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บทที่ 2 
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกีย่วของ 

 
2.1 ทฤษฎีที่ใชเปนแนวทางในการศึกษา 

การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาถึงปจจัยกรุงเทพมหานคร :ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑกรณีเปรียบเทียบของลูกคากลุมผูบริโภคและกลุมโครงการในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยไดนําแนวคิดและทฤษฎีมาประกอบการศึกษา ดังนี้ 

 
2.1.1 ทฤษฎีโครงสรางตลาดผูขายนอยราย 

1 
ตลาดผูขายนอยราย (Oligopoly) เปนตลาดที่อยูระหวางตลาดแขงขันสมบูรณและ

ตลาดผูกขาดที่คอนขางมาทางตลาดผูกขาด ในตลาดนี้มีหนวยธุรกิจอยางนอยที่สุด 2 ราย โดย

สินคาอาจมีลักษณะเหมือนหรือตางกันก็ได แตตองใชทดแทนกันไดดี ในตลาดนี้การดําเนิน

นโยบายของผูผลิตรายหนึ่งจะกระทบกระเทือนถึงผูผลิตรายอื่น ดังนั้นกําไรของผูผลิตจะขึ้นอยูกับ

การกระทําของสมาชิกทุกรายในตลาด ผูผลิตสามารถตั้งราคาและกําหนดปริมาณผลผลิตของ

ตนเองได แตไมสามารถกําหนดกําไรที่แนนอนของตนเองได  

เนื่องจากการศึกษางานวิจัยที่ผานมาทําใหทราบวาอุตสาหกรรมการผลิตเครือ่งสขุภณัฑ

มีโครงสรางตลาดเปนแบบผูขายนอยราย ดังนั้นในการศึกษาครั้งนี้จะใชทฤษฎีโครงสรางตลาด

แบบผูขายนอยรายเปนทฤษฎีที่ใชอธิบายโครงสรางตลาดอุตสาหกรรมการผลิตเครื่องสุขภัณฑ 

โดยตลาดแบบผูขายนอยรายมีลักษณะดังตอไปนี้ 
1) จํานวนผูผลิตและลักษณะของตลาด 
อุตสาหกรรมในตลาดผูขายนอยราย หมายถึง อุตสาหกรรมที่ประกอบดวยจาํนวนผูผลิต

รายใหญเพียง 2-3 ราย โดยพิจารณาจากปริมาณการขายของผูขายแตละรายมีสัดสวนที่สูงเมื่อ

เทียบกับปริมาณการขายทั้งหมดในตลาด  ซึ่งปริมาณการขายของกิจการใหญหนึ่งๆจะ

กระทบกระเทือนตอกิจการอ่ืนโดยตรง นั่นแสดงถึงกิจกรรมของผูผลิตแตละรายมีผลกระทบซึ่งกัน

และกัน การเปลี่ยนแปลงปริมาณการผลิตและราคาจําหนายของกิจการหนึ่งกิจการใดในตลาดจะ

สงผลกระทบตอปริมาณและราคาของกิจการอื่นในตลาด ดังนั้นการเปลี่ยนแปลงปริมาณและราคา

                                                 
1
 นราทพิย ชุติวงศ, จุลเศรษฐศาสตรวิเคราะห,  (กรุงเทพฯ: บริษัท เยียรบุคพับลิชเชอร 

จํากัด, 2536), น. 302. 
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ของผูผลิตรายใดรายหนึ่งในตลาด จึงมักเกิดปฏิกิริยาตอบโตจากผูผลิตรายอื่นๆในตลาด เชน 

อุตสาหกรรมรถยนต อุตสาหกรรมน้ําอัดลม อุตสาหกรรมผงซักฟอก อุตสาหกรรมปูนซีเมนต   

ผูผลิตจะสรางความแตกตางของสินคาและบริการใหมากที่สุด เพื่อทําใหผูบริโภคมีการ

เปรียบเทียบความแตกตางและตัดสินใจซื้อตามความแตกตางของสินคามากกวาราคา ดานขอมูล

การรับรูขาวสารของผูซื้อหรือผูบริโภคที่มีตอตัวสินคาและผลิตภัณฑของผูผลิตแตละรายจะมี

ลักษณะกระจายไมทั่วถึง ผูบริโภคอาจจะทราบขอมูลที่ไมตรงกับความเปนจริง ทั้งนี้เพราะผูผลิต

ตางก็พยายามปกปดกลยุทธของตนเองไมใหผูผลิตรายอื่นๆรับรู จึงสงผลใหการรับรูขาวสารใน

ตลาดผูขายนอยรายเปนลักษณะที่ไมสมบูรณ 

อุตสาหกรรมในตลาดผูขายนอยรายอาจแบงออกเปน 2 ลักษณะตามความเขมขน

ของการผูกขาด เมื่อผูผลิตรายใหญมีอํานาจผูกขาดสูงหรือตํ่ากวาอํานาจผูกขาดในอุตสาหกรรม

ผูขายนอยรายโดยทั่วไป ซึ่งขึ้นอยูกับสวนแบงผลผลิตของอุตสาหกรรม ดังนี้ 

1.1) อุตสาหกรรมผูขายนอยรายที่คอนขางผูกขาด (Tight Oligopoly) หมายถึง 

ลักษณะอุตสาหกรรมในตลาดผูขายนอยรายที่ผูผลิตรายใหญมีสวนแบงผลผลิตของอุตสาหกรรม

รอยละ 60 ถึง 100 ซึ่งทําใหมีอํานาจผูกขาดสูง และการรวมหัวกันระหวางผูผลิตเพื่อที่จะกําหนด

ราคาจะสามารถทําไดงายขึ้น ทั้งในรูปการรวมหัวอยางเปนทางการ (Cartel หรือ Formal 

Collusion) และการรวมหัวอยางไมเปนทางการ (Tacit Collusion) 

1.2) อุตสาหกรรมผูขายนอยรายที่คอนขางแขงขัน (Loose Oligopoly) หมายถึง 

ลักษณะอุตสาหกรรมในตลาดผูขายนอยรายที่ผูผลิตรายใหญมีสวนแบงผลผลิตของอุตสาหกรรม

เพียงรอยละ 40 หรือนอยกวา ซึ่งการรวมหัวกันระหวางผูผลิตเปนไปไดยาก 

 
2) ลักษณะของผลิตภัณฑ 
สินคาที่ผลิตแบงตามลักษณะของสินคา  2 ประเภท  คือ  สินคาที่มี ลักษณะ

เหมือนกัน (Homogeneous Product) และสินคาที่มีลักษณะตางกันแตเปนสินคาที่ใชทดแทนกัน

ได (Differentiated Product) ดังนั้น จึงอาจแบงอุตสาหกรรมผูขายนอยรายตามลักษณะของ

สินคาที่ผลิตดังนี้ 

2.1) อุตสาหกรรมผูขายนอยรายที่สินคามีลักษณะเหมือนกัน (Pure Oligopoly) 

เนื่องจากสินคาในตลาดนี้มีลักษณะเหมือนกัน ผูซื้อจึงใชราคาเปนตัวตัดสินใจในการซื้อ ลักษณะนี้

ผูผลิตจึงมีแนวโนมที่จะรวมตัวกันเพื่อกําหนดราคาและปริมาณการผลิต เพราะสามารถควบคุมให
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ผูผลิตแตละรายดําเนินการตามขอตกลงไดไมยาก ทั้งนี้เพราะเมื่อผูผลิตมีการรวมตัวกันแลว จะทํา

ใหผูผลิตมีอํานาจผูกขาดมากขึ้น และไดรับกําไรมากขึ้น 

2.2) อุตสาหกรรมผูขายนอยรายที่สินคามีลักษณะแตกตางกัน (Differentiated 

Oligopoly) สินคาในตลาดของผูผลิตแตละรายนี้มีลักษณะเดนของตัวเองซึ่งแตกตางจากผูอ่ืน ซึ่ง

อาจเปนความแตกตางที่แทจริงหรือเปนการสรางภาพพจนในตัวสินคาโดยการโฆษณา แตสินคา

สามารถทดแทนกันได ทําใหความยืดหยุนไขวของอุปสงคระหวางสินคาของผูผลิตตางๆ (Cross 

Elasticity of Demand) มีคาสูง 

 
3) ความยากงายในการเขาสูอุตสาหกรรม 
ดานความยากงายของการเขาสูอุตสาหกรรมของผูผลิตรายใหมนั้น ตลาดที่มี

ลักษณะผูขายนอยรายจะมีอุปสรรคการเขาสูตลาดสูง อํานาจตลาดขึ้นอยูกับผูผลิตรายใหญเพียง

ไมกี่ราย 

 
2.1.2 ทฤษฎีโครงสรางตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด  
จากการศึกษาภาวะการแขงขันของตัวแทนจําหนายเครื่องสุขภัณฑพบวาลักษณะ

โครงสรางจะมีผูขายเปนจํานวนมากและโครงสรางตลาดนาจะจัดอยูในตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด 

จึงไดทําการทบทวนทฤษฎีโครงสรางตลาดกึ่งแขงกึ่งผูกขาด 

ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูขาด (Monopolistic Competition) เปนตลาดที่อยูระหวางตลาด

แขงขันสมบูรณและตลาดกึ่งผูกขาดที่คอนขางมาทางตลาดแขงขันสมบูรณ โดยตลาดกึ่งแขงขันกึ่ง

ผูกขาดมีคุณสมบัติที่สําคัญ คือ  
1) มีผูขายรายยอยจํานวนมาก 
คําวาผูขายมากราย มีความสําคัญอยูที่วา ผูผลิตแตละรายมีสวนแบงการตลาด 

(Market Share) นอยมากไมสามารถมีอิทธิพลตอการกําหนดราคาในทองตลาดได และตางก็ไม

สามารถ   รวมหัวกันได 
2) ขายสินคาที่คลายคลึงกัน แตไมเหมือนกัน (Similar But Not Identical 

Products)  
คําวาสินคาคลายคลึงกัน แตไมเหมือนกัน (Product Differentiation) นั้นสามารถสรุป

ความแตกตางของสินคาในตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาดไดเปน 4 ประการ คือ 

2.1) คุณภาพของสินคา (Product Quality) เชน เครื่องคอมพิวเตอรมี

หนวยความจําของฮารดดิสกที่แตกตางกัน เชน 256 MB หรือ 2 GB 
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2.2) บริการ (Service) เชน รานซักรีดซึ่งใชเวลานอยกวายอมตองคิดราคาสูงกวา

รานที่ใชเวลานานกวา 

2.3) ที่ต้ัง (Location) รานขายของใกลบานใหความสะดวกแกเรามากกวา

หางสรรพสินคาใหญซึ่งอาจมีราคาสินคาถูกกวามาก แตปญหาการจราจรติดขัดอยางรุนแรงเชน

ทุกวันนี้ทําใหรานเล็กๆ มีโอกาสแขงขันกับหางสรรพสินคาใหญๆได 

2.4) การโฆษณา และการบรรจุหีบหอ (Advertising And Packing) การโฆษณา

นับเปยปจจัยสําคัญที่ทําใหผูบริโภคมีความรูสึกวาสินคามีความแตกตางกัน ยี่หอของสินคาถือเปน

ปจจัยแหงความแตกตางอยางชัดเจน การบรรจุหีบหอที่แปลกออกไปจากปกติทําใหผูบริโภคสนใจ

และสรางแรงจูงใจในการซื้อสินคานั้น 
3) ความยากงายของการเขาออกของอุตสาหกรรม 
การเขาออกจากอุตสาหกรรมที่มีผูขายมากทําไดโดยเสรี ที่วากึ่งผูกขาดก็เพราะวาผูขาย

แตละคนมีอํานาจผูกขาดในสินคาของตนในระดับหนึ่ง เพราะความแตกตางในดานเครื่องหมาย

การคา ความแตกตางในดานคุณภาพ กลิ่น สี รส รูปราง ขนาด ฯลฯ ส่ิงเหลานี้ยอมทําใหสินคา

และบริการมีความแตกตางกันในสายตาของผูบริโภค 
 
2.1.3 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 2 
สวนประสมการตลาด หมายถึง ชุดเครื่องมือทางการตลาดที่บริษัทนํามาใชเพื่อบรรลุ

วัตถุประสงคทางการตลาดของบริษัทในตลาดเปาหมาย 

กิจการบริการมักจะลาหลังกวากิจการผลิตสินคาในเรื่องการตลาด เพราะกิจการที่

ใหบริการสวนใหญมีขนาดเล็กและไมไดใชเทคนิควิธีทางการตลาด หรือการจัดการอยางเปน

ทางการ วิธีทางการตลาด 4Ps แบบเดิมนั้นมักจะใหผลดีแกสินคาแตองคประกอบเพิ่มเติมที่

จําเปนตองไดรับความสนใจในธุรกิจบริการ Booms and Bitner ไดเสนอกลยุทธทางการตลาดของ

ธุรกิจบริการเพิ่มข้ึนอีก 3 Ps นั่นคือ 1.บุคลากร (People) 2.หลักฐานทางกายภาพ (Physical 

Evidence and Presentation) และ 3.กระบวนการใหบริการ (Process) ดังนั้นสวนประสมทาง

การตลาดในธุรกิจบริการจึงเปน 7 Ps ไดแก 

1) ผลิตภัณฑ (Products) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ

ของลูกคาใหความพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมก็ได ผลิตภัณฑประกอบดวย

                                                 
2 Phillip Kotler, Mrketing Management, 10th ed., (New Jersey: Prentice Hall 

International, Inc.), p. 15. 



15 

 

สินคาและบริการ ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคาจึง

มีผลใหผลิตภัณฑขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ 

1.1)  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2)  องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชนพื้นฐาน 

รูปรางลักษณะ คุณภาพ ตราสินคา เปนตน 

1.3)  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางกันและมีคุณคาทางจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4)  การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะ

ใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improvement) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการสนอง

ความตองการของลูกคาใหดีมากยิ่งขึ้น 

1.5)  กลยุทธดานสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product Line) 

2) ราคา (Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ

ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง มูลคา (Value) กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถา

มูลคาสูงกวาราคาก็จะตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการนั้น ดังนั้น ผูกําหนดราคาตองคํานึงถึง 

2.1)  การยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

2.2)  ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 

2.3)  การแขงขัน 

2.4)  ปจจัยอื่นๆ 

3) การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) ไดแก โครงสราง กิจกรรมชวยกระจาย

สินคา ประกอบดวย 

3.1)  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่

ผลิตภัณฑและกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย ซึ่ง

ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2)  การกระจาย (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการ

เคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ ประกอบดวยงานสําคัญ เชน การขนสง การเก็บรักษาสินคา การบริหาร

สินคาคงเหลือ 
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4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารที่เกี่ยวกับขอมูลระหวาง

ผูขายและผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อหรือเชา การติดตอส่ือสาร จากเครื่องมือ 

ดังนี้ 

4.1)  การโฆษณา (Advertising) ไดแก กลยุทธการสรางสรรคในงานโฆษณา และ

กลยุทธส่ือ 

4.2)  การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) ไดแก การใชกลยุทธการขายโดย

ใชพนักงานขาย การจัดการหนวยงานขาย 

4.3)  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ไดแก การกระตุนการสงเสริมการ

ขายที่มุงสูผูบริโภค การกระตุนการสงเสริมการขายสูคนกลาง การกระตุนการสงเสริมการขายที่มุง

ไปสูพนักงาน 

4.4)  การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เพื่อส่ือสาร

ใหลูกคากลุมเปาหมาย หรือรูจักกับสินคาหรือบริการของตนเอง 

4.5)  การตลาดขายตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ 

ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑกับผูซื้อและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที เครื่องมือนี้

ประกอบดวยการขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแค็ตตาล็อค การ

ขายโดยใชโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ ซึ่งสิ่งจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปอง

แลกซื้อ 

5) บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employees) เพราะวาการบริการสวนใหญเกิด

จากการกระทําของคน ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ 

(Motivation) เพื่อสรางความพึงพอใจกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานมีความสามารถ 

มีทัศนคติที่ดี สามารถสนองตอลูกคา  มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา และ

สามารถสรางคานิยมใหกับบริษัท สามารถทําใหเกิดความแตกตางอยางมาก  ซึ่งนําไปสูความพึง

พอใจของลูกคา ประกอบดวยบุคคลทั้งหมดในองคกรที่ใหบริการนั้น ซึ่งรวมตั้งแตเจาของผูบริหาร 

พนักงานในทุกระดับ ซึ่งพนักงานทั้งหมดมีผลตอคุณภาพของการใหบริการ 
6) การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) เปนการแสดงคุณภาพใหบริการผานทางลักษณะทางกายภาพที่ลูกคาสามารถ

สัมผัสได ทําใหเกิดความพึงพอใจของลูกคา โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม (Total Quality 

Management (TQM)) เชน อาคารของธุรกิจบริการ เครื่องมือ และอุปกรณ ความสะอาด ความ
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รวดเร็ว การตกแตงสถานที่ ลานจอดรถ สวน หองน้ํา แบบฟอรมตางๆ และผลประโยชนพิเศษที่

ลูกคาไดรับ เปนตน ส่ิงเหลานี้เปนสิ่งที่ลูกคาใชเปนเครื่องหมายแทนคุณภาพของการใหบริการ 

7) กระบวนการเพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการ (Process) เปนสวนประสม

การตลาดที่สําคัญ ตองอาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพและเครื่องมือทันสมัย การเลือกใช

กระบวนการที่แตกตางกันจะสงผลถึงเวลาที่แตกตางกันในการสงมอบบริการใหลูกคาเพื่อสงมอบ

คุณภาพในการบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา (Customer Satisfaction) เชน 

ธุรกิจรานอาหารมีการใชกระบวนการหลายรูปแบบเพื่อสงมอบอาหารใหแกลูกคา เชน Cafeteria – 

style, Buffet, Fast food หรือการตอนรับ การใหบริการตามความตองการ การชําระเงิน เปนตน 
 
2.1.4 ทฤษฎี Transaction Cost Theory 3 
ตนทุนธุรกรรม (Transaction Cost) เปนตนทุนอยางหนึ่งที่เกิดขึ้นในองคกร โดยตาม

ความหมายในทางเศรษฐศาสตร หมายความวา ตนทุนดานเวลาและราคา คาใชจายในการคนหา

ผูซื้อและผูขายสินคา คาใชจายในการเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการ คาใชจายใน

การตอรองราคา คาใชจายในการจัดทําและบังคับใชสัญญา และคาใชจายในการเดินทาง หาก

องคกรใดสามารถลดตนทุนธุรกรรมในการดําเนินงานลงไดแลว จะทําใหองคกรนั้นมีกําไรเพิ่มข้ึน 

ทฤษฎี Transaction Cost Theory กลาวไววา องคกรและบุคคลมักจะมองหาทาง

ประหยัดคาใชจายรายการธุรกรรมตางๆ เชนเดียวกับความพยายามที่จะลดตนทุนการผลิตสินคา

ลง ดังนั้นขบวนการติดตอกับองคกรอื่นทําใหเกิดคาใชจายสูงเนื่องจากมีคาใชจายหลายอยางเขา

มาเกี่ยวของ เชน การคนหาและการสื่อสารกับผูผลิตวัตถุดิบ การตรวจสอบสัญญาจาง คาประกัน

ความเสียหาย และการคนหาขอมูลเกี่ยวกับสินคา เปนตน  

การประหยัดตนทุนทางธุรกรรม (Transaction Cost) สามารถที่จะอธิบายโดยใช

สวนเกินผูบริโภค (Consumer Surplus) และสวนเกินผูผลิต (Producer Surplus) ดังนี้ 

 
1) สวนเกินผูบริโภค (Consumer Surplus) 
อัลเฟรด มารแชลล (Alfred Marshall) เปนผูนําแนวคิดนี้มาวิเคราะหทฤษฎีมูลคา 

(Theory of Value) โดยกลาววาความพอใจของผูบริโภคอาจเทากับหรือมากกวาราคาที่จายไป 

หากความพอใจที่ผูบริโภคไดรับมากกวาราคาที่จายไป ก็แสดงวามีสวนเกินผูบริโภคเกิดขึ้น 

                                                 
3
 เคนเนท เลาดอน และ จีนส เลาดอน, ระบบสารสนเทศเพื่อการจัดการ, แปลโดย สัล

ยุทธ สวางวรรณ (กรุงเทพฯ: เพยีรสัน เอ็ดดูเคชั่น อินโดไชนา, 2546), น. 62-63. 
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แนวคิดเกี่ยวกับสวนเกินผูบริโภคมีประโยชนมากในการวิเคราะหผลไดและตนทุนสังคม (Social 

Benefit and Cost) 4 

 
ภาพที่ 2.1 

สวนเกินผูบรโิภค 
 

 
 

จากภาพที่ 2.1 สมมติวาราคาตลาดของสินคาตอหนวยเทากับ OP1 และปริมาณซื้อ

เทากับ OQ1 ผูบริโภคจะไดรับความพอใจสวนเกินเทากับพื้นที่สามเหลี่ยม AP1B ตอมาผูผลิต

สามารถขายสินคาไดในราคาที่ลดลง ทําใหผูบริโภคสามารถซื้อสินคาไดในราคาที่ถูกลงที่ P2 ใน

ปริมาณที่เพิ่มข้ึนที่ Q2 จะพบวาผูบริโภคจะไดรับความพอใจสวนเกินเพิ่มข้ึนเทากับพื้นที่ส่ีเหลี่ยม 

P1BCP2 ดังนั้น หากราคาสินคาลดลงจะทําใหความพอใจสวนเกินของผูบริโภคเพิ่มข้ึนได 

                                                 
4
 วันรักษ มิ่งมณีนาคิน, หลักเศรษฐศาสตรจุลภาค, พิมพคร้ังที่ 16, (กรุงเทพฯ: บริษัท

โรงพิมพไทยวฒันาพานิช จาํกัด, 2544), น. 47-48. 
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2)  สวนเกินผูผลิต (Producer Surplus) 
สวนเกินผูผลิต คือ ความพอใจสวนเกินที่ผูผลิตไดรับมากกวาตนทุนที่ผูผลิตจายไป 

 
ภาพที่ 2.2 

สวนเกินผูผลติ 
 

 
 

 

จากภาพที่ 2.2 ถาราคาตลาดอยูที่จุด P1 ปริมาณผลผลิตที่ผูผลิตขายไดจะเทากับ Q1 

ผูผลิตจะไดรับความพอใจสวนเกินเทากับพื้นที่สามเหลี่ยม AP1B ตอมาสมมติใหราคาสินคาสูงขึ้น

จาก P1 เปน P2 จะทําใหผูผลิตยินดีที่จะผลิตสินคาขายเพิ่มข้ึนจาก Q1 เปน Q2 ในกรณีนี้ผูผลิตจะ

ไดรับสวนเกินผูผลิตเพิ่มข้ึนจากเดิมเทากับพื้นที่ส่ีเหลี่ยม P1BCP2 
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3) ความสัมพันธระหวางตนทุนทางธุรกรรม (Transaction Cost) สวนเกิน
ผูบริโภค (Consumer Surplus) และสวนเกินผูผลิต (Producer Surplus) 

ตนทุนธุรกรรม (Transaction Cost) ตามความหมายทางเศรษฐศาสตรหมายถึงตนทุน

ดานเวลาและราคา ไมเพียงแตจะเกิดขึ้นกับองคกรธุรกิจเทานั้น ในสวนของผูบริโภคเองก็มีตนทุนธุ

รกรรมเชนเดียวกัน เชน คาใชจายการเดินทางในการไปทําธุรกรรม เหลานี้ถือเปนตนทุนธุรกรรม

ของผูบริโภคทั้งสิ้น 

 
ภาพที่ 2.3 

ตนทุนธุรกรรม สวนเกนิผูบริโภค และสวนเกินผูผลิต 
 

 
 

เราสามารถนําแนวคิดเรื่องตนทุนธุรกรรม สวนเกินผูบริโภค และสวนเกินผูผลิตมากลาว

ไดดังภาพที่ 2.3 สมมติให D’D เปนเสนอุปสงคในสินคาอยางหนึ่ง S’S เปนเสนอุปทานของสินคา

ชนิดเดียวกัน สินคาชนิดนี้จะมีดุลยภาพของตลาดที่เกิดจากการตัดกันของเสนอุปสงคและ       

เสนอุปทานคือ จุด E โดยมีราคาดุลยภาพเทากับ Pe และปริมาณดุลยภาพเทากับ Qe นี่คือกรณี

ดุลยภาพของตลาดโดยทั่วไปโดยที่ไมมีตนทุนธุรกรรมมาเกี่ยวของ 
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แตในโลกแหงความเปนจริงการติดตอซื้อขายสินคาหรือบริการ ทั้งผูซื้อและผูขายตาง

ตองมีตนทุนธุรกรรมเกิดขึ้นทั้งนั้น โดยในสวนของผูบริโภคนอกจากราคาที่จายใหผูผลิตแลวยังมี

ตนทุนธุรกรรมที่อาจเกิดขึ้นไมวาจะเปน เวลาที่ใชไปในการสืบหาขอมูลสินคา คาใชจายในการ

เดินทาง คาใชจายในการตอรองราคา เปนตน ดังนั้น เมื่อรวมเอาตนทุนธุรกรรมเหลานี้เขาไปดวย

แลวราคาที่ผูบริโภคจะตองจายไปจะไมใช Pe แตจะขยับข้ึนไปเปน Pc และทําใหปริมาณความ

ตองการสินคาลดลงจาก Qe เปน Q1 

สวนผูผลิตก็มีตนทุนธุรกรรมเชนเดียวกัน เชน คาใชจายในการคนหาและสื่อสารกับ

ผูผลิตวัตถุดิบ การตรวจสอบสัญญาจาง คาประกันความเสียหาย เปนตน ดังนั้นเมื่อคิดเอาตนทนุธุ

รกรรมเหลานี้เขาไปดวยแลวราคาที่ผูผลิตจะไดรับจะไมใช Pe แตจะขยับลงเหลือเพียง Pp และทํา

ใหปริมาณความตองการขายลดลงจาก Qe เหลือ Q1 

จากภาพที่ 2.3 ตนทุนธุรกรรมทั้งหมดที่เกิดขึ้นจะเทากับพื้นที่ส่ีเหลี่ยม PcACPp โดย

แบงออกไดเปนตนทุนธุรกรรมของผูบริโภคเทากับพื้นที่ส่ีเหลี่ยม PcABPe และตนทุนธุรกรรมของ

ผูผลิตเทากับพื้นที่ส่ีเหลี่ยม PeBCPp ดังนั้น เมื่อมีตนทุนธุรกรรมเกิดขึ้นผูบริโภคจะมีสวนเกิน

ผูบริโภคเหลือเพียงพื้นที่สามเหลี่ยม PcD’A สวนผูผลิตจะมีสวนเกินผูผลิตเหลือเพียงพื้นที่

สามเหลี่ยม PpS’C 

ตอมาสมมติวาทั้งผูบริโภคและผูผลิตมีวิธีการที่จะสามารถลดตนทุนธุรกรรมลงได ก็จะ

ทําใหราคาที่ผูบริโภคตองเสียไปเมื่อรวมเอาตนทุนธุรกรรมเขาไปดวยจาก Pc ลดเหลือ Pc’ และทํา

ใหอุปสงคเพิ่มข้ึนจาก Q1 เปน Q2 ดังนั้น ผูบริโภคจะสามารถลดตนทุนธุรกรรมลงไดเทากับพื้นที่ 

ส่ีเหลี่ยม PcAKPc’ โดยสวนเกินผูบริโภคเพิ่มข้ึนเทากับส่ีเหลี่ยม PcADPc’  

ในสวนของผูผลิตหากสามารถที่จะลดตนทุนธุรกรรมลง ก็จะทําใหไดสวนเกินผูผลิต

เพิ่มข้ึนไดเชนเดียวกัน โดยตนทุนธุรกรรมที่ลดลงจะทําใหราคาขยับจาก Pp เปน Pp’ และทําใหอุป

ทานเพิ่มข้ึนจาก Q1 เปน Q2 ดังนั้น ผูผลิตจะสามารถลดตนทุนธุรกรรมลงไดเทากับพื้นที่ส่ีเหลี่ยม 

PpCHPp’ โดยสวนเกินผูผลิตเพิ่มข้ึนเทากับที่ส่ีเหลี่ยม PpCGPp’  
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2.1.5 ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 
 
1) ความหมายของอุปสงค 
ในทางเศรษฐศาสตร อุปสงคสําหรับสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หมายถึง 

ปริมาณของสินคาและบริการชนิดนั้นที่ผูบริโภคตองการซื้อในระยะเวลาหนึ่ง ณ ระดับราคาตางๆ

ของสินคาชนิดนั้น หรือ ณ ระดับรายไดตางๆของผูบริโภค หรือ ณ ระดับราคาตางๆของสินคาชนิด

อ่ืนที่เกี่ยวของ 

2) ปจจัยที่กําหนดอุปสงค (Demand Determinants) 5  

ปจจัยที่กําหนดอุปสงค หมายถึง ตัวแปร (Variables) หรือ ปจจัยตางๆที่มีอิทธิพลตอ

ปริมาณสินคาที่ผูบริโภคปรารถนาที่จะซื้อ ปจจัยเหลานี้จะมีอิทธิพลตอปริมาณซื้อมากนอยไม

เทากัน ทั้งนี้ข้ึนกับพฤติกรรมของผูบริโภคแตละคนและกาลเวลา โดยปริมาณการซื้อข้ึนอยูกับ

ปจจัยดังตอไปนี้ 

2.1) ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับราคาของสินคานั้น ตามปกติเมื่อราคาสินคาเพิ่มสูงขึ้น 

ปริมาณซื้อจะลดนอยลง และถาราคาสินคาลดต่ําลง ปริมาณซื้อจะเพิ่มมากขึ้น เมื่อปจจัยอื่นๆคงที่ 

2.2) เมื่อปจจัยอื่นๆคงที่ ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับราคาสินคาอื่นๆที่เกี่ยวของ ตามปกติ
ความตองการของผูบริโภคอาจสนองไดดวยสินคาหลายชนิด ถาสินคาชนิดหนึ่งมีราคาสูงขึ้น 

ผูบริโภคก็จะซื้อสินคาชนิดนั้นนอยลง และหันไปซื้อสินคาอีกชนิดซึ่งสามารถใชทดแทนกันได 

2.3) เมื่อปจจัยอื่นๆคงที่ ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับรายไดเฉลี่ย โดยทั่วไปเมื่อประชากร

มีรายไดเฉลี่ยสูงขึ้น ความตองการสินคาและบริการจะเพิ่มข้ึน ยกเวนสําหรับสินคาบางชนิด 

ความสัมพันธระหวางปริมาณซื้อกับรายไดจะเปนไปในทิศทางใดก็ข้ึนอยูกับลักษณะของสินคาที่

ผูบริโภคซื้อ สามารถแบงสินคาออกได 2 ประเภท คือ 

(1) สินคาปกติ (Normal Goods) เปนสินคาที่ผูซื้อจะซื้อมากขึ้นเมื่อรายได

มากข้ึนและจะซื้อนอยลงเมื่อรายไดลดลง นั่นคือ ปริมาณสินคาที่เสนอซื้อแปรตามกับรายได 

ตัวอยางสินคาปกติ เชน บาน รถยนต เปนตน 

(2) สินคาดอยคุณภาพ (Inferior Goods) เปนสินคาที่ผูซื้อจะซื้อปริมาณ

นอยลงเมื่อรายไดมากขึ้น แตจะซื้อปริมาณมากขึ้นเมื่อรายไดลดลง นั่นคือ ปริมาณสินคาที่เสนอ

                                                 
5 วันรักษ มิ่งมณีนาคิน, หลักเศรษฐศาสตรจุลภาค, พิมพคร้ังที่ 12 (บริษัทโรงพิมพไทย

วัฒนาพาณิช), น. 25-26. 
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ซื้อแปรผกผันกับรายได ตัวอยางสินคาดอยคุณภาพ เชน บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป เมื่อรายไดมากขึ้น

ผูบริโภคอาจลดการบริโภคบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปโดยหันไปบริโภคสเต็กแทน 

2.4) ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับรสนิยมของผูบริโภคและความนิยมของคนสวนใหญใน
สังคม รสนิยมอาจเกี่ยวของกับความรูสึกนิยมชมชอบชั่วขณะหนึ่งซึ่งเปลี่ยนไปอยางรวดเร็ว เชน 

แบบเสื้อสตรี รองเทา เปนตน แตบางกรณีความนิยมนั้นก็คงอยูนาน เชน รูปแบบของสิ่งกอสราง 

รถยนต เปนตน ส่ิงที่กําหนดรสนิยมของผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ ความเชื่อ คานิยม การศึกษา 

แฟชั่น และอิทธิพลของการโฆษณา รสนิยมเปนสิ่งที่มีผลตอธุรกิจการคา ดังนั้น หนวยธุรกิจจงึยอม

ทุมเงินจํานวนมากในการโฆษณาเพื่อหวังผลในการเปลี่ยนแปลงรสนิยม หรือมิฉะนั้นก็เพื่อรักษา

รสนิยมของผูบริโภคไมใหเปลี่ยนแปลง 

2.5) ปริมาณการซื้อสินคาในปจจุบันขึ้นอยูกับการคาดการณราคาสินคานั้นและ
รายไดของผูบริโภคในอนาคต โดยถามีการคาดการณวาราคาสินคานั้นจะสูงขึ้น ผูบริโภคอาจจะ

ซื้อสินคานั้นมากขึ้นในปจจุบัน เพื่อเก็บกักตุนไวใชในอนาคต หรือถาคาดวาราคาจะลดลงใน

อนาคตก็อาจจะชะลอการซื้อในปจจุบันไวกอน หรือซื้อนอยลงเทาที่จะตองใชจริงๆในเวลาสั้นๆ 

สวนการคาดการณรายไดก็เชนเดียวกัน โดยถาคาดวาจะมีรายไดเพิ่มข้ึนในอนาคต ก็อาจจะซื้อ

สินคามากขึ้นในปจจุบันโดยออมนอยลงเพราะจะมีรายไดเพิ่มข้ึนในอนาคตมาชวยอยูแลว 

2.6) ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับจํานวนประชากร ตามปกติเมื่อประชากรเพิ่มจํานวนมาก
ข้ึน ความตองการสินคาและบริการจะเพิ่มตาม แตทั้งนี้ประชากรเหลานี้จะตองมีอํานาจซื้อดวยจึง

จะสามารถซื้อสินคาไดมากขึ้น 

 

โครงสรางตลาดการผลิตเครื่องสุขภัณฑในไทยนั้นเปนตลาดแบบผูขายนอยราย สวน

โครงสรางตลาดตัวแทนจําหนายเครื่องสุขภัณฑในไทยเปนแบบตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด 

การศึกษาครั้งนี้จึงไดนําแนวคิดและทฤษฎีโครงสรางตลาดแบบผูขายนอยรายและทฤษฎี

โครงสรางตลาดแบบกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาดมาประกอบการศึกษาตามลําดับ 

สวนธุรกิจตลาดเครื่องสุขภัณฑนั้นมีปจจัยหลายดานที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซือ้

เครื่องสุขภัณฑ เชน ราคาสินคา คุณภาพสินคา ตราสินคา ความรวดเร็วในการจัดสง เปนตน จึงได

นําแนวคิดและทฤษฎีทั้งทฤษฎีอุปสงค และทฤษฎีสวนประสมการตลาดมาประกอบการศึกษาเพื่อ

ไดทราบถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑ 

สุดทายเปนการศึกษาถึงตนทุนธุรกรรมของลูกคาและตัวแทนจําหนายเครื่องสุขภัณฑ 

จึงไดนํา ทฤษฎี Transaction Cost มาประกอบการศึกษาในครั้งนี้ดวย 
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2.2 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
2.2.1 การศึกษาดานโครงสรางและพฤติกรรมของอุตสาหกรรมเครื่องสุขภัณฑ 
 
1) นพพร กีรติบรรหาร (2540) 6 
ทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการแขงขันในอุตสาหกรรมเครื่องสุขภัณฑในประเทศไทย 

โดยศึกษาถึงพฤติกรรมการแขงขันของผูผลิตทุกรายในตลาดเกี่ยวกับกลยุทธที่ใชในการแขงขัน 

(Conduct) และมาตรการตอบโตผลกระทบจากกลยุทธที่ผูผลิตรายอื่นนํามาใช โดยใชแบบจําลอง

การเปนผูนําราคาแบบบาโรเมตริกซ (Barometric Price Leadership Model) แบบจําลองเสนอุป

สงคหักงอ (Kinked Demand) และพฤติกรรมการแขงขันที่ไมใชราคา (Non-Price Competition) 

เปนกรอบในการวิเคราะห โดยไดแยกพิจารณาระหวางพฤติกรรมระหวางพฤติกรรมการแขงขนัของ

ผูผลิตรายใหญ และผูลิตรายเล็กในตลาดวามีพฤติกรรมอยางไรและมีความสัมพันธกันหรือไม จาก

การศึกษาพบวาโครงสรางตลาดของอุตสาหกรรมเครื่องสุขภัณฑในประเทศไทยมีลักษณะเปน

ตลาดผูแขงนอยรายที่มีการผลิตสินคาที่แตกตางกัน โดยมีผูผลิตในอุตสาหกรรมนี้ทั้งสิ้น 7 ราย 

ประกอบดวยผูผลิตรายใหญ 3 ราย ซึ่งสามารถครองสวนแบงตลาดไดมากกวารอยละ 80 และ

ผูผลิตรายเล็กอีก 4 ราย โดยผูผลิตเหลานี้มีปฏิกริยาโตตอบกันและกันพอสมควร และพบวาการ

กระจุกตัวมีแนวโนมลดลงเนื่องจากนโยบายของรัฐบาลที่ใหสงเสริมการลงทุน และการสงเสริมให

เกิดการคาเสรี ทําใหมีผูผลิตรายใหมเขามาในอุตสาหกรรมมากขึ้น โดยที่ผูผลิตรายใหมที่เขามาใน

ตลาดสวนใหญจะเปนผูผลิตที่อยูในอุตสาหกรรมเกี่ยวกับวัสดุกอสรางและตกแตง ไดแก 

อุตสาหกรรมผลิตกระเบื้องปูพื้นและบุผนังเซรามิค ทั้งนี้เพราะอุตสาหกรรมทั้งสองใชเครื่องจักร 

เทคโนโลยีแรงงาน ตลอดจนชองทางการจัดจําหนายแบบเดียวกันทําใหผูผลิตเกิดการประหยัดตอ

ขนาด Economies of Scale มากที่สุด และพบวาแนวโนมของอุตสาหกรรมเครื่องสุขภัณฑใน

ประเทศไทยนาจะมีการแขงขันรุนแรงมากขึ้น จากการที่ผูผลิตภายในประเทศไดมีการขยายกําลัง

การผลิตอยางตอเนื่อง ประกอบกับปจจุบันรัฐบาลไดมีการประกาศยกเลิกการหามการนําเขา

เครื่องสุขภัณฑจากตางประเทศทุกชนิด เพื่อใหเปนไปตามนโยบายเขตการคาเสรี ทําใหปริมาณ

การผลิตมีมากกวาความตองการความตองการในประเทศมากขึ้น ซึ่งนอกจากจะตองแขงขันกับ

                                                 
6 นพพร กีรติบรรหาร. “พฤติกรรมการแขงขันในอุตสาหกรรมเครื่องสุขภัณฑในประเทศ

ไทย.” วิทยานิพนธมหาบัณฑิต คณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2540. 
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ผูผลิตในประเทศแลวยังตองแขงขันกับผูผลิตตางประเทศ เพื่อใหสามารถรักษาสวนแบงตลาดของ

ตนไวไดอีกดวย ดังนั้น ผูประกอบการจําเปนตองใหความสําคัญกับตลาดตางประเทศมากขึ้น 

 
2) จุฑามาศ รักวีรธรรม (2542) 7 
ทําการศึกษาเรื่อง การวิเคราะหพฤติกรรมของอุตสาหกรรมเครื่องสุขภัณฑในประเทศ

ไทยในชวงเศรษฐกิจถดถอย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะหพฤติกรรมการแขงขัน และผลการ

ดําเนินงานของผูผลิตในอุตสาหกรรมเครื่องสุขภัณฑ รวมทั้งวิเคราะหความเปนไปไดในการรวมหัว

ของผูผลิตในชวงเศรษฐกิจถดถอย การศึกษาไดใชทฤษฎีผูขายนอยรายเปนกรอบในการวิเคราะห

พฤติกรรมในการแขงขันของผูผลิต  สวนการวิ เคราะหผลการดําเนินงานพิจารณาจาก

ความสามารถในการทํากําไร และประสิทธิภาพในการผลิต สําหรับความเปนไปไดในการรวมหัว

พิจารณาจากเงื่อนไขที่ทําใหการรวมหัวกันมีประสิทธิผล 

ผลการศึกษาพบวาในชวงเศรษฐกิจถดถอยทั้งผูผลิตขนาดใหญและผูผลิตขนาดเล็กได

ใชการแขงขันดานราคา ซึ่งเห็นไดจากราคาของเครื่องสุขภัณฑลดลง ทั้งเกิดจากการใหสวนลดแก

รานตัวแทนจําหนายเพิ่มข้ึน พฤติกรรมดังกลาวสอดคลองกับแบบจําลองผูนําราคาแบบบาโร

เมตริกซ แบบจําลองอุปสงคหัก สําหรับการแขงขันที่มิใชราคา ผูผลิตขนาดใหญและผูผลิตขนาด

เล็กรายใหมไดใชการนําผลิตภัณฑแบบใหมและสีสันใหมๆ เขาสูตลาด และใชการสงเสริมการขาย

ในรูปแบบตางๆ สวนผูผลิตขนาดเล็กรายเดิมมีความสามารถในการทํากําไรเพิ่มมากขึ้น เนื่องจาก

ตลาดเครื่องสุขภัณฑระดับกลางและลางซึ่งเปนกลุมเปาหมายของผูผลิตรายเล็กรายเดิมมีการ

ขยายตัวสูง และผูผลิตขนาดเล็กรายเดิมมีตนทุนตอหนวยที่ตํ่ากวา สําหรับการวิเคราะหความ

เปนไปไดในการรวมหัวพบวามีความเปนไปไดนอย เนื่องจากสินคาของผูผลิตมีลักษณะตางกัน มี

ตนทุนแตกตางกัน 

 

                                                 
7 จุฑามาศ รักวีรธรรม. “การวิเคราะหพฤติกรรมของอุตสาหกรรมเครื่องสุขภัณฑใน

ประเทศไทยในชวงเศรษฐกิจถดถอย.” วิทยานิพนธปริญญาโท มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 2542. 
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2.2.2 การศึกษาดานพฤติกรรมของผูบริโภค 
 
1) รุงสรวง อุปนันท (2545) 8 

ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูซื้อสินคาวัสดุกอสราง: กรณีศึกษา ราน

ซีเมนตไทยโฮมมารท เครือซีเมนตไทย โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อศึกษาหลักเกณฑและรูปแบบ

การดําเนินธุรกิจรานซีเมนตไทยโฮมมารทและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการใชบริการราน

ซีเมนตไทยโฮมมารท ตลอดจนศึกษาปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดานการตลาด ที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมผูซื้อในรานซีเมนตไทยโฮมมารท เพื่อใชเปนแนวทางแกผูประกอบการในการวางแผน

ดานการตลาดและกําหนดกลยุทธทางการตลาด ปรับปรุงคุณภาพการบริการใหสอดคลองกับ

ความตองการของผูบริโภคในปจจุบัน การศึกษาใชขอมูลปฐมภูมิที่ไดจากการสัมภาษณดวย

แบบสอบถาม โดยการสุมตัวอยางแบบบังเอิญจากกลุมตัวอยางผูเคยซื้อสินคา/ใชบริการในราน

ซีเมนตไทยโฮมมารท จํานวน 200 ตัวอยาง ขอมูลที่ไดนํามาวิเคราะหโดยใชโปรแกรม SPSS สถิติ

ที่ใชไดแก คารอยละ ไคสแคว และ F-test การทดสอบสมมุติฐานไดกําหนดระดับนัยสําคัญทาง

สถิติไวที่ระดับ .05 ผลจากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางผูซื้อสินคาหรือใชบริการในรานซีเมนตไทย

โฮมมารทสวนใหญเปนเพศชาย อายุอยูในชวง 20-29 ป และ 30-39 ป ระดับการศึกษาของกลุม

ตัวอยางอยูในระดับปริญญาตรี โดยสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงาน/ลูกจางบริษัทเอกชน รายไดตอ

เดือน 20,000-29,999 บาท สวนลักษณะที่อยูอาศัย สวนใหญจะเปนบานเดี่ยว/บานแฝด รานคาที่

นิยมไปใชบริการสวนใหญอยูใกลบาน ความถี่ในการไปใชบริการอยูในชวงเฉลี่ย 1-5 คร้ังตอป และ

จากการทดสอบสมมุติฐานพบวา เพศไมมีความสัมพันธกับสถานที่ ต้ังของรานซีเมนตไทย

โฮมมารท อายุไมมีความสัมพันธกับส่ือประชาสัมพันธของรานซีเมนตไทยโฮมมารท อาชีพมี

ความสัมพันธกับความถี่ในการซื้อสินคา/บริการในรานซีเมนตไทยโฮมมารท การศึกษาไมมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคา /บริการในรานซีเมนตไทยโฮมมารท  แตรายไดมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา/บริการในรานซีเมนตไทยโฮมมารท ในดานปจจัยสวน

ประสมการตลาดมีเพียงปจจัยดานสถานที่ และดานสินคาที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ

สินคา/บริการในรานซีเมนตไทยโฮมมารท สวนปจจัยดานราคาและการสงเสริมการตลาดไมมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคา/บริการในรานซีเมนตไทยโฮมมารท 

                                                 
8 รุงสรวง อุปนันท. “ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูซื้อสินคาวัสดุกอสราง: กรณีศึกษา ราน

ซีเมนตไทยโฮมมารท เครือซีเมนตไทย.” การศึกษาคนควาดวยตนเอง ปริญญาโท (เศรษฐศาสตร

ธุรกิจ) มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 2545. 
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2) ญาณี ศรีมณี (2548) 9 

ทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและ

บริการในศูนยจําหนายวัสดุกอสรางและตกแตงบานครบวงจร โดยเลือก    โฮมโปรเปนกรณีศึกษา 

โดยทดสอบสมมุติฐานหาความสัมพันธระหวางคุณลักษณะตางๆของกลุมตัวอยางกับการซื้อ

สินคาและปจจัยที่ใชในการเลือกซื้อสินคาที่โฮมโปร ในการศึกษาไดออกแบบสอบถามสัมภาษณผู

ที่มาใชบริการในโฮมโปรที่ต้ังอยูในศูนยการคา และอยูในพื้นที่กรุงเทพฯ 6 สาขา คือ แฟชั่นไอส

แลนด เสรีเซ็นเตอร เดอะมอลลบางแค ฟวเจอรมารท คารฟูรรัชดาภิเษก และคารฟูรลาดพราว รวม

ทั้งสิ้น 360 ตัวอยาง 

จากการศึกษาพบวา ตัวแปรที่มีคะแนนเฉลี่ยของปจจัยที่ใชในการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินคาที่โฮมโปรแตกตางกันในแตละกลุม ไดแก ตัวแปรเพศ สถานภาพสมรส อายุ รายไดของ

ครอบครัว และระดับการศึกษา อยางมีนัยสําคัญ 0.05 สําหรับปจจัยที่มีผลตอการซื้อสินคาใน     

โฮมโปรมีเพียง 2 ปจจัย คือ ประเภทที่อยูอาศัย และการมีบัตรเครดิตโฮมโปร 

ปจจัยที่ใชในการตัดสินใจเลือกศูนยจําหนายวัสดุกอสรางและตกแตงครบวงจร กรณีโฮ

มโปร กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานตัวสินคามากที่สุด คือความหลากหลายของสินคา

ที่จําหนาย และสินคาที่มีคุณภาพ ปจจัยที่ใหความสําคัญรองลงมา คือปจจัยดานสถานที่ ในสวน

ของทําเลที่ต้ังเดินทางมาไดสะดวก มีที่จอดรถสะดวก/เพียงพอ และการจัดวางพื้นที่วางสินคา 

ผลการศึกษาลักษณะของกลุมตัวอยางที่มีผลตอการซื้อสินคาที่โฮมโปร ในทางสถิติ

พบวาประเภทที่อยูอาศัยของกลุมตัวอยางและการมีบัตรเครดิตโฮมโปรมีผลตอการซื้อสินคาที่โฮ

มโปร และดานความสําคัญของปจจัยที่ใชในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการในโฮมโปรพบวา

กลุมที่ซื้อสินคาโอมโปรไดใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาสินคา (ความชัดเจนของปายราคา) 

และปจจัยดานบริการพิเศษ (การรับประกันสินคา) แตกตางกับกลุมที่ไมไดซื้อสินคาที่โฮมโปร 
 

                                                 
9
 ญาณี ศรีมณี. “พฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและ

บริการศูนยจําหนายวัสดุกอสรางและตกแตงบานครบวงจร โดยเลือกโฮมโปรเปนกรณีศึกษา.” 

งานวิจัยเฉพาะเรื่อง เศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต (เศรษฐศาสตรธุรกิจ): คณะเศรษฐศาสตร 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2548. 
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3) วราพร เกษเกษม (2541) 10 

ทําการศึกษาเรื่อง ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสุขภัณฑประหยัดน้ํา

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อตองการทราบถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก

ซื้อสุขภัณฑประหยัดน้ําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และความคิดเห็นที่ผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครมีตอสุขภัณฑประหยัดน้ํา โดยเก็บขอมูลดวยแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางใน

เขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 169 ตัวอยาง สรุปไดดังนี้ 

จากกลุมตัวอยาง พบวาผูบริโภคเปนชายและหญิงในสัดสวนที่ใกลเคียงกัน อายรุะหวาง 

30-35 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด กลุมตัวอยางสวนใหญ

ไมเคยติดตั้งสุขภัณฑประหยัดน้ํามากอนแตมีแนวโนมที่จะติดตั้งในอนาคต 

จากการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค พบวา ส่ิงที่ผูบริโภคให

ความสําคัญมากที่สุด คือ คุณภาพ รองลงมาคือราคาสินคา ครอบครัวเปนกลุมอางอิงที่มีอิทธิพล

ในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑประหยัดน้ํามากที่สุด โดยมีการวางแผนและปรึกษาคนใน

ครอบครัวกอนทําการตัดสินใจเลือกซื้อ การโฆษณาผานสื่อตางๆมีผลตอการตัดสินใจซื้อเพราะทํา

ใหทราบขอมูลเพิ่มเติมเพื่อใชประกอบการตัดสินใจ 

 
2.2.3 การศึกษาดานตนทุนธุรกรรม 
 
บุญลือ เทียนทองผาติกุล (2548) 11 
การศึกษาเรื่อง การวิเคราะหตนทุนธุรกรรมในการใชบริการอินเทอรเน็ตแบงกกิ้ง เปน

การศึกษาถึงตนทุนของลูกคาธนาคารทั้งในดานคาใชจายและเวลาที่ลูกคาธนาคารตองใชไปเพื่อ

ติดตอทําธุรกรรมกับธนาคารทั้งผานทางสาขาและผานทางอินเทอรเน็ตแบงกกิ้ง และตนทุนของ

ธนาคารในการใหบริการผานสาขาและผานทางอินเทอรเน็ตแบงกกิ้ง 

                                                 
10 วราพร เกษเกษม. “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสุขภัณฑประหยัดน้ํา

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.” การศึกษาคนควาดวยตนเอง ปริญญาโท (เศรษฐศาสตร

ธุรกิจ) มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 2541. 
11 บุญลือ เทียนทองผาติกุล. “การวิเคราะหตนทุนธุรกรรมในการใชบริการอินเทอรเน็ต

แบงกกิ้ง.” งานวิจัยเฉพาะเรื่อง เศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต (เศรษฐศาสตรธุรกิจ): คณะ

เศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2548. 
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ในการศึกษาตนทุนธุรกรรมผู ศึกษาใชวิธีการสัมภาษณและเก็บขอมูล (Survey 

Research) และนําขอมูลเหลานี้มาวิเคราะหหาตนทุนธุรกรรมโดยใชวิธีหาคาเฉลี่ยเลขคณิต

สําหรับขอมูลที่จัดกลุม โดยพบวาการใชบริการผานทางสาขามีคาใชจายโดยเฉลี่ย 19 บาทตอคร้ัง 

และใชเวลาในการทําธุรกรรมโดยเฉลี่ย 21 นาทีตอคร้ัง ในขณะที่การใชบริการผานทาง

อินเทอรเน็ตแบงกกิ้งมีคาใชจายโดยเฉลี่ย 4.30 บาทตอคร้ัง และใชเวลาโดยเฉลี่ย 7.17 นาทีตอ

คร้ัง ในสวนของตนทุนธุรกรรมของธนาคาร ธนาคารมีคาใชจายในการใหบริการผานทางสาขา

โดยประมาณ 5.50 บาทตอรายการ ในขณะที่การใหบริการผานทางอินเทอรเน็ตแบงกกิ้งมีตนทุน

โดยประมาณ 0.55 บาทตอรายการ 

ตนทุนธุรกรรมของชองทางอินเทอรเน็ตแบงกกิ้งทั้งในสวนของลูกคาธนาคารและ

ธนาคารนอยกวาตนทุนธุรกรรมของชองทางสาขา นั่นหมายความวา ลูกคาธนาคารจะไดรับ

สวนเกินผูบริโภคเพิ่มข้ึนหากเปลี่ยนจากการไปใชบริการที่สาขาไปเปนการใชบริการอินเทอรเน็ตต

แบงกกิ้งแทน และธนาคารจะไดรับสวนเกินผูผลิตเพิ่มข้ึนเชนเดียวกันหากลูกคาธนาคารหันมาใช

อินเทอรเน็ตแบงกกิ้งแทนการไปสาขา 

แมวาการใชบริการผานทางอินเทอรเน็ตแบงกกิ้งจะมีคาใชจายต่ํากวาการไปใชบริการที่

สาขาแตจํานวนของลูกคาธนาคารที่ใชอินเทอรเน็ตแบงกกิ้งก็ยังมีจํานวนไมมากนัก เนื่องจาก

ลูกคาธนาคารยังไมมั่นใจในระบบรักษาความปลอดภัยที่เพียงพอ  

 

เมื่อพิจารณางานวิจัยที่เกี่ยวของในอดีตขางตน ผูทําการศึกษาจะศึกษาจากกลุม

ตัวอยางที่เปนลูกคากลุมผูบุคคลที่เขามาใชบริการในรานคาวัสดุกอสรางเปนสวนใหญ โดยมิไดมี

การศึกษาในลูกคากลุมบริษัทกอสรางอสังหาริมทรัพยซึ่งเปนกลุมที่มีอํานาจซื้อสูงวาปจจัยใดบาง

ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑ มีความเหมือนหรือแตกตางจากลูกคากลุม

ผูบริโภคอยางไรและตัวแทนจําหนายเครื่องสุขภัณฑมีโครงสรางตนทุนและกลยุทธทางการตลาด

ตอลูกคากลุมบริษัทกอสรางอสังหาริมทรัพยและกลุมผูบริโภคอยางไร จึงทําใหผูศึกษาตองการ

ทําการศึกษาถึงภาวะการแขงขันของตวัแทนจําหนายเครื่องสุขภัณฑในเขตกรุงเทพมหานคร 
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2.3 กรอบการวิเคราะห 
การวิเคราะหขอมูลเปนไปตามกรอบแนวคิด (ภาพที่ 2.4) ดังนี้ 

2.3.1 การวิเคราะหขอเท็จจริง และสถานการณทั่วไปเกี่ยวกับตลาดอุตสาหกรรมเครื่อง
สุขภัณฑในประเทศ ใชวิธีการวิเคราะหสถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยอาศัยวิธีการ

ทางสถิติในรูปของอัตราสวน หรือรอยละ โดยจะวิเคราะหในดานปริมาณการผลิต กลยุทธทาง

การตลาด ชองทางการจําหนายในประเทศ โดยวิธีการเชิงพรรณนาในรูปของตารางและรูป

ประกอบคําอธิบาย 

2.3.2 การวิเคราะหโครงสรางตนทุนและกลยุทธการแขงขันทั้งดานราคาและดานที่มิใช
ราคาของตัวแทนจําหนายเครื่องสุขภัณฑ   

2.3.3 การวิเคราะหพฤติกรรมในการซื้อสินคาและปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑของลูกคากลุมผูบริโภคและกลุมบริษัทกอสรางอสังหาริมทรัพย 

2.3.4 การวิเคราะหตนทุนธุรกรรมของตัวแทนจําหนายเครื่องสุขภัณฑและลูกคาที่ซื้อ
เครื่องสุขภัณฑ 
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ภาพที่ 2.4 
กรอบแนวความคิด 

 
 
 

 

ตัวแทนจําหนาย 

โครงสรางตนทนุ 

ตนทุนธุรกรรม 
1. ตัวแทนจําหนาย 

2. กลุมลูกคา 

ประเภทของลูกคา 
1. กลุมผูบริโภคทั่วไป 

2. กลุมโครงการบริษัท
กอสราง

อสังหาริมทรัพย 

พฤติกรรมในการซื้อสินคา 
1. ความถี่ในการซื้อ 

2. มูลคาสินคาที่ซื้อ 

3. ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจ 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคา 
1. ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
2. ปจจัยทางดานราคา 

3. ปจจัยทางดานสถานที่ 
4. ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด 

5. ปจจัยทางดานบุคคลหรือพนักงาน 

6. ปจจัยทางดานการนําเสนอสินคา 

7. ปจจัยทางดานการสงสินคา 

บริษัทผูผลิต 

กลยุทธการแขงขัน 
1. ดานราคา 

2. ดานที่มิใชราคา 


