัณฑนั้น ๆ 
   1.6  โปรแกรมการตลาดอื่น ๆ (other marketing program in price decision) การ
พัฒนาผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ลวนทําใหเกิดคาใชจายทั้งสิ้น ดังนั้น 
การตั้งราคาจะตองครอบคลุมคาใชจายเหลานี้ รวมทั้งบวกกําไรที่ตองการดวย 
  2.  ปจจัยภายนอก (external factors) เปนปจจัยที่อยูภายนอกองคการที่กิจการไม
สามารถควบคุมได แตมีอิทธิพลตอการพิจารณาตั้งราคา ซ่ึงนักธุรกิจจําเปนตองเรียนรูและทําความ
เขาใจปจจัยเหลานี้ ไดแก 
   2.1  ความยืดหยุนของอุปสงค (elasticity of demand) เปนการพิจารณาวาเมื่อมีการ
เปลี่ยนแปลงราคาใหเพิ่มขึ้นหรือลดลงแลว จะสงผลกระทบอยางไรตอปริมาณการซื้อของลูกคาที่มี
ตอสินคาชนิดนั้น 
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   2.2  ประเภทของลูกคา (type of customer) ในการพิจารณาตั้งราคานั้นจะตอง
คํานึงถึงลูกคากลุมเปาหมายของสินคานั้น ๆ ดวย เชน ลูกคากลุมเปาหมายที่มีรายไดสูงก็ควรจะตั้ง
ราคาสูง 
   2.3  ผูขายวัตถุดิบและปจจัยการผลิต (supplier) ในการพิจารณาตั้งราคานั้นจะตอง
คํานึงถึงผูขายวัตถุดิบ และปจจัยการผลิตประกอบดวย เพราะวัตถุดิบและปจจัยการผลิตตองนํามา
คํานวณเปนตนทุนของสินคาและเปนราคาของสินคาในที่สุด ดังนั้นจึงจะตองมีการพิจารณาเลือก
ผูขายวัตถุดิบที่มีการเสนอขายวัตถุดิบที่มีคุณภาพและราคาที่เหมาะสมดวย 
   2.4  ภาวการณแขงขัน (competition) ในการตั้งราคาจะตองคํานึงถึงภาวการณ
แขงขันในภาวะที่การแขงขันในตลาดสูงมากหรือรุนแรง ก็ควรจะมีการตั้งราคาใหต่ําลง เพื่อ
หลีกเลี่ยงการแขงขัน หรือถาในภาวะที่การแขงขันในตลาดมีนอย ก็ควรจะมีการตั้งราคาที่สูง เพื่อ
เปนการสรางภาพลักษณของผลิตภัณฑใหอยูในระดับที่สูงกวาคูแขงขันรายอื่น ๆ 
   2.5  สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ (economic environment) ในภาวะเงินเฟอราคามี
แนวโนมที่จะสูงขึ้น เนื่องจากตนทุนสูงขึ้น ในภาวะเศรษฐกิจตกต่ําอํานาจซื้อของผูซ้ือจะลดลง 
ราคาจึงมีแนวโนมที่จะลดลงเพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดการซื้อ 
   2.6  จริยธรรมของนักธุรกิจ (ethical) การตั้งราคาจะตองคํานึงถึงความรับผิดชอบ
ตอสังคมดวย เชน ไมคากําไรเกินควร ไมตัดราคากันเกินไป เปนตน 
   2.7  กฎหมาย (legal) การตั้งราคาจะตองใหเหมาะสมและสอดคลองกับกฎหมายที่
เกี่ยวของกับการตั้งราคาดวย เชน การควบคุมราคาขั้นต่ํา และประกันราคาขั้นสูง กฎหมายภาษีอากร 
กฎหมายวาดวยการคากําไรเกินควร เปนตน 
  จากปจจัยทั้งหมดที่กลาวมา จําเปนจะตองนํามาพิจารณาประกอบในการกําหนดราคา
รวมกัน เพื่อที่จะใหเปนไปตามวัตถุประสงคขององคการ ซ่ึงแบงออกเปน 6 ดานใหญ ๆ  ดังนี้       
(1) มุงรายไดจากการขาย (total revenue) เพื่อการเพิ่มขึ้นของรายไดจากการขาย และเพื่อเพิ่มเงินสด
หมุนเวียน (2) มุงกําไร (profit) เพื่อใหไดรับผลตอบแทนจากเงินลงทุนตามเปาหมาย เพื่อใหได
กําไรสูงสุดและเพื่อดํารงการดําเนินธุรกิจใหคงอยูตอไป (3) มุงยอดขายหรือปริมาณ (sales or sales 
quantity) เพื่อเพิ่มยอดขาย เพื่อรักษาสวนครองตลาด เพื่อเพิ่มสวนครองตลาด และเพื่อความอยูรอด
ของกิจการ (4) มุงการแขงขัน (competition) เพื่อเผชิญกับการแขงขัน เพื่อหลีกเล่ียงการแขงขันและ
เพื่อตัดราคาของคูแขงขัน  (5) มุงดานสังคม (social) เพื่อการปฏิบัติตามหลักจริยธรรมที่ดี และเพื่อ
รักษาภาวการณจางงาน (6) มุงสรางภาพลักษณ (image) เพื่อภาพลักษณของบริษัทและเพื่อ
ภาพลักษณของผลิตภัณฑ    
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 ราคาสินคาในรายการ (list price) 
 ราคาสินคาในรายการ หมายถึง ราคาที่กําหนดไวในรายการ (ราคาที่ขายใหกับผูบริโภค)  
ราคาสิตคาตามใบรายการหรือตามแคตตาลอกเปนราคาที่ขายใหผูบริโภคขั้นสุดทายหรือผูใชสินคา
จายเงินซื้อผลิตภัณฑ 
 สวนลด (discounts) 
 สวนลด หมายถึง สวนที่ลดใหจากราคาที่กําหนดไวในรายการ เพื่อใหผูซ้ือกระทําหนาที่
ทางการตลาดบางอยางที่เปนประโยชนตอผูขาย สวนลดตาง ๆ มีดังนี้ (1) สวนลดปริมาณ (quantity 
discount)  (2) สวนลดการคา (trade discount) (3) สวนลดเงินสด (cash discount) (4) สวนลดตาม
ฤดูกา (seasonal discount) 
 สวนยอมให (allowances) 
 สวนยอมให หมายถึง สวนลดสําหรับการเปนนายหนา คาตอบแทนในรูปเปอรเซ็นตจาก
ยอดที่ผูขายได  เปนสวนลดที่มอบใหกับนายหนา หรือตัวแทนจําหนายในการเปนคนกลางที่นําผู
ซ้ือและผูขายมาตกลงซื้อขายกัน 
 ระยะเวลาการชําระเงิน (payment period) 
 ระยะเวลาการชําระเงิน หมายถึง การตัดสินใจเกี่ยวกับการจายเงิน การตัดสินใจเกี่ยวกับ
เงื่อนไขการจายเงินคาสินคา 
 ระยะเวลาการใหสินเชื่อ (credit terms) 
 ระยะเวลาการใหสินเชื่อ หมายถึง ระยะเวลาที่จะใหสินเชื่อแกลูกคา ที่มั่นใจวาจะจายเงิน
คืนตามเวลาและเงื่อนไขที่กําหนด 
  3.  การสงเสริมการตลาด 
   ความหมายของการสงเสริมตลาด 
   เสรี  วงษมณฑา (2542, หนา 13) กลาววา การสงเสริมการตลาด (promotion) เปน
การใชความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคา และเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง การสงเสริม
การตลาดที่สําคัญประกอบดวย (1) การโฆษณา (advertising)  (2) การประชาสัมพันธ (public 
relation )  (3) การขาย (sale promotion) เชน ลด แลก แจก แถม (4) การขายโดยตัวบุคคล (personal 
selling) 
   ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546, หนา 56) กลาววา การสงเสริมการตลาด 
(promotion) เปนเครื่องมือส่ือสาร  เพื่อความ      พึงพอใจตอตราสินคา หรือบริการ ตอความคิด 
หรือตอบุคคล 
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   ปณิศา ลัญชานนท (2548, หนา 134) กลาววา การสงเสริมการตลาด (promotion) 
เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางพึงพอใจตอตราสินคา บริการ ความคิด หรือบุคคล โดยใชเพื่อ    
จูงใจ (persuade) ใหเกิดความตองการ และเตือนความทรงจํา (remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมี
อิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
   วารุณี  ตันติวงศวาณิช (2545, หนา 43) กลาววา การสงเสริมการตลาด (promotion)  
เปนกิจกรรมเพื่อการสื่อสาร  ถึงขอดีของผลิตภัณฑ และชักชวนใหกลุมลูกคาเปาหมายซื้อ
ผลิตภัณฑ 
   ณัฎฐพันธ  เขจรนันทน (2548, หนา 105-106) กลาววา การสงเสริมการจัดจําหนาย 
(promotion) จะเกี่ยวของกับเทคนิคสําหรับการสื่อสาร ขอมูลที่สําคัญเกี่ยวกับผลิตภัณฑ เพื่อให
ผูบริโภคตระหนักหรือรูจัก (awareness) สินคาหรือบริการของตน ซ่ึงประกอบดวยเครื่องมือการ
สงเสริมการตลาดที่สําคัญตอไปนี้ 
   1.  การโฆษณา (advertising) เปนการติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคล ซ่ึงตองจายเงิน
โดยผูอุปถัมภรายการที่ระบุไดจากการใชส่ือมวลชน เพื่อจูงใจหรือมีอิทธิพลตอผูรับขาวสารจาก
ความหมายนี้ จะเห็นลักษณะงานโฆษณา คือส่ือมวลชน เชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร หนังสือพิมพ 
ฯลฯ 
   2.  การขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรง
แบบเผชิญหนาระหวางผูขายกับลูกคาที่คาดหวัง การขายโดยใชพนักงานขาย มีคุณสมบัติดังนี้   
    2.1  การเผชิญหนาระหวางบุคคล (personal confrontation)   
    2.2  การสรางความสัมพันธอันดี (cultivation)   
    2.3  เพื่อจูงใจใหเกิดการซื้อ การตอบสนอง (response)  
    2.4  การใชพนักงานขายทําใหเกิดการตอบสนองจากลูกคา คือ การตัดสินใจ
ซ้ือ 
   3.  การสงเสริมการขาย (sales promotion) เปนหัวใจสําคัญของกลยุทธรณรงคทาง
การตลาด ประกอบดวยเครื่องมือการจูงใจระยะสั้น เพื่อกระตุนผูบริโภคหรือรานคาและบริการมาก
ขึ้น รวดเร็วข้ึน จุดที่แตกตางจากการโฆษณา คือ การโฆษณานําเสนอ เพื่อตัดสินใจซื้อสินคา แตการ
สงเสริมการขายมอบสิ่งจูงใจ  ( incentive) ในการซื้อสินคา  เครื่องมือการสงเสริมการขาย
ประกอบดวย การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค (consumer promotion) เชน แจกตัวอยางสินคา 
คูปอง คืนเงินสด ลดราคา ของแถม ชิงรางวัล ทดลอง ใชฟรี รับประกัน ขายควบสาธิต ตกแตงจุด
ขาย ฯลฯ การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง (trade promotion) เชน ลดราคาใหรานคา สนับสนุนการ
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โฆษณา และตกแตงรานคา สินคาตัวอยาง การสงเสริมการขายมุงสูธุรกิจ และพนักงานขาย 
(business and sales-force promotion) 
   4.  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (publicity and public relation) การให
ขาวสาร เปนการติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคลเกี่ยวกับองคการ ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดที่
ไมไดดํา เนินการโดยตรงจากผู อุปถัมภ  ที่ระบุ ช่ือ  โดยท่ัวไปอยู ในรูปขาวสาร  สวนการ
ประชาสัมพันธเปนการจัดองคการ เพื่อสรางความสัมพันธอันดีกับผูรับขาวสารกลุมตาง ๆ เพื่อทํา
ความเขาใจกับความคิดเห็น  (opinion) ทัศนคติ (attitude) และคานิยม  (value) หรือเปนการ
ติดตอส่ือสารกับชุมชนทั้งภายใน และภายนอก เพื่อสรางภาพพจนกับผลิตภัณฑ หรือบริษัท 
   5.  การตลาดทางตรง (direct marketing) หรือ (direct response marketing) 
การตลาดเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง วิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรง และสรางใหเกิดการตอบสนองในทันทีทันใด ประกอบดวยการขายทางโทรศัพท จดหมาย
ตรง แคตตาลอค โทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ที่จูงใจใหผูบริโภคตอบกลับเพื่อการซื้อเพื่อ
รับรอง ตัวอยาง หรือนําคูปองจากสื่อไปใชถาเปนการโฆษณา เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง 
    การสงเสริมผลิตภัณฑที่มีประสิทธิภาพชวยส่ือสารใหลูกคาเปาหมายตระหนักถึง
ผลิตภัณฑหรือบริการที่เสนอขายรับรูคุณภาพดีเดนผลิตภัณฑ กระตุนใหเกิดความสนใจและ
ชักชวนใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการในที่สุด 
 ชองทาง (channels) 
 ชองทาง หรือชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และ(หรือ) 
กรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑเคลื่อนยายไปยังตลาด ซ่ึงอาจผานคนกลางหรือไมผานคนกลางก็ได ใน
โครงสรางของชองทางการจัดจําหนายจะประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง และผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม (consumer or industrial user) 
 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา (market logistics) 
 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา หมายถึง กิจกรรมทางธุรกิจที่จะทําใหสินคาหรือ
บริการเคลื่อนยายจากผูผลิต หรือผูขายไปยังผูบริโภคหรือผูใช การกระจายตัวสินคา ไดแก การ
ขนสง (transporting) การเก็บรักษา (storing) 
 ความครอบคลุม (coverage) 
 ความครอบคลุม หมายถึง กลุมผูรับขาวสารที่มีศักยภาพ (potential audience) ซ่ึงคาดวา
จะไดรับขาวสารจากสื่อเฉพาะอยางในชวงเวลาที่กําหนดให ซ่ึงในการโฆษณาทางโทรทัศน 
หมายถึง ทุกครัวเรือนในเขตพื้นที่สามารถรับสัญญาณพื้นที่ไดดีแมวาบางครัวเรือนอาจจะไมเปด
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โทรทัศนก็ตาม ประกอบดวย (1) ความครอบคลุมเกรด A  หมายถึง ครัวเรือนที่รับสัญญาณไดดีมาก 
(2) ความครอบคลุมเกรด B หมายถึง ครัวเรือนที่รับสัญญาณบางครั้งอาจมีคล่ืนรบกวน 
 ความหลากหลายสินคาท่ีคนกลางจําหนาย (assortment) 
 ความหลากหลายสินคาที่คนกลางจําหนาย หมายถึง ความหลากหลาย การคัดเลือกสินคา
ตาง ๆ เพื่อนําเสนอโดยพี่อคาคนกลางหรือโดยพอคาปลีก 
 ทําเลท่ีตั้ง (location) 
 ทําเลที่ตั้ง หมายถึง ทําเลที่ตั้งในการประกอบธุรกิจ การพิจารณาถึงความเหมาะสมของ
ทําเลที่ตั้งในการประกอบธุรกิจ 
 สินคาคงคลงั (inventory) 
 สินคาคงคลัง หมายถึง สินคาสําเร็จรูปที่อยูในคลังสินคารวมถึงวัตถุดิบคงเหลือที่ใชใน
การผลิตสินคาที่ยังอยูในกระบวนการผลิต หรือเปนสินคาหรือวัสดุที่จัดหาเพื่อใชในธุรกิจหรือ
กระบวนการผลิต หรือเปนสินทรัพยซ่ึงมีไวเพื่อขาย หรือเปนสินทรัพยที่มีตัวตนซึ่งมีไวเพื่อขายตาม
ลักษณะการประกอบธุรกิจ 
 การขนสง (transportation) 
 การขนสง หมายถึง หนาที่ทางการตลาดในการเคลื่อนยายสินคา การขนสงวิธีตาง ๆ ที่
ใชกันอยู ไดแก รถไฟ รถยนต เรือ เครื่องบิน การใชทอ รถบรรทุก งานที่เกี่ยวของกับการขนสง
สินคาก็คือการพิจารณาวาจะใชวิธีไหนและอยางไรจึงจะเหมาะสมและประหยดั 
 การคลังสินคา (warehousing) 
 การคลังสินคา หมายถึง  งานที่เกี่ยวของกับการจัดทิศทางของการเคลื่อนไหวของสินคา 
การกําหนดสถานที่เก็บผลิตภัณฑแตละประเภท การกําหนดทเลที่ตั้งของคลังสินคา จุดประสงคใน
การจัดคลังสินคา เพื่อใหเกิดการประหยัดเวลาและคาใชจาย และ (หรือ) หนาทีใ่นการเก็บรักษา การ
รวบรวมผลิตภัณฑ การจัดแยก และจัดเตรียมผลิตภัณฑกอนสง 
 การคาปลีก (retailing) 
 การคาปลีก หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวของกับการขายสินคาและ (หรือ) บริการให
ผูบริโภคขั้นสุดทาย (ultimate consumer) เพื่อการใชสวนตัวที่ไมใชเปนการใชเพื่อธุรกิจ 
(nonbusiness use) 
 การคาสง (wholesaling) 
 การคาสง หมายถึง  เปนหนาที่เกี่ยวกับการตลาดของการคาสง หนาที่การคาสงจะแน
กตางกัน ประกอบดวย หนาที่ใดหนาที่หนึ่งหรือหลายหนาที่จากหนาที่ตอไปนี้ (1) การคาดหมาย
ความตองการ (anticipate needs) เปนการคาดคะเนความตองการของลูกคา และจัดซื้อใหเหมาะสม
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ตามปริมาณที่คาดคะเน (2) จัดกลุมสินคา (regroup goods) จัดหาสินคานานาชนิดตามที่ลูกคา
ตองการดวยราคาที่ต่ําสุด (3) จัดเก็บรักษาสินคา (carry stocks) (4) จัดสงสินคา (deliver goods) ให
ทันทวงทีและอยางประหยัด (5) ใหสินเชื่อ (grant credit) แกลูกคา (6) จัดหาขอมูลและใหคําแนะนํา
แกลูกคา (provide information advisory services) (7) จัดเสนอผลิตภัรฑใหลูกคาตามเปาหมาย 
(offer product it target customer) (8) การเปนเจาของและการโอนกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ (own 
and transfer title of goods) การจัดหนาที่การตลาดของสถาบันการคาสงอาจจะใชหลักเดียวกันกับ
หนาที่การตลาด (marketing function) ซ่ึงถือวาเปนหนาที่การตลาด (universal marketing function
หรือ marketing function) ที่ยอมรับใชกันทั่วไป  
  4.  การจัดจําหนาย 
   ความหมายของการจัดจําหนาย 
   เสรี วงษมณฑา (2541, หนา 14) กลาววา การจัดจําหนาย (place) หมายถึง การจัด
จําหนาย กระจายผลิตภัณฑใหสอดคลองกับพฤติกรรมการบริโภค และใหความสะดวกแกลูกคา 
   ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546, หนา 56) กลาววา การจัดจําหนาย (place หรือ  
distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยาย
ผลิตภัณฑหรือบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ 
สถาบันตลาดสวนกิจกรรมที่ชวยกระจายตัวสินคาประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการ
เก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนคือ ชองทางการจําหนาย การกระจาย
ตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
   คอตเลอร (Kotler, 2003, p.155) กลาววา การจัดจําหนาย (place) เปนเสนทางการ
เปลี่ยนกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑจากผูผลิต ไปยังผูบริโภคขั้นสุดทาย (untimate consumer) หรือผูใช
สินคาอุตสาหกรรม (industrial user) ในชองทางประกอบดวยกลุมของสถาบันที่ทําหนาที่หรือ
กิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากการผลิตไปสูการบริโภค  ในชองทางการจัดจําหนายอาจ
ประกอบดวย 3 กลุม คือ ผูผลิต คนกลางที่เกี่ยวของในชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคขั้นสุดทาย 
(untimate consumer) หรือผูใชทางธุรกิจ (business user) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (industrial 
users) 
   ปณิศา  ลัญชานนท (2548, หนา 137-144) กลาววา การจัดจําหนาย (place หรือ 
distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อ
เคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกตลาดเปาหมาย
คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การ
คลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
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   1.  ชองทางการจัดจําหนาย (channels of distribution หรือ distribution channels 
หรือ marketing channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือกลุมธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกันกับการ
เคลื่อนยายกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือ
ใชทางธุรกิจ หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และ หรือ กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑเปลี่ยนมือไปยัง
ตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวย ผูผลิต คนกลางผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม และใชชองทางออม (indirect channel) จากผูผลิตผานคนกลางไปยังผูบริโภคหรือ
ผูใชทางอุตสาหกรรม 
   2.  การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายสินคาไปสูตลาด (physical 
distribution or marketing logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน (planning) การปฏิบัติ
ตามแผน (implementing) และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป
จากจุดเริ่มตนไปยังจุดสุดทาย ของผูบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา โดยมุงหวังกําไร 
   ระดับของชองทางการจัดจําหนาย (the level of distribution channels) หมายถึง 
จํานวนคนกลางภายในชองทางที่ผลิตภัณฑและ หรือกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑเคลื่อนยายจากผูผลิต
ไปยังตลาดในการจําหนาย การกําหนดระดับของชองทางการจัดจําหนาย อาจไมจําเปนตองผานคน
กลางก็ได ระดับของชองทางการจัดจําหนายมี 2 แบบ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
   1.  ชองทางตรง (direct channel)หรือชองทางศูนยระดับ (zero level channel) 
หมายถึง การขายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือ ผูใชทางอุตสาหกรรม ซ่ึงไมมีคนกลางเขา
มาเกี่ยวของ ชองทางนี้ผูผลิตตองทําหนาที่การตลาดเอง ถือวาเปนชองทางที่ส้ันที่สุด เหมาะสําหรับ
สินคาที่ขายยาก สินคาที่มีมูลคาสูง นิยมใชสําหรับผลิตภัณฑอุตสาหกรรมมากกวาผลิตภัณฑบริโภค 
แตอยางใดก็ตามมีการนําไปใชสําหรับผลิตภัณฑบริโภคที่ เคลื่อนยายยาก  ชองทางนี้จะมุง
ความสําคัญที่การขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling) กลาวคือ ใชพนักงานขายติดตอ
โดยตรงกับลูกคา ชองทางนี้จะรวมถึงการสั่งซื้อทางไปรษณีย (direct selling) และการขายตามบาน 
(house to house selling) การจัดปารตี้แนะนําสินคา การขายผานทางอินเทอรเน็ต การขายทาง
โทรศัพท 
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ผูผลิต 

(manufacture) 

ผูบริโภค 
(consumer) 

ตลาดผูบริโภค 
(consumer market) 
 

ผูผลิต 
(manufacture) 

ลูกคาทางอุตสาหกรรม 
(industrial customer) 

ตลาดอุตสาหกรรม 
(industrial market) 
 
ภาพที่ 2.3  แสดงชองทางตรง 
ที่มา: ปณิศา  ลัญชานนท, 2548, หนา 138 
 
   2.  ชองทางการจัดจําหนายทางออม (indirect channel หรือ indirect distribution) 
หมายถึง เสนทางที่สินคาเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังลูกคา โดยตองผานคนกลาง ซ่ึงคนกลางชวยทํา
หนาที่ขายและหนาที่การตลาดอื่น ๆ ทําใหกวางขวางขึ้น ชองทางการจัดจําหนายทางออม
ประกอบดวย 
    2.1  ชองทางการตลาดหนึ่งระดับ (one level channel) จะมีคนกลางเกี่ยวของ
หนึ่งระดับ ไดแก รานคาปลีก (retailer) แตถาเปนตลาดอุตสาหกรรมจะเปนตัวแทนหรือนายหนา 
ผูคาสงหรือผูจัดจําหนาย เหมาะสําหรับสินคาเนาเสียงาย หรือลาสมัยเร็ว สินคาที่ขายผาน
หางสรรพสินคาขนาดใหญ สินคาเปรียบเทียบซ้ือและเจาะจงซื้อ เปนตน 
 

ผูคาปลีก 
(retailer) 

ผูผลิต 
(manufacture) 

ผูบริโภค 
(consumer) 

ตลาดผูบริโภค 
(consumer market) 
 
ตลาดอุตสาหกรรม 
(industrial market) 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.4  แสดงชองทางหนึง่ระดับ 

ลูกคาทาง
อุตสาหกรรม 

(industrial 

customer) 

ตัวแทนผูคาสง 
 ผูจําหนายสินคา
อุตสาหกรรม  

(agent wholesaler,  
or industrial 

representative) 

ผูผลิต 
(manufacture) 

ที่มา: ปณิศา ลัญชานนท, 2548, หนา 139 
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    2.2  ชองทางการตลาดสองระดับ (two level channel) ประกอบดวยคนกลาง
สองระดับ ไดแก รานคาสง (wholesaler) รานคาปลีก  (retailer) สวนในตลาดอุตสาหกรรม
ประกอบดวย ตัวแทนขาย (agent) และผูคาสงหรือผูจําหนายสินคาอุตสาหกรรม (industrial 
representative) เหมาะสําหรับสินคาที่ตองอาศัยการขายผานรานคาปลีกที่มีจํานวนมาก และอยู
กระจัดกระจาย จึงตองอาศัยผูคาสงชวยขายตอไปยังผูคาปลีก เพราะผูผลิตไมสามารถทําการติดตอ
กับรานคาปลีกไดทั่วถึง เชน การขายสินคาในตางจังหวัดสินคาที่ไมเนาเสียงาย หรือสินคาสะดวก
ซ้ือ หรือสินคาที่ไมเปลี่ยนแปลงตามสมัยนิยมและมีลูกคาเปาหมายจํานวนมาก กระจัดกระจาย เชน 
อาหารกระปอง น้ํามันพืช ยาสระผม ฯลฯ  
 
ตลาดผูบริโภค 
(consumer market) 

ผูผลิต 
(manufacture) 

ผูคาสง 
(wholsaler) 

ผูคาปลีก 
(retailer) 

ผูบริโภค 
(consumer) 

 
ตลาดอุตสาหกรรม ตัวแทน 

(agent) 

ตัวแทนผูคาสง 
 ผูจําหนายสินคา
อุตสาหกรรม  

(agent wholesaler,  
or industrial 

representative) 

ผูผลิต 
(manufactur

) 

ลูกคาทาง
อุตสาหกรรม 
(industrial 
customer) 

(industrial market) 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.5  แสดงชองทางสองระดับ 
ที่มา: ปณิศา ลัญชานนท, 2548, หนา 140 
 
    2.3  ชองทางการตลาดสามระดับ (three level channel) จะมีคนกลางสามฝาย 
ในตลาดผูบริโภคประกอบดวย ผูคาสง (wholesaler) ผูคาสงอิสระ (jobber) ผูคาปลีก (retailer)      
ทําหนาที่ซ้ือสินคาจากผูสงและขายตอใหกับผูคาปลีกรายยอย ซ่ึงไมสามารถซื้อสินคาจากผูคาสง
โดยตรงได สวนในตลาดอุตสาหกรรมโดยทั่วไป ไมมีชองทางสามระดับ เพราะตลาดอุตสาหกรรม
มีชองทางคอนขางสั้น เหมาะสําหรับสินคาที่ไมเนาเสียงาย หรือสินคาที่ไมเปลี่ยนแปลง ตามสมัย
นิยม หรือสินคาสะดวกซื้อและมีลูกคาเปาหมายจํานวนมาก และอยูกระจัดกระจาย เชน แปง ยาสระ
ผม น้ํามันพืช ฯลฯ จึงสามารถที่จะขายผานคนกลางหลายระดับได 
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ผูผลิต 
(manufacturer) 

ผูคาสง 
(wholesaler) 

ผูคาสงอิสระ 
(jobber) 

ผูคาปลีก 
(retailer) 

ผูบริโภค 
(consumer) 

ตลาดผูบริโภค 
(consumer market) 

 
ภาพที่ 2.6  แสดงชองทางสามระดับ 
ที่มา: ปณิศา ลัญชานนท, 2548, หนา 140 
 
    2.4  ชองทางมากกวาสามระดับ (higher three level distribution channel) 
เกิดขึ้นกรณีที่มีการนําสินคาผานผูคาคนกลาง ผูคาอิสระ และผูคาปลีก ซ่ึงแตละฝายมีกลุมยอยชวย
ดําเนินการสวนประสมทางการตลาดทั้งหมด เปนเครื่องมือท่ีถูกสรางขึ้นมาเพื่อใชกับกลุมเปาหมาย 
เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ซ่ึงทั้งหมดจะมีความสัมพันธกัน กลาวคือ บริษัทจะเสนอ
ผลิตภัณฑ และกําหนดราคาผลิตภัณฑนั้นกอน แลวทําการสงเสริมการตลาดดวยวิธีการตาง ๆ ใน
ขณะเดียวกันก็จะจัดชองทางการจัดจําหนายสินคาไปพรอมกัน เพื่อตอบสนองความตองการของ
ลูกคา 
   ผลิตภัณฑ หรือบริการที่ตองการเสนอขายจะดีเลิศเพียงไรก็ตาม คงจะมีประโยชน
มากนอย ถาผูบริโภคเปาหมายไมสามารถหาซื้อไดในเวลาที่เขาตองการ และในสถานที่ที่เขาจะหา
ซ้ือสะดวกที่สุด วัตถุประสงคหลักของการบริหารชองทางการจัดจําหนาย การกําหนดชองทางการ
จัดจําหนายผลิตภัณฑ เริ่มตนจากการวิเคราะหพฤติกรรมของลูกคาเปาหมาย ตองรูวาลูกคามีมาก
นอยเพียงไร และอยูที่ไหนบาง มีพฤติกรรมการซื้อสินคาอยางไร เชน ซื้อบอยเพียงไร ซ้ือในราน
ประเภทใด นิยมซ้ือในวันและชวงเวลาใด รวมทั้งวิธีการชําระเงินคาซ้ือสินคา เปนตน 
 การโฆษณา (advertising) 
 การโฆษณา หมายถึง การติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคลซึ่งตองจายเงินโดยผูอุปถัมภ 
รายการที่ระบุไดจากการใชส่ือมวลชน เพื่อจูงใจหรือมีอิทธิพลตอผูรับขาวสารจากความหมายนี้จะ
เห็นลักษณะงานโฆษณา คือ (1) เปนการติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคล (nonpersonal selling) และ
เปนสื่อมวลชน (mass media ) เชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร หนังสือพิมพ ฯลฯ ซ่ึงกระจายขาวสาร
ไปยังกลุมคนจํานวนมาก (2) มีการจายเงินเกี่ยวกับสื่อไมวาจะเปนเวลาหรือเนื้อที่สําหรับขาวสาร
การโฆษณา  (3) เปนการเสนอขายตอชุมชนกลาวคือ มีกลุมผูรับขาวสารจํานวนมา (4) เปนการ
เผยแพรขาวสารไปยังกลุมผูรับขาวสารอยางกวางขวาง และมีแนวโนมจะกระทําซํ้าแลวซํ้าอีก 
 การประชาสัมพันธ (public relations (PR)) 
 การประชาสัมพันธ หมายถึง การจัดการขององคกรเพื่อสรางความสัมพันธอันดีกับผูรับ
ขาวสารของกลุมตาง ๆ เพื่อทําความเขาใจเกี่ยวกับความคิดเห็น (opinion) ทัศนคติ (attitude) และ
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คานิยม (value) หรือเปนการติดตอส่ือสารกับชุมชนทั้งภายในและภายนอกเพื่อสรางภาพพจนกับ
ผลิตภัณฑ หรือบริษัท 
 การขายโดยใชพนักงานขายโดยตรง (personal selling) 
 การขายโดยใชพนักงานขายโดยตรง หมายถึง  การติดตอส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา
ระหวางผูขายกับลูกคาที่คาดหวัง การขายโดยใชพนักงานขายมีคุณสมบัติดังนี้ (1) การเผชิญหนา
ระหวางบุคคล (personal confrontation) (2) การสรางความสัมพันธอันดี (cultivation) การใช
พนักงานขายจะสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคาเพื่อจูงใจใหเกิดการซื้อ (3) การตอบสนอง 
(response) การใชพนักงานขายจะทําใหเกิดการตอบสนองจากลูกคา คือการตัดสินใจซื้อ และ (หรือ) 
กิจกรรมการแจงขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล ในกรณีนี้ เปนการติดตอส่ือสารแบบ
เผชิญหนาระหวางผูขาย (หรือผูผลิต) กับลูกคาที่คาดหวัง 
 การสงเสริมการขาย (sales promotion) 
 การสงเสริมการขาย หมายถึง เครื่องมืออยางหนึ่งของการสงเสริมการตลาด (promotion) 
ที่ออกแบบขึ้นเพื่อกระตุนการตอบสนองใหเร็วข้ึน และเขมขนขึ้น เนนที่กิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาว ซ่ึงสามารถกระตุนความ
สนใจ การทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง การสงเสริมการ
ขายอาจจะกระตุนผูบริโภค เชน ลด แลก แจก แถม ชิงโชค ฯลฯ และ(หรือ) การสงเสริมการขาย
เปนเครื่องมือระยะสั้นเพื่อกระตุนใหซ้ือหรือขายผลิตภัณฑ หรือหมายถึงกิจกรรมการตลาดซึ่งเพิ่ม
มูลคาใหผลิตภัณฑภายในชวงเวลาจํากัดเพื่อกระตุนการซื้อของผูบริโภคและประสิทธิผลของผูขาย 
 การตลาดทางตรง (direct marketing) 
 การตลาดทางตรง หมายถึง การตลาดเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง วิธีการตาง ๆ ที่
นักการตลาดนํามาใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงและสรางใหเกิดการตอบสนองในทันทีทันใด 
ประกอบดวยการขายทางโทรศัพท จดหมายตรง แคตตาล็อค โทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพที่จูง
ใจใหผูบริโภคตอบกลับเพื่อการซื้อเพื่อรองรับของตัวอยางหรือนําคูปองจากสื่อไปใช ถาเปนการ
โฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรงเรียกวา direct response advertising 
 การตลาดผานทางอินเทอรเน็ต (internet marketing) 
 การตลาดผานทางอินเทอรเน็ต หมายถึง การทําการตลาดผานทางเครือขายขอมูลขาวสาร
ที่เชื่อมตอกันทั่วโลกโดยผานสายโทรศัพท สายเคเบิ้ล หรือดาวเทยีม 
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ความรูเกี่ยวกับเครื่องจักรกลและการใชเครื่องจักรกล 
 
 ความหมายของเครื่องจักรกล 
 วิชัย  ศรีสะอาน (2544, หนา 8)  กลาววา  เครื่องจักรกล เปนเครื่องทุนแรงที่ชวยใหการ
กอสรางงายขึ้นเร็วข้ึน ปลอดภัยขึ้น และมีคุณภาพดีขึ้น โดยเฉพาะงานโครงการขนาดใหญบาง
ประเภท เชน อาคารระฟา อุโมงค ระบบรถไฟใตดิน เขื่อนขนาดใหญ เปนตน เครื่องจักiเครื่องทุน
แรงเหลานี้สรางขึ้นใหเหมาะกับงานกอสรางประเภทตาง ๆ ทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ จึงนิยม
เรียกชื่อตามขนาดและประเภทของงาน คือ เครื่องจักรกลเบา และเครื่องจักรกลหนัก ช่ือที่เรียกตาม
ลักษณะนี้ ส่ือความหมายชัดเจนทําใหวงการกอสรางไทยจึงเรียกชื่อเคร่ืองจักรกล เครื่องทุนแรง
เหลานี้ ตามลักษณะและหนาที่ของเครื่องจักรอีกอยางหนึ่งดวยดังนี้ 
 1.  ตามลักษณะงาน เชน งานดิน งานคอนกรีต งานไม 
 2.  ตามลักษณะการยกขน เชน ทางราบ ทางดิ่ง 
 3.  ตามลักษณะของการเคลื่อนที่ เชน ติดตั้งตายตัว แบบเคลื่อนตัวไมได 
 4.  ตามลักษณะของการจัดซื้อ จัดหา เชน เชาซ้ือ เชา เปนตน 
 ประเภทของเครื่องจักรกล 
 พนม  ภัยหนาย (2538, หนา 360) กลาววา เครื่องจักรกลที่ใชในงานกอสราง มีอยูดวยกนั
หลายประเภทหลายชนิด ซ่ึงแตละประเภท แตละชนิดมีขีดความสามารถ และความเหมาะสมกับ
การใชงานแตละอยาง ดังนั้นผูดําเนินการกอสรางนอกจากตองมีความเจนจัดเกี่ยวกับวิธีการกอสราง
เปนอยางดีแลว จะตองรูจักเลือกใชประเภท ชนิดและขนาดของเครื่องจักรกลใหเหมาะสมกับสภาพ
งานนั้น ๆ ดวย จึงจะคุมคากับการลงทุน 
 เครื่องจักรกลที่ใชในงานกอสรางสาขางานทางโดยทั่วไป แบงออกไดดังนี้ 
 1.  รถแบคโฮ เครื่องจักรกลชนิดนี้อาจเรียกไดหลายชื่อ เชน โฮ แม็คโซเวล หรือพูลลโซ
เวล เปนแบบรถตีนตะขาบและแบบรถลอยาง แบคโฮเปนเครื่องจักรที่ใชกันมากในงานขุด สามารถ
ทํางานไดสะดวกรวดเร็วกวาพวกเพาเวอรโซเวล เพราะแบคโฮทํางานไดในขณะที่ตัวมันอยูบน
พื้นดินเดิม สําหรับแบบที่ทําเปนลอยางนั้น บางรุนสามารถจะติดตั้งทั้งที่ตักและที่ขุดรวมอยูในรถ
คันเดียวกันได 
 2.  รถเกรด รถเกรดเปนเครื่องจักรที่ใชกับงานหลายอยางดวยกัน เชน การเกรด 
(grading) การปรับรูปราง (shaping) การทําความลาดเอียง (tilt) การทําทองรอง (ditching) การขุด
การถมและแยกหินที่ใชในการกอสรางทั่วไป และงานที่ใชกอสรางถนนบางครั้งสามารถใชสําหรับ
ดันวัสดุตาง ๆ ดวย 
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 3.  รถบดลอยางขับเคลื่อนดวยตัวเอง รถบดชนิดนี้มีตั้งแต 9 ถึง 11 ลอ ตอหนึ่งเพลา การ
จัดวางยางใหไดชวงซึ่งจะบดอัดทั่วหนาดินเมื่อวิ่งผาน รถบดชนิดนี้มีน้ําหนักตั้งแต 7.5 ตัน จนถึง 
200 ตัน สวนใหญในทองตลาดใชน้ําหนักอยูในระหวาง 25 ตัน ถึง 200 ตัน ความดันลดในลอตั้งแต 
65 ถึง 150 ปอนด/ตารางนิ้ว รถบดชนิดนี้มีทั้งชนิดลากจูงและขับเคลื่อนดวยตัวเอง 
 4.  รถบดลอเหล็กชนิด 2 ลอ หรือ 3 ลอ รถบดชนิดนี้สามารถขับเคลื่อนดวยตัวเอง แบง
ออกเปน 2 ชนิด คือ ชนิด 3 ลอ ใหน้ําหนักไดตั้งแต 5-15 ตัน อาจใชในการบดอัดชั้นพื้นทางได 
ชนิด 2 ลอ ใหน้ําหนักไดตั้งแต 1-21 ตัน รถบดชนิดนี้สวนใหญใชในการบดชั้นผิว 
 5.  รถบดชนิดสั่นสะเทือน รถบดชนิดนี้แรงสั่นสะเทือนกึ่งจํากัดโดยการออกแบบให
เกิดแรงสั่นสะเทือนเฉพาะในแนวดิ่ง แตในบางแบบก็ออกแบบใหส่ันสะเทือนในแนวอื่นไดดวย รถ
บดสั่นสะเทือนมีทั้งชนิดลอเหล็กและลอยาง เปนทั้งชนิดลากจูงและขับเคลื่อนดวยตนเองได 
 6.  รถบรรทุกเททาย หรือที่ชาวบานเรียกกันทั่วไปวา รถดั้ม เปนเครื่องจักรกลและ
ยานพาหนะใชในงานกอสรางที่สําคัญชนิดหนึ่ง ใชประโยชนในการบรรทุกวัสดุส่ิงของ เชน ดิน 
หิน ทราย เปนตน จากสถานที่แหงหนึ่ง ในการขนยายวัสดุกอสรางเหลานี้ (ดิน หิน ทราย) จะใช
รถบรรทุกทํางานควบคูไปกับรถตักและอาจจะมีรถดันเขาทํางานรวมดวย โดยรถดันจะทําหนาที่ใน
การดันดิน หิน หรือทราย ใหรวมกอง รถดันจะตักวัสดุดิน หิน ทราย เทใสกระบะรถบรรทุก ดาน
ทายของรถบรรทุก รถบรรทุกก็จะทําหนาที่เปนพาหนะนําวัสดุที่อยูทางดานทายไปยังสถานที่ตาม
ตองการ 
 7.  รถบรรทุกน้ํา เปนเครื่องจักรกลและยานพาหนะใชในงานกอสรางที่สําคัญชนิดหนึ่ง 
ใชประโยชนในการบรรทุกน้ํา 
 การนําเคร่ืองจักรกลมาใชดําเนินการกอสราง 
 พนม  ภัยหนาย (2538, หนา 369) กลาววา เหตุผลที่นําเอาเครื่องจักรมาใชดําเนินการ
กอสรางนั้นเพราะวา 
 1.  ประสิทธิภาพการทํางานบางอยางสูงกวาการใชแรงงาน เครื่องจักรกลบางชนิดใช
แทนแรงงานไดหลาย ๆ คน และเมื่อใชเครื่องจักรกลแลว คาใชจายจะต่ํากวาการใชแรงงานเสียอีก 
 2.  การทํางานบางอยางซึ่งถาใชแรงงานแลว อาจทําใหเกิดความลาชา ไมสะดวกดวย
ประการทั้งปวง และไมสามารถทํางานใหเสร็จตามกําหนดเวลาได 
 3.  ลักษณะของงานกอสรางบางอยาง ตองกระทําใหตรงตามมาตรฐานที่กําหนดไวใน
รายการกอสราง เชน การบดอัด การตัดเกรด เปนตน ซ่ึงแรงงานไมสามารถจะกระทําไดผลดีเทากับ
เครื่องจักรกล และในงานบางประเภทไมสามารถจะใชแรงงานไดเลย ตองใชเครื่องจักรกลเทานั้น 
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 4.  แนวโนมของคาจางสูงขึ้นเรื่อย ๆ จึงมีการคิดคนเครื่องจักรกลและเครื่องทุนแรงตาง 
ๆ เขามาใชแทนแรงงานเพื่อลดจํานวนคนงานลงได 
 5.  การใชแรงงานเปนจํานวนมากยอมกอใหเกิดปญหาตาง ๆ ขึ้นไดเสมอ เชน ปญหา
ทางดานที่อยูอาศัย อุบัติเหตุ ขอพิพาทระหวางผูใชแรงงานดวยกันเอง การเรียกรองผลประโยชนอ่ืน 
ๆ ตลอดจนการนัดหยุดงานเพื่อตอรองกับผูรับเหมากอสราง อันเปนปญหาแรงงานที่จะสงผล
กระทบตอเวลาและคาใชจายของงานในโครงการอยางแนนอน 
 ดังนั้น การใชเครื่องจักรกลขึ้นอยูกับดุลยพินิจของผูควบคุมงานหรือวิศวกรโครงการ 
(project engineer) วาควรจะใชเครื่องจักรกลชนิดไหนกับงานในรูปแบบใด หรือจะนําไปใชกับงาน
ในภูมิประเทศอยางไร ซ่ึงเครื่องจักรกลแตละชนิด แตละแบบนั้นยอมมีความเหมาะสมกับงานและ
ลักษณะของภูมิประเทศที่แตกตางกันไปดวย 
 หลักการเลือกใชเคร่ืองจักรกล 
 พนม   ภัยหนาย (2538, หนา 371) กลาวถึง การใชเครื่องจักรกลวาควรเลือกใช
เครื่องจักรกลที่มีคุณภาพดีเชื่อถือได มีบริการอะไหลพรอมเพรียงสม่ําเสมอมีบริการซอมที่มี
ประสิทธิภาพ ทั้งนี้เพื่อลดเวลาการซอมบํารุงใหนอยลงจะไดมีเวลาทํางานมากขึ้น ซ่ึงเปนผลใหงาน
กอสรางเสร็จเร็วขึ้น และลดตนทุนการกอสรางใหถูกลงดวย โดยมีขอควรพิจารณาดังนี้ 
 1.  เลือกขนาดของเครื่องจักรกลวาจะตองใชเครื่องจักรกลขนาดใด ชนิดไหนจึงจะ
เหมาะสมกับงานที่กระทําอยูกับชนิดและปริมาณของงาน ระยะทางการขนถายวัสดุจากแหลงวัสดุ
ไปยังบริเวณกอสราง หลักสําคัญก็คือจะตองใหเครื่องจักรกลตาง ๆ ทํางานสัมพันธกัน โดยไมตอง
หยุดรอเครื่องจักรกลบางเครื่อง ในขณะที่เครื่องจักรกลอื่นทํางานอยู ทั้งนี้จะตองใหเครื่องจักรกลแต
ละเครื่องทํางานเต็มกําลังความสามารถ ดังนั้นการเลือกเครื่องจักรกลจึงตองพอเหมาะกับงาน ไมมี
ขนาดใหญหรือเล็กจนเกินไป 
 2.  เลือกใชเครื่องจักรกล แตละชนิดใหถูกตองเหมาะสมกับลักษณะของงานและสภาพ
ของงาน เพื่อใหเครื่องจักรกลมีอายุการใชงานยาวนาน เปนการลดตนทุนการซอมบํารุงไปดวย เชน 
เครื่องจักรกลที่มีอุปกรณสําหรับงานดินก็ไมควรนําไปใชกับงานหิน ซ่ึงจะทําใหอายุการใชงานของ
เครื่องจักรนั้นสั้นลง หรือรถตักก็ไมควรนําไปใชกับงานดัน หรือตักดินโดยไมไดดันดินกองไวกอน
โดยรถแทรกเตอร เปนตน ทั้งนี้เพราะเครื่องจักรกลแตละชนิดไดออกแบบเพื่อใชงานเฉพาะแตละ
อยางเทานั้น ถานําไปใชไดไมตรงตามวัตถุประสงคจะทําใหเกิดผลเสียมากกวาผลดี 
 3.  ใชเครื่องจักรกลใหเต็มความสามารถ แตตองไมเกินขีดความสามารถเปนอันขาด 
ทั้งนี้เพื่อใหไดประโยชนมากที่สุดจากการใชเครื่องจักรกลเหลานั้น บางครั้งอาจตองติดตั้งอุปกรณ
พิเศษชวย เพื่อใหเหมาะสมกับลักษณะของงาน เชน ใชริปเปอรติดทายรถแทรคเตอร เพื่อขุดลาก
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กลับสภาพของดินหรือหิน ซ่ึงแข็งเกินกวาที่จะใหใบมีดไถดันโดยตรง ลักษณะเชนนี้ยอมจะทําให
งานงายขึ้นและยังชวยใหอายุการใชงานของเครื่องจักรยาวนานขึ้นอีกดวย 
 4.  ใชเครื่องจักรกลตามคําแนะนําของผูผลิตอยางเครงครัดเพื่อรักษาเครื่องจักรกลใหอยู
ในสภาพที่ดี จะชวยลดการสึกหรอของเครื่องจักรกลได คาใชจายในการซอมบํารุงก็จะต่ําลง ทั้งนี้
ตองเลือกผูมีความชํานาญในการใชเครื่องจักรกลนั้น ๆ เปนอยางดี โดยทําหนาที่เปนพนักงานขับรถ
ตลอดจนเปนผูดูแลบํารุงรักษาประจํารถหรือเครื่องจักรกลนั้น ๆ 
 5.  ในงานกอสราง  ผูควบคุมควรมีความเขาใจถึงความเสียหายที่อาจเกิดขึ้นแก
เครื่องจักรกลบางตามสมควร ถาเกิดการชํารุดเพียงเล็กนอยก็ควรหยุดเครื่องตรวจสอบ และแกไข
เพื่อปองกันการเสียหายมากขึ้นจนตองหยุดซอมเครื่องจักรกลเปนเวลาหลาย ๆ วัน ซ่ึงจะตองเสีย
คาใชจายมากขึ้น การทํางานตองชะงักลงดวยและแผนการทํางานของโครงการตองลาชากวาปกติ 
 พนม ภัยหนาย (2528, หนา 407) กลาววา การเลือกใชเครื่องจักรกลอยางเหมาะสมกับ
งานกําลังทุน ถือเปนหัวใจสําคัญของการดําเนินงานใหลุลวงโดยเร็ว และประหยัด ปจจุบันมี
เครื่องจักรกลมากมายหลายชนิด ทําใหการเลือกใชยุงยากมากขึ้น อยางไรก็ตามขอควรพิจารณาเพื่อ
เปนแนวทางในการเลือกใชเครื่องจักรกลดังนี้ 
 1.  เลือกใชเครื่องจักรกลที่มีอยู หากสามารถใชเครื่องจักรกลที่มีอยูกอนแลว ก็ควรใช
ถึงแมคาใชจายในการดําเนินงานอาจสูงกวาการใชเครื่องจักรกลใหม ก็ไมตองเสียคาลงทุน และคา
เส่ือมราคาที่สูงกวา ถาใชเครื่องใหมในกรณีที่ไมมีโครงการ ใชเครื่องจักรกลในงานอื่นตอไป การ
พิจารณาใชเครื่องจักรกลเกายิ่งมีความจําเปนมากขึ้น อยางไรก็ตามควรนึกถึงขอดีขอเสียของการใช
เครื่องเกาหรือเครื่องใหมอยางละเอียดรอบคอบกอนการตัดสินใจ 
 2.  มาตรฐาน ควรเลือกใชเครื่องจักรกลมาตรฐานที่มีใชกันทั่วไป ถาไมจําเปนไมควร
เลือกเครื่องจักรกลชนิดพิเศษที่ไมมีใชกันทั่วไป หรือที่ผลิตขึ้นเฉพาะงานเพราะราคาจะสูงมีปญหา
ดานชิ้นสวนอะไหล และความชํานาญในการบํารุงรักษา เมื่อเสร็จส้ินโครงการแลว เครื่องจักรกล
มาตรฐานยังขายไดงายและไดราคาดีกวาชนิดพิเศษอีกดวย 
 3.  ความสมดุลของจํานวนเครื่องจักรกล เครื่องจักรกลแตละประเภทควรมีจํานวนเทาที่
จําเปน มีลักษณะและจํานวนที่ทํางานประสานรวมกันทั้งโครงการ 
 4.  การปรับใชเครื่องจักรกลที่ใชถาเปนไปไดควรปรับใชไดหลายงานในโครงการ
เดียวกันและใชประโยชนในโครงการตอ ๆ ไปได 
 5.  ยี่หอ โดยทั่วไปไมควรเลือกหลายยี่หอจนเกินไป เพราะจะมีผลตอการบํารุงรักษาและ
ซอม และการใชเครื่องจักรกลทดแทนกัน 
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 6.  ลักษณะของงาน ควรเลือกเครื่องจักรกลใหเหมาะสมกับลักษณะของานกอสราง 
สภาพดินและพื้นที่ มีขนาดและน้ําหนักที่จะเคลื่อนไปมาหรือปฏิบัติงานในงานนั้นไดอยาง
เหมาะสม เชน งานกอสรางอาคารสูงมาก จะตองใชเครื่องจักรกลบางชนิดที่ไมหมือนกันงาน
กอสรางทั่วไป เปนตน 
 7.  ปริมาณและขนาดของวัสดุ เครื่องจักรกลบางชนิดมีประสิทธิภาพสูง เมื่อใชกับ
ปริมาณงานมาก ขณะเดียวกันเครื่องจักรกลบางชนิดมีขอจํากัดทางดานสมรรถนะในการยกน้ําหนัก
หรือวัสดุที่มีขนาดใหญ 
 8.  ระยะเวลาการใชงาน เครื่องจักรกลมักมีราคาแพง หากใชกับงานในระยะเวลาสั้นจะ
ไมคุมคา อาจตองใชวิธีเชาเฉพาะงาน แตถาจําเปนตองใชเครื่องจักรกลชนิดนั้น หลายโครงการการ
ซ้ือเครื่องจักรกลก็อาจประหยัดและคุมคากวา 
 9.  สมรรถนะของเครื่องจักรกล โดยท่ัวไปเมื่อไดพิจารณาปจจัยอ่ืน ๆ แลว จะตองเลือก
เครื่องจักรกลที่มีสมรรถนะตามตองการ 
 10. คาใชจาย นับเปนเรื่องที่สําคัญที่สุด เพราะถาคาใชจายสูงเกินกําลังที่จะจายได
หรือไมคุมคา ก็ควรพิจารณาหาทางเลือกอื่น ๆ คาครอบครอง คาดําเนินงานตลอดจนคาบํารุงรักษา
และคาใชจายอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ จะตองนํามาพิจารณาประกอบการตัดสินใจทั้งหมด 

 
บริษัท อิตัลไทยอุตสาหกรรม จํากัด 
 
 ประวัติความเปนมาบริษัท อิตัลไทยอุตสากรรม จํากัด 
 บริษัท อิตัลไทยอุตสาหกรรม จํากัด กอตั้งขึ้นเมื่อปพุทธศักราช 2498 เปนบริษัทแรก
ของ กลุมบริษัทฯ ในเครืออิตัลไทย  เพื่อรับผิดชอบสายงานธุรกิจการคา ซ่ึงเปนหนึ่งใน 4 สายธุรกิจ
หลักของกลุมอิตัลไทย อีก 3 สายธุรกิจหลักของกลุมฯ ไดแก สายธุรกิจกอสราง สายธุรกิจโรงแรม
และอสังหาริมทรัพยและสายธุรกิจอุตสาหกรรมการผลิต  อิตัลไทยอุตสาหกรรม เปนผูนําเขา และ
จัดจําหนายสินคาจากตางประเทศ นอกจากนั้น ยังไดพัฒนาผลิตสินคาที่มี คุณภาพสูงภายใตตรา
ยี่หอของบริษัทฯ เอง เพื่อจัดจําหนายทั้งในประเทศ และสงออกไปตลาดตางประเทศดวย โดยมี
เครือขายการขาย และบริการทั่วประเทศ ประกอบไปดวย 4 สํานักงาน และ 5 สาขา 
 กลุมธุรกิจหลักของบริษัทฯ แบงเปน 4 กลุมธุรกิจการคา : 
 1.  กลุมธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม ตั้งแตป 1964 อิตัลไทยไดเปนที่รูจักในดานการเปนผู
บุกเบิกการนําเขาไวนและสุราตางประเทศในประเทศไทย ฝายอาหาร และเครื่องดื่ม ภายใตช่ือ "
อิตัลไทย เซลลาร" มีความพิถีพิถันในการคัดเลือกสินคาที่มีคุณภาพ และเปนที่รูจักแพรหลายจาก 
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ทั่วโลก ไมวาจะเปน Sileni Estates, Georges Duboeuf, Chateau Cadiliac, Hugel & Fils, Danzante, 
Chateau Los Boldos, Farnese, Gerardo Cesari, Carpene Malvolti, Champagne Taittinger เปนตน 
 ทางกลุมธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มยังใหความสําคัญกับแกวไวนซ่ึงถือวาเปนปจจัยหลัก
ในการสงเสริม การดื่มไวน Riedel เปนผูผลิตแกวไวนที่มีช่ือเสียงระดับโลก และเปนเจาเดียวที่ให
ความสําคัญ และใสใจในการศึกษาคนควา และผลิตแกวคุณภาพ มานานเกือบ 40 ป เพื่อใหไดแกวที่
เหมาะสมกับพันธุองุนแตละชนิดที่มีลักษณะเฉพาะตัวที่แตกตางกัน นอกจากเครื่องดื่มแอลกอฮอล
แลว ทางกลุมธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม ยังเปนตัวแทนจําหนายน้ําแรที่มีช่ือเสียงระดับโลก 
"Perrier" และ "Vittel" มากกวา 20 ป ตอมาในป 2548 บริษัทไดประสบเปนเอกลักษณ ไมวาจะเปน 
น้ําฝร่ังสีชมพู และน้ําผลไมกีวี ตอมาในเดือนสิงหาคม 2549 ก็ไดวางตลาด น้ําผลไมกีวีสีทอง และ
ตามดวยน้ําทับทิม 100% ในโอกาสฉลองครบ 2 ป AC fresh™ มีเจตนารมยที่จะตอบสนองกลุม
ลูกคาที่มีวิถีชีวิตแบบคนรุนใหม ที่หวงใยสุขภาพ 
 ตนป 2549 กลุมธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม ไดขยายธุรกิจไปยังดานผลิตภัณฑอาหาร 
โดยเริ่มจากการนําเขามันฝรั่งอบแหงจาก สหรัฐอเมริกา ซ่ึงสามารถนํามาใชประกอบอาหารได
หลากหลายชนิด สําหรับธุรกิจบริการอาหาร และใชเปนสวนประกอบ ที่สําคัญในอุตสาหกรรม
อาหารอีกดวย อาหารที่ทํามาจากมันฝร่ังอบแหงนี้ใหจากธรรมชาติสูง ทางกลุมธุรกิจอาหาร และ
เครื่องดื่มจะเสาะหาสินคาที่มีคุณภาพเพื่อตอบสนองกลุมลูกคาตอไปอยางตอเนื่อง 
 กลุมธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม มีความมุงมั่นที่จะรักษาชื่อเสียง และภาพลักษณในการ
เปนผูนํา และผูจําหนายที่เชื่อถือได ทางดานอาหารและเครื่องดื่มเพื่อตอบสนองความตองการของ
ลูกคาในประเทศไทยตอไป 
 2.  กลุมธุรกิจพลังงานและการขนสง  
  ฝายเอเนอยี่โซลูช่ัน : ในอดีตนั้น ธุรกิจดานพลังงานของเราจะเปนการขายและบริการ
เครื่องยนตดีเซลและเครื่องกําเนิดไฟฟาสินคาหลักก็คือ เครื่องยนตดีเซลยี่หอ Volvo Penta จาก
ประเทศสวีเดน และเครื่องกําเนิดไฟฟาขับโดยเครื่องยนตยี่หอ FG Wilson จากประเทศอังกฤษ 
นอกจากนี้ยังเครื่องกําเนิดไฟฟาที่ออกแบบพิเศษสําหรับใชในรถไฟ ในสนามบิน และในทาง
การทหาร ดวยในป 2000 เราไดเปดตัวเครื่องกําเนิดไฟฟา "Italthai Genset" ผลิตขึ้นที่โรงงาน
มหาชัย ใชเครื่องยนตดีเซล Volvo Penta จากสวีเดน และอัลเทอรเนเตอรยี่หอ Leroy Somers จาก
ฝร่ังเศสเปนสวนประกอบหลักลูกคารายใหญที่ใชเครื่องกําเนิดไฟฟา อาทิ รถไฟฟาบีทีเอส, 
รถไฟฟาใตดิน รฟม., บริษัท ทีโอที จํากัด และทาอากาศยาน สุวรรณภูมิ วิกฤตน้ํามันโลก ไดสราง
ปญหาใหแกระบบเศรษฐกิจโลก แตก็เปนการเปดโอกาสใหมของแหลงทางเลือกของผูคาพลังงาน 
ดังนั้น ในป 2004 ไดเร่ิมขยายขอบเขตของธุรกิจออกไป โดยเริ่มจากการรวมมือกัน GE 
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JENBACHER ผูผลิตเครื่องยนต กาซ อันดับหนึ่งของโลกในการทําการตลาดในประเทศไทย การ
เปดตัวสินคาที่เกี่ยวของกับกาซธรรมชาติสําหรับยานยนต (NGV) การจําหนายอุปกรณที่เกี่ยวกับ
พลังงานทดแทน เชน เครื่องกําเนิดไฟฟากังหันลม เครื่องกําเนิดไฟฟาพลังน้ําขนาดเล็ก 
  ฝายเทคโนโลยีดานการขนสง : เปนเวลากวาสามสิบปที่ฝายเทคโนโลยีดานการขนสง
ของเรา ไดเปนหนึ่งในผูคารายใหญที่สุดในธุรกิจรถไฟในประเทศไทย เรามีบุคลากรที่ชํานาญใน
การขาย การใหบริการ อุปกรณ เครื่องจักร และลอเล่ือนตางๆใหแกลูกคา ลูกคารายใหญ ของเราก็
คือ การรถไฟแหงประเทศไทย ภาคอุตสาหกรรมที่ใชการขนสงทางรถไฟ อาทิ เชน บริษัท ปตท. 
จํากัด มหาชน และสนามบินหลักในประเทศไทย ฝายเทคโนโลยีดานการขนสงไดจําหนายหัวรถ
จักรดีเซลไฟฟาใหกับการรถไฟแหงประเทศไทยกวา 100 คัน หัวรถจักร ดังกลาวผลิตโดย Alstom 
ประเทศฝรั่งเศส เราไดจัดหาลอเล่ือนตางๆ รวมทั้งอุปกรณใชในทางวิ่งใหแก ทาอากาศยาน
นานาชาติสุวรรณภูมิ  
 ผูผลิตรายใหญ และมีช่ือเสียงไดรวมมือกัน เชน Alstom Transport ประเทศฝรั่งเศส, 
Nippon Sharyo - ญี่ปุน, LB Foster - สหรัฐอเมริกา, Exel - ฟนแลนด เปนตน บริษัท อิตัลไทย
อุตสาหกรรม จํากัด และ บริษัท อิตาเลียนไทย ดีเวลอปเมนต จํากัด (มหาชน) หนึ่งในบริษัทในกลุม
ของเรา ไดรับงานรับเหมากอสรางทางรถไฟ จากการรถไฟแหงประเทศไทยหลายสัญญา กลาวได
วา ไมมีบริษัทสัญชาติไทยรายใด รูจักธุรกิจรถไฟดีกวากลุมอิตัลไทย 
 3.  กลุมธุรกิจสินคาอุตสาหกรรมและการกอสราง  กลุมธุรกิจนี้มุงเนนในผลิตภัณฑที่
เปนนวัตกรรมใหม ในการปรับเพิ่มประสิทธิภาพใหกับอุตสาหกรรมการผลิตและอุตสาหกรรมการ
กอสราง ผลงานที่ผานมาอาทิ เชน  "Synteen Geogrid" จากเยอรมนี สําหรับผิวรันเวยของทาอากาศ
ยานสุวรรณภูมิ เพื่อปองกันและรับแรง Shock load จากการบินขึ้นลง ระบบหมุนเวียนอากาศ 
"ABC" จากแคนาดา ติดตั้งในระบบรถไฟฟาใตดินกรุงเทพฯ  "Trelleborg Marine Fender" จาก
เยอรมนี สําหรับทาเรือน้ําลึกเชนที่ แหลมฉบัง มาบตาพุด สมุยและสงขลา  "Polyfelt Geotextile" 
จากออสเตรีย ใชในการปรับปรุงคุณภาพดินบริเวณพื้นที่กอสราง เชนที่เขื่อนน้ําเทิน 1 และ 2 
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว เปนตน  
 นอกจากนี้กลุมธุรกิจ ICS ยังใหบริการการผลิตและออกแบบทางวิศวกรรม สําหรับ 
Industrial OEM parts ใหกับลูกคา เราภูมิใจที่ไดใชความเชี่ยวชาญและประสบการณของเรา นําเอา
ผลิตภัณฑและบริการที่เปนเทคโนโลยีใหมๆ เขามาเปนสวนหนึ่งในความสําเร็จของโครงการสําคัญ
ตางๆ ที่ชวยพัฒนาประเทศและเปนความมุงมั่นของเราที่จะศึกษาและเลือกสรรผลิตภัณฑและ
บริการที่เปนเทคโนโลยีลาสุด ที่จะสรางผลงานที่มีประสิทธิภาพที่นาพอใจ โดยใชเวลาและ
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คาใชจายที่นอยลง มาเปนทางออกและคําตอบใหกับลูกคา ในการรับมือกับภาวะการแขงขันที่ทา
ทายในปจจุบันและในอนาค 
 4.  กลุมธุรกิจแมชินเนอรี่ โซลูช่ัน  นับเปนเวลายาวนานกวา 40 ป ที่บริษัท อิตัลไทย
อุตสาหกรรม จํากัด โดย "กลุมธุรกิจแมชินเนอรี่ โซลูช่ัน" ในฐานะผูนําเขา และจัดจําหนาย
เครื่องจักรกลหนัก ที่มีคุณภาพรายหลักรายหนึ่ง นอกจากการนําเสนอผลิตภัณฑที่เราเปนตัวแทน
จําหนาย แตเพียงผูเดียวในประเทศไทย อาทิ เครื่องจักรกลกอสราง Volvo ทุกประเภท เครื่องอัดลม 
หรือเครื่องไฟสองสวาง สําหรับงานกอสรางชนิดลากจูงได จากกลุมผลิตภัณฑ Doosan-IR รถยกรถ
ตักอเนกประสงค Bobcat และรถเครนจาก Tadano ทางกลุมฯ ยังพรอมที่จะเสนอแนะ หรือนําเสนอ
ทางออกดานเครื่องจักรกลที่เหมาะสมอื่นๆ ใหกับทางลูกคา แตละรายดวย บริษัทฯไดมีสวนรวม 
หรือมีบทบาทในการพัฒนาอุตสาหกรรมตางๆ ใหมีความเจริญกาวหนาอยางรวดเร็ว ไมวาจะเปน
อุตสาหกรรมการกอสราง งานเหมือง หรือโรงงานอุตสาหกรรมหลักประเภทอื่นๆ  
 ตลอดระยะเวลา 40 ปที่ผานมา ผลิตภัณฑเครื่องจักรกลกอสราง Volvo ที่บริษัทฯ เปน
ตัวแทนฯ นั้น ทางเจาของผลิตภัณฑ ไดพยายามจัดหาผลิตภัณฑเครื่องจักรกลประเภทใหมๆ 
เพิ่มเติมใหครบวงจรสําหรับงานกอสราง ไมวาจะในรูปของ การพัฒนาขึ้นใหมดวยตนเอง หรือการ
ควบกิจการ ปจจุบันนับไดวา Volvo มีผลิตภัณฑเครื่องจักรกลกอสรางคอนขาง ครบถวนสมบูรณ 
ไมวาจะเปนรถขุดไฮดรอลิค รถดั๊มหักกลางลําตัว รถตักลอยาง รถเกลี่ยดิน ตลอดจนรถบดถนน 
และเครื่องจักรกอสรางสําหรับงานถนนอื่น ๆ เคียงบาเคียงไหลกับผลิตภัณฑช้ันนํายี่หออ่ืน ๆ ไมวา
จะเปน Caterpillar, Komatsu, Kobelco และ Hitachi 
 ทางผลิตภัณฑจากกลุม Doosan-IR ประกอบไปดวยเครื่องอัดลม และเครื่องไฟสองสวาง
งานกอสรางชนิดลากจูง ไดหลายหลากรุน ตลอดจนรถยก รถตักอเนกประสงคยี่หอ Bobcat อัน
เล่ืองชื่อระดับโลก และอุปกรณสวนควบเครื่องจักรอื่นๆ สําหรับผลิตภัณฑรถเครนจาก Tadano ซ่ึง
มีทั้งรถเครนสําหรับทํางานไดในทุกสภาพพื้นที่ ตลอดจนสําหรับทํางาน ในพื้นผิวขรุขระ
โดยเฉพาะ นอกจากนี้ยังมีเครื่องเจาะงานเหมืองจากผลิตภัณฑ Atlas Copco ทั้งแบบทํางานดวยลม
อัด และแบบไฮดรอลิค ซ่ึงนับเปนผลิตภัณฑลาสุดที่บริษัทฯเปนตัวแทนจําหนาย  
 กลุมธุรกิจแมชินเนอรี่ โซลูช่ัน มีสถานที่ทําการหลัก ตั้งอยูที่ อ.มหาชัย จ.สมุทรสาคร 
ประมาณ 26 กม. จากกรุงเทพฯ ไปทางใต นอกจากมีอาคารสถานที่ประกอบการที่มีขนาดใหญ
พรอมอุปกรณครบครันแลว ยังเปนคลังสินคาของเครื่องจักรกล จํานวนมาก ที่บริษัทฯ เปนตัวแทน
จําหนาย นอกจากนี้ยังมีคลังอะไหลขนาดใหญ และศูนยบริการ/ซอมที่สมบูรณแบบ ทั้งนี้บริษัทฯ มี
อาคาร และอุปกรณที่พรอมจะปรับเปลี่ยนเปนโรงงานประกอบเครื่องจักรกลหนัก ที่ผานการรับรอง
มาตรฐานอุตสาหกรรมได หากมีความตองการทางตลาดอยางพอเพียงสําหรับผลิตภัณฑนั้นๆ  
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 สําหรับสาขาตางจังหวัดนั้น ปจจุบันบริษัทฯ มีสาขาลําปาง ทางภาคเหนือ, สาขาโคราช 
ทางภาคอีสาน, สาขาหาดใหญ ทางภาคใตตอนลาง, สาขาสุราษฎรธานี ทางภาคใตตอนกลาง และ
สาขาภูเก็ต เครื่องจักรกลตางๆ ที่บริษัทฯจัดจําหนาย เปนที่ยอมรับ และไดรับความไววางใจใน
คุณภาพ และประสิทธิภาพเปนอยางดียิ่ง จากลูกคา ซ่ึงเปนกลุมธุรกิจในอุตสาหกรรมหลักๆ ใน
ประเทศ เชน ผูรับเหมากอสรางทั่วไป กลุมงานเหมืองแร และโรงงานอุตสาหกรรมอื่นๆ จํานวน
มาก รวมถึงบริษัทรับเหมากอสราง และธุรกิจอื่นในเครือขายกลุมบริษัทอิตัลไทยฯ ดวย นอกจากนี้
ผลิตภัณฑของบริษัทฯ ยังเปนที่รูจักและยอมรับในวงการราชการตาง ๆ อาทิ กรมการทหารชาง 
กรมชลประทาน กรมโยธาธิการและผังเมือง กรมทางหลวง การไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทย 
การไฟฟาสวนภูมิภาค ตลอดจนบรรดาหนวยงานราชการสวนภูมิภาค และสวนทองถ่ินอื่นๆ ทั่ว
ประเทศ 
 บริษัทฯ ไดขยายธุรกิจออกไปอยางมากในชวงเวลาที่ผานมาในทุกกลุมธุรกิจหลักของ
บริษัทฯ เพื่อตอบสนองตอความ ตองการผลิตภัณฑและบริการใหมๆ ที่เกิดขึ้นจากกระแส
โลกาภิวัฒน อาทิเชน: 
 -  ผลิตและจําหนาย Diesel Genset ภายใตตรา "Italthai" ขนาด30 kva to 2,000 kva 
 -  GE Jenbacher เครื่องยนตขนาดตั้งแต 250 Kw - 3,000 Kw  
 -  เครื่องยนต NGV  
 -  กังหันลม และกังหันน้ํา สําหรับผลิตไฟฟา  
 -  เครื่องผลิตคลอรีน MIOX  
 -  ผลิตและจําหนายชิ้นสวนเครื่องจักรกล  
 -  การประมูล ซ้ือ-ขาย เครื่องจักรกลทางอินเตอรเน็ท  
 -  ผลิตและจําหนายน้ําผลไม Premium Grade ภายใตตรา "AC fresh™" ของบริษัทฯ  
 ในปจจุบัน ดวยฐานการผลิตที่หลากหลายของกลุมอิตัลไทย รวมถึงเครือขายที่แข็งแกรง
ของบริษัทฯ กับหุนสวนธุรกิจ ทั้งภายในประเทศ และตางประเทศ จึงทําใหบริษัท อิตัลไทย
อุตสาหกรรม จํากัดมีความโดดเดนในฐานะบริษัทฯ ช้ันนําบริษัทหนึ่งในดานการขายและการตลาด 
และการใหการบริการหลังการขายที่เปนเลิศ รวมทั้งมีความพรอม ทั้งดานทรัพยากรและเครือขาย
ธุรกิจในการที่จะพัฒนาสินคานวัตกรรมใหม เพื่อการสงออกไปยังนานาประเทศ 
 วิสัยทัศน 
 -  เปนบริษัทฯ ที่นาเชื่อถือไววางใจในการจัดหาผลิตภัณฑที่มีคุณภาพและการใหบริการ
ที่เปนเลิศ  
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 -  ดําเนินธุรกิจใหเติบโตดวยการทํางานรวมกันกับทุกฝายที่มีสวนเกี่ยวของ โดยแบงปน
ทรัพยากรและความสําเร็จ ทั้งกับลูกคาและคูคาของบริษัทฯ เพื่อประโยชนสูงสุดรวมกันของทุกๆ 
ฝายที่มีสวนรวมในการทําธุรกิจ  
 พันธกิจ 
 มุงมั่นในพันธสัญญาของบริษัทฯ ที่จะสรางธุรกิจที่มั่นคงยั่งยืน ภายใตหลักการบริหาร
จัดการ และการทํางานอยางมืออาชีพ เพื่อกอใหเกิดคุณคาสูงสุดตอลูกคา หุนสวนทางธุรกิจ ผูถือหุน 
และพนักงาน 
 คุณคาหลัก 
 ความซื่อสัตย  
 เรายึดมั่นอยูบนการปฏิบัติตามกฎหมายและหลักจริยธรรมในการดําเนินธุรกิจอยาง
เครงครัด 
 พันธสัญญา 
 เรามีจุดยืนที่ชัดเจนและมั่นคงในพันธสัญญาที่จะทําใหบริษัทฯ และพนักงานสงมอบ
คุณภาพและบริการที่ดีขึ้นอยูเสมอ โดยมุงเนนการเพิ่มคุณคาอยางมืออาชีพตอลูกคาและหุนสวน
ธุรกิจ 
 การทํางานเปนทีม 
 เราทํางานรวมกับลูกคาและหุนสวนธุรกิจอยางใกลชิดในการสรางสรรควิธีการและ
แนวทางใหมที่จะเพิ่มคุณคา ประสิทธิภาพ และผลประโยชนที่สามารถแปรไปสูการปฏิบัติใหไดผล
อยางจริงจัง เพื่อประโยชนสูงสุดที่เปนไปไดตอทุกฝายที่มีสวนเกี่ยวของ 
 ความคิดสรางสรรค และการสรางนวัตกรรม 
 เราใชความรูความชํานาญ, ความคิด และความมานะพยายามอยางที่สุด เปดรับ
แนวความคิดใหมๆ อยางเปดกวาง เพื่อเผชิญกับสิ่งที่    ทาทายทุกรูปแบบอยางสรางสรรค 
 รายละเอียดเกี่ยวกับรถขุดดิน 
 ทางบริษัท อิตัลไทยอุตสาหกรรม จํากัด ไดนําเขารถขุดดินยี่หอ VOLVO จากประเทศ
เกาหลีใต ซ่ึงประเทศเกาหลีใต เปนฐานการผลิตรถขุดดิน เพื่อสงออกไปขายทั่วทวีปเอเชีย โดย
บริษัท อิตัลไทยอุตสาหกรรม จํากัด ไดนําเขารถขุดดินเขามาขายทั้งหมด 3 รุน ดวยกัน โดยในแตละ
รุนก็จะทํางานแตกตางกันออกไปรวมไปถึงเรื่องของราคา โดยสามารถแบงออกไดเปนดังนี้คือ 
 1.  VOLVO EXCAVATOR  EC140B prime   มีน้ําหนักขนาดปฎิบัติการ 14 ton  ความจุ
บุงกี๋  0.70 m3  เครื่องยนต VOLVO   94 hp 
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  ลักษณะการทํางาน เหมาะสําหรับการทํางานในพื้นที่แคบ ๆ และงานประเภทวาง
ทอขนาดที่ไมใหญ  ราคา  2,990,000 บาท  no vat 
 2.  VOLVO EXCAVATOR  EC210B prime  น้ําหนักขนาดปฎิบัติการ  21 ton  ความจุ
บุงกี๋    0.92 m3  เครื่องยนต VOLVO   150 hp 
  ลักษณะการทํางาน เหมาะสําหรับการทํางานทั่ว ๆ ไป ทํางานรับเหมากอสราง บอ
ทราย บอลูกรัง ขุดลอกคลอง  ราคา  3,100,000 บาท no vat 
 3.  VOLVO EXCAVATOR  EC360B prime  น้ําหนักขนาดปฎิบัติการ  36 ton ความจุ
บุงกี๋    1.70 m3  เครื่องยนต VOLVO  250 hp 
  ลักษณะการทํางาน เหมาะสําหรับการทํางานประเภทโรงโมหิน เหมือง โดยเฉพาะ
ตองการปริมาณของวัตถุดิบสูง  ราคา  7,500,000 บาท no vat 
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 ปญญา  ปริญญานนท (2546: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การศึกษาโครงสรางตลาดและ
อุปสงคการใชรถขุดตักในประเทศไทย  ภายใตนโยบายการสงเสริมการลงทุน  รถขุดตักมี
ความสําคัญอยางยิ่งตอการพัฒนาโครงสรางพื้นฐานทางเศรษฐกิจ โดยเฉพาะการใชงานดานการ
กอสราง ในอดีตที่ผานมาประเทศไทยนําเขารถขุดตักจากตางประเทศมาโดยตลอด จนกระทั่งในป 
พ.ศ. 2538 รัฐบาลใชนโยบายสงเสริมการลงทุนแกผูประกอบการในการผลิตรถขุดตัก เพื่อทดแทน
การนําเขาซึ่งนโยบายดังกลาวอาจมีผลตอโครงสรางตลาดของอุตสาหกรรมรถขุดตักในประเทศ 
ดังนั้นการศึกษานี้จึงมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาโครงสรางตลาดของอุตสาหกรรมรถขุดตักในชวง
กอนและหลังการใชนโยบายสงเสริมการลงทุน ตลอดจนศึกษาอุปสงครวมทั้งปจจัยที่มีผลตอ
อุปสงคการใชรถขุดตัก ซ่ึงผลการศึกษาจะแสดงใหเห็นภาพของโครงสรางตลาดของอุตสาหกรรม
นี้ ทั้งชวงกอนและหลังการใชนโยบายสงเสริมการลงทุนของรัฐบาล เพื่อเปนขอมูลพื้นฐานใน
การศึกษาความตองการใชรถขุดตัก และเปนประโยชนตอการกําหนดนโยบายของรัฐบาลตอ
อุตสาหกรรมนี้ตอไป 
 วิธีการศึกษาไดใชอัตราการกระจุกตัว (CR) ดัชนีรวมเฮอรฟนดัล (HSI) และสวนครอง
ตลาด (Market Share) ในการวัดการกระจุกตัวของอุตสาหกรรมรถขุดตัก เพื่อวิเคราะหโครงสราง
ตลาด สวนการศึกษาปจจัยที่มีผลตออุปสงคการใชรถขุดตัก ใชสมการถดถอยเชิงซอน (Multiple 
Regression) และประมาณคาดวยวิธีกําลังสองนอยที่สุด (Ordinary Least Square) สําหรับการ
ประมาณคาตัวแปรอิสระใชวิธีปรับใหเรียบเอ็กโปเนนเซียล (Exponential Smoothing) และนําคาที่
ไดไปแทนในสมการเพื่อพยากรณแนวโนมอุปสงครถขุดตักตอไป 
 ผลการศึกษาพบวาในชวงกอนป พ.ศ. 2538 โครงสรางตลาดของอุตสาหกรรมรถขุดตัก 
ซ่ึงใชวิ ธีวัดการกระจุกตัวทั้ง 3 วิธีมีลักษณะโครงสรางตลาดเปนตลาดผูขายนอยราย โดย
ผูประกอบการรายใหญเพียง 4 รายที่มีสวนครองตลาด โดยเฉลี่ยสูงที่สุด และหลังป พ.ศ. 2538 เปน
ตนมา นโยบายสงเสริมการลงทุนของรัฐบาลสงผลใหการนําเขารถขุดตักจากตางประเทศลดลง ใน
ขณะเดียวกันนโยบายดังกลาวก็สงผลใหเกิดการกระจุกตัวในอุตสาหกรรมของผูประกอบการราย
ใหญเพิ่มสูงขึ้น สําหรับปจจัยทางเศรษฐกิจที่มีผลตออุปสงครถขุดตักใหมมากที่สุด คือ ราคาขาย
เฉลี่ยรถขุดตักเกา รองลงมาไดแก ราคาขายเฉลี่ยรถขุดตักใหม ผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศดาน
เหมืองแรและยอยหิน และผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศการกอสราง ตามลําดับ สําหรับแนวโนม
อุปสงคการใชรถขุดตักใหมในชวงป พ.ศ. 2545-2548 มีอัตราการขยายตัวโดยเฉลี่ยรอยละ 7.20 โดย
กําลังการผลิตของรถขุดตักภายในประเทศสูงกวาความตองการใชรถขุดตักในประเทศที่มีอยู ซ่ึงอาจ
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สงผลใหเกิดอุปทานสวนเกินในตลาดได ดังนั้นรัฐบาลควรมีนโยบายที่เหมาะสมในการสงเสริม
และแกไขปญหาที่เกิดขึ้นกับอุตสาหกรรมนี้ 
 พิพัฒน  เศรษฐปยานนท (2546: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือรถบรรทุกขนาดกลางของผูบริโภคในจังหวัดอุบลราชธานี รถบรรทุกเปน
ยานพาหนะที่ใชสําหรับบรรทุกสิ่งของตาง ๆ จากที่หนึ่งไปยังอีกที่หนึ่ง ซ่ึงไดรับความนิยมเพิ่มขึ้น
อยางตอเนื่อง โดยปจจุบันมีรถบรรทุกที่จดทะเบียนภายใต พ.ร.บ. การขนสงทางบก ป 2544 เปน
จํานวนถึงแปดแสนกวาคัน โดยเฉพาะในป 2545  มียอดจําหนายรถบรรทุกถึง 8,646 คัน โดยใน
จํานวนนี้เปนรถบรรทุกขนาดกลางรอยละ 60 และเนื่องจากรถบรรทุกขนาดกลางเปนรถที่มีความ
คลองตัวและเหมาะสมกับการใชงานโดยเฉพาะในตางจังหวัด 
 การศึกษาครั้งนี้มีความมุงหมายเพื่อศึกษาและเปรียบเทียบปจจัยที่มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อรถบรรทุกขนาดกลางของผูบริโภคในจังหวัดอุบลราชธานี และเพื่อเปนขอมูล
สําหรับผูประกอบธุรกิจจําหนายรถบรรทุกขนาดกลางในการนําไปพัฒนากลยุทธทางการตลาด โดย
มีประชากรและกลุมตัวอยางเปนผูบริโภคที่ซ้ือรถบรรทุกขนาดกลางและจดทะเบียนในป 2545 
จํานวน 107 ราย จําแนกตาม รายได อาชีพ ระดับการศึกษา เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
เปนแบบสอบถามแบบมาตราสวนประมาณคาเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด  4 ดาน คือ ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด รวมถึงปจจัยอ่ืน ๆ 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ F-test (One-
way ANOVA) ผลการศึกษาปรากฏดังนี้ 
 1.  ผูบริโภคสวนใหญมีอายุระหวาง 35-44 ป ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว มีการศึกษา
ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช./ปวส./ปวท. และมีรายไดมากกวา 15,000 บาท 
 2.  ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยโดยรวมและเปนรายดานทั้ง  5 ดานมี
ความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถบรรทุกขนาดกลางอยูในระดับมาก โดยเรียงลําดับตาม
คาเฉล่ียจากมากไปนอยไดดังนี้ ดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทาง
การจัดจําหนาย และดานอื่น ๆ 
 3.  ผูบริโภคที่มีความแตกตางกันในเรื่องอาชีพ และรายได มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัย
โดยรวมและเปนรายดานมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถบรรทุกขนาดกลางไมแตกตางกัน 
 4.  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยโดยรวมและเปนราย
ดาน 2 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือก
ซ้ือรถบรรทุกขนาดกลางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลปรากฏดังนี้ 
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 ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัย
เครื่องยนตมีกําลังแรงมาสูง บํารุงรักษางาย และตัวสินคามีราคาขายตอสูงหรือราคาไมแตกตางกัน 
โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช./ปวส./ปวท. และปริญญาตรีหรือสูง
กวา ใหความสําคัญมากกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาประถมศึกษาหรือต่ํากวา อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปจจัยมีการโฆษณาทางโทรทัศน วิทยุ หรือส่ือตาง ๆ มีคูปองตรวจเช็ครถฟรีตามระยะ และ
เงินดาวนต่ําแตกตางกัน โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตนใหความสําคัญมากกวา
ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาประถมศึกษาหรือต่ํากวา มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช./ปวส./ปวท. และ
ปริญญาตรีหรือสูงกวา ใหความสําคัญมากกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตนอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากผลการศึกษาปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถบรรทุกขนาดกลางของ
ผูบริโภคในจังหวัดอุบลราชธานี ทําใหไดขอสนเทศที่เปนประโยชนตอผูประกอบการที่สามารถ
นําไปประยุกตใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาด เพื่อสามารถตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคตลอดจนสามารถนําไปพัฒนากลยุทธเพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขัน 
 เทพฤทธิ์  เอื้อวิเศษวัฒนา (2545: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การศึกษาสวนประสมการ
สงเสริมการตลาดของบริษัทเชาซื้อที่มีอิทธิพลใน การตัดสินใจเชาซ้ือเครื่องใชไฟฟาของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะสวนบุคคลกับสวน
ประสมการสงเสริมการตลาดและศึกษาสวนประสมการสงเสริมการตลาดของบริษัทเชาซ้ือที่มี
อิทธิพลในการตัดสินใจเชาซ้ือเครื่องใชไฟฟา โดยการสํารวจโดยใชแบบสอบถาม 398 ชุด กับ
ผูบริโภคที่ไดตัดสินใจทําการเชาซ้ือเครื่องใชไฟฟาที่ใหบริการสินเชื่อเครื่องใชไฟฟา โดยประชากร
ในการศึกษาครั้งนี้ คือคนไทยที่เคยเชาซ้ือเครื่องใชไฟฟารอบหนึ่งปที่ผานมาและทํางานใน
หนวยงานรัฐบาลหรือรัฐวิสาหกิจ, บริษัทเอกชนหรือประกอบธุรกิจสวนตัวในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซ่ึงมีอายุ 20 ปขึ้นไปแตไมเกิน 65 ป และมีรายไดไมต่ํากวา 5,000 บาท ตอเดือน โดยใชคาสถิติรอย
ละและคาเฉลี่ยในการอ ธิบายผลการวิจัยเชิงพรรณนาและคาสถิติสหสัมพันธ (Correlation) ในการ
หาความสัมพันธ  
 จากการศึกษาจะเห็นไดวา ความสัมพันธระหวางลักษณะสวนบุคคล กับ สวนประ
สมการสงเสริมการตลาดพบวาอิทธิพลของการโฆษณา และการประชาสัมพันธของบริษัทเชาซื้อไม
มีความสัมพันธกับลักษณะ สวนบุคคลในดานตางๆ เลยแตอิทธิพลของเจาหนาที่บริษัทเชาซื้อหรือ
พนักงานรานคาและ อิทธิพลของการตลาดโดยตรงมีความสัมพันธกับลักษณะสวนบุคคลในดาน
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อาชีพ อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 และอิทธิพลของการสงเสริม การขายมีความสัมพันธกับลักษณะ
สวนบุคคลในดานรายไดตอเดือนมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.5 เชนเดียวกันและในเรื่องอิทธิพลของปจจัย
สวนประสมการสงเสริมการตลาดของธุรกิจเชาซื้อมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําการเชาซื้อ 
เครื่องใชไฟฟาสูงทุกๆ ปจจัยยกเวนแตการประชาสัมพันธมีอิทธิพลในระดับปานกลาง 
 มิตร  ชูนิ่ม (2549: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องจักรแปรรูปอาหาร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องจักรแปรรูปอาหารของผูประกอบการ และเพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูประกอบการตอ
ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องจักรแปรรูปอาหารโดยจําแนกตามสถานภาพ
ของผูประกอบการผลิตอาหาร 
 กลุมประชากรเปนผูประกอบการผลิตอาหารจากการสุมจํานวน 200 ราย เครื่องมือเก็บ
รวบรวมขอมูลใชแบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลดวยการใชสถิติในการหาคารอยละ คาเฉลี่ย และคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบคาเฉลี่ยมากกวา 2 กลุม ใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว และ
เมื่อพบความแตกตางระหวางกลุมจึงเปรียบเทียบรายคูโดยวิธีการของ Scheffe’ 
 ผลการวิจัยพบวา 
 1.  ความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องจักรแปรรูป
อาหารของผูประกอบการโดยภาพรวมเห็นวา ปจจัยทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจอยูในระดับ
มาก ( X = 4.04) เมื่อพิจารณารายดานพบวา ทุกดานมีผลตอการตัดสินใจอยูในระดับมากเชนกัน 
 2.  เมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูประกอบการตอปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องจักรแปรรูปอาหารพบวา ผูประกอบการที่มีวุฒิการศึกษา ประสบการณในการ
ประกอบกิจการ ประเภทกิจการ ที่แตกตางกัน มีความคิดเห็นตอการตัดสินใจซื้อเครื่องจักรแปรรูป
อาหาร แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ทุกปจจัยซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
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