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แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
การศึกษาเร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครใน

การซ้ือนํ้ายาลา้งจาน  มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 
 
แนวคดิและทฤษฎ ี

ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s)   
อดุลย ์จาตุรงคกุล (2548:341-343) ไดอ้ธิบายแนวคิดของ Philip Kotler เก่ียวกบัส่วน

ประสมการตลาด หรือ 4P’s ว่าเป็นเคร่ืองมือหรือกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีใชเ้พื่อตอบสนองความ
ตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยมีองคป์ระกอบหลกั 4 ประการดงัน้ี       
                      1.  ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจาํเป็น 
หรือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยส่ิงท่ี
สัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย 
ผลิตภณัฑ์อาจเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตน
หรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล 
ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑ์
สามารถขายได ้ซ่ึงการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product differentiation) และ (หรือ)  
ความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) 
  1.2 องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
  1.3 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
  1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่
และปรับปรุงให้ดีข้ึน ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้
ยิง่ข้ึน 

  1.5 กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product line)  
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  2.  ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ด้
ผลิตภณัฑ ์หรือ หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภค
จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูง
กวา่ราคา ผูบ้ริโภคกจ็ะตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
 2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceive Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพจิารณาการ 
ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น  
 2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.3 การแข่งขนั และปัจจยัอ่ืนๆ  

3.  การจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั
และกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์
ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ยการ
ขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายจึง ประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
 3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคล
หรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการเคล่ือนยา้ย
ผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางธุรกิจ หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ และ 
(หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด  ในระบบช่องทางการจัดจําหน่าย 
ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรงจาก
ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้ม จากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงั
ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
 3.2 การกระจายตวัสินคา้ หรือ การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด หมายถึง
งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยั
การผลิต และสินคา้สําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ การกระจายตวัสินคา้ท่ีสาํคญัมีดงัน้ี การขนส่ง การเก็บรักษา การคลงัสินคา้ และ 
การบริหารสินคา้คงเหลือ  

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้างความพึง 
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ใหเ้กิดความ
ตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความ
เช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้าง
ทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ทาํการขาย 
และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonpersonal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลาย
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ประการ องค์การอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการ
ติดต่อส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั [Integrated Marketing Communication (IMC)] 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
โดยเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญัมี ดงัน้ี 

 4.1 การโฆษณา (Advertising)  
    การโฆษณา เป็นการติดต่อส่ือสารโดยใชส่ื้อ (Media) ส่วนใหญ่จะเป็นการ
ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มผูรั้บข่าวสารจาํนวนมาก (Mass selling) เพื่อเป็นการส่งข่าวสาร และเสนอขาย
สินคา้หรือบริการ ซ่ึงอาจจะอยูใ่นรูปแบบการแจง้ข่าวสาร การจูงใจให้เกิดความตอ้งการ หรือการ
เตือนความทรงจาํ ทั้งในรูปแบบท่ีผ่านส่ือมวลชน และส่งโดยตรงไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายซ่ึง
สามารถระบุผูอุ้ปถมัภร์ายการ คือ ผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้ท่ีโฆษณาไดโ้ดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ
ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายสาํหรับส่ือโฆษณา  

 4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
    การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมการตลาดซ่ึงจัดหาส่ิงจูงใจท่ีมีค่าพิเศษ
สําหรับผูบ้ริโภค ผูจ้ดัจาํหน่าย และหน่วยงานขาย เพื่อกระตุน้ให้ขายสินคา้ได ้หรือเป็นกิจกรรม
การตลาดซ่ึงเพิ่มคุณค่าใหผ้ลิตภณัฑห์รือบริการภายในเวลาท่ีจาํกดั และจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดการซ้ือ 

 4.3 การประชาสมัพนัธ์และการใหข้่าว (Publicity and Public Relations) 
   การประชาสมัพนัธ์ เป็นความพยายามในการติดต่อส่ือสารเพ่ือสร้างทศันคติท่ีดี
ต่อองคก์าร หรือผลิตภณัฑ์ โดยสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อชุมชนต่างๆ เผยแพร่ข่าวสารท่ีดี สร้าง
ภาพพจน์ของการเป็นบริษทัท่ีดี โดยการสร้างเหตุการณ์และเร่ืองราวท่ีดี 
  การให้ข่าว เป็นการสร้างข่าวเก่ียวกับบุคคล ผลิตภณัฑ์ หรือบริการผ่านส่ือ
กระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์หรือเป็นการประชาสัมพนัธ์วิธีหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการติดต่อส่ือสาร
เก่ียวกบั องคก์าร ผลิตภณัฑ ์หรือนโยบายบริษทั โดยผา่นส่ือซ่ึงอาจไม่ตอ้งเสียเงินหรือเสียเงินกไ็ด ้ 

 4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
    การตลาดทางตรง เป็นเคร่ืองมืออยา่งหน่ึงของการส่งเสริมการตลาด หรือเป็น
การติดต่อส่ือสารทางการตลาดกบัผูบ้ริโภคเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรงในทนัที โดย
ไม่รวมการขายโดยพนกังานขายท่ีทาํการขายตรงให้แก่ลูกคา้ เช่น การใชแ้คตตาลอ็ก จดหมายตรง 
ไปรษณียอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-mail) เป็นตน้ 

  4.5 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) 
    การขายโดยใชพ้นักงานขาย เป็นการนาํเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือ
บริการของบริษัทโดยบุคคลใดบุคคลหน่ึง หรือกลุ่มเล็กๆของบุคคล กับลูกค้า หรือเป็นการ
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ติดต่อส่ือสารโดยใชพ้นักงานเพ่ือจูงใจให้บุคคลเกิดการตดัสินใจซ้ือ โดยเป็นการติดต่อโดยตรง
แบบเผชิญหนา้กนั        

 

 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

จันทรพร จงไหมเจริญสกุล (2547) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผงซกัฟอกของผูบ้ริโภคในอาํเภอบางบวัทอง จงัหวดันนทบุรี ทาํการเกบ็ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม
จากกลุ่มตวัอย่างประชากรในอาํเภอบางบวัทอง จังหวดันนทบุรี จาํนวน 400 ตวัอย่าง ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล สถิติท่ีใช้ได้แก่  ค่าความถ่ี ร้อยละ  และค่าเฉล่ีย  ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 30-39 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
สถานภาพทางครอบครัวโสด มีจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 4-6 คน มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน มี
รายไดต่้อเดือน 15,001-30,000 บาท  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใชผ้งซกัฟอกชนิดผง เป็น
แบบซกัไดท้ั้งมือและเคร่ือง จะเลือกใชภ้าชนะบรรจุชนิดถุง โดยใหเ้หตุผลเพราะสามารถกนันํ้ าไดดี้ 
เลือกซ้ือขนาด 1,500 กรัม โดยมีความถ่ีในการซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง ส่วนใหญ่เคยใชผ้งซกัฟอกยีห่อ้โอ
โม แต่ปัจจุบนัเลือกใชผ้งซกัฟอกยี่หอ้แอทแทค เพราะมีคุณภาพดี และยงัไม่ตอ้งการจะเปล่ียนยีห่้อ 
หากคิดท่ีจะเปล่ียนไปใชย้ี่ห้ออ่ืนให้เหตุผลในการเปล่ียนเพราะตอ้งการลองยี่ห้อใหม่ จะเลือกซ้ือ
ผงซักฟอกท่ีซุปเปอร์มาเก็ต เช่น โลตสั บ๊ิกซี เพราะมียี่ห้อ ขนาด ประเภทให้เลือกมากมาย ส่วน
ใหญ่จะเคยเห็นโฆษณาตรายี่ห้อผงซกัฟอกท่ีใชใ้นปัจจุบนัจากโทรทศัน์ ตรายี่ห้อผงซกัฟอกท่ีรู้จกั
นั้น จะรู้จกัจากโฆษณา รายการส่งเสริมการขายท่ีชอบและสนใจ คือ ของแถม ซ่ึงเป็นสินคา้ของ
แถมประเภทนํ้ายาปรับผา้นุ่ม และเม่ือมีการส่งเสริมการขายส่วนใหญ่มกัจะซ้ือเท่าเดิม 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมากไดแ้ก่ ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา และดา้นผลิตภณัฑ์ ตามลาํดบั  
สําหรับปัจจยัย่อยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผงซักฟอกลาํดบัแรก ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ สินคา้มีวางขายทัว่ไป ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ มีรายการ
พิเศษ เช่น การลด แลก แจกและแถม ดา้นราคาไดแ้ก่ ราคาต่อหน่วย และดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ซกั
ไดส้ะอาด 

วชัิย คาํทองคาํ (2551) ไดศึ้กษา พฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการซ้ือผงซกัฟอกในหา้ง
แจ่มฟ้าซุปเปอร์มาร์เกต็ในเทศบาลเมือง ลาํพนู เกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 300 คน และใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็ขอ้มูล การวิเคราะห์ใชส้ถิติเชิงพรรณนา ค่าสถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ 
ค่าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย  
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ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 30 –39 
ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพสมรส จาํนวนสมาชิกในครอบครัวไม่เกิน 3 คน ประกอบ
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดต่้อเดือนอยูร่ะหว่าง 5,001 – 10,000 บาท ผลการศึกษาขอ้มูล
เก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการซ้ือผงซกัฟอกในหา้งแจ่มฟ้าซุปเปอร์มาร์เกต็ในเทศบาลเมือง 
ลาํพนู พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชผ้งซกัฟอกชนิดผง แบบซกัไดท้ั้งมือและเคร่ือง โดย
ขนาดท่ีซ้ือเป็นประจาํ คือ 1300 กรัม (ราคาไม่เกิน 110 บาท) และมีความถ่ีในการซ้ือผงซกัฟอกต่อ
เดือนโดยเฉล่ีย 1 คร้ัง ยีห่อ้ผงซกัฟอกท่ีใชเ้ป็นประจาํในปัจจุบนั คือ บรีส เพราะเหตุว่าคุณภาพดี / 
ซกัผา้ขาวสีสดใส โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่ตอ้งการเปล่ียนยีห่อ้ผงซกัฟอก ถา้จะเปล่ียน
เพียงเพื่อตอ้งการทดลองยี่ห้อใหม่ ๆ เท่านั้น สถานท่ีท่ีไปซ้ือผงซกัฟอกประจาํไดแ้ก่ ห้างบ๊ิกซี 
ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ เน่ืองจากสะดวกในการเดินทาง ส่ือโฆษณาท่ีเห็นโฆษณาผงซกัฟอกเป็นประจาํ
ไดแ้ก่ โทรทศัน์ โดยประเภทรายการส่งเสริมการขายท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด คือการมีของแถม โดยการ
แถมแบบซ้ือ 1 ช้ิน แถม 1 ช้ิน คือ การซ้ือสินคา้ท่ีร่วม รายการช้ินแรกและจะไดรั้บช้ินท่ีสองฟรี ใน
ราคาเท่ากบัการซ้ือสินคา้ 1 ช้ิน และหากมีรายการส่งเสริมการขายน้ีจะทาํใหผู้ต้อบแบบสอบถามซ้ือ
สินคา้มากข้ึน 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัในการเลือก
ซ้ือผงซกัฟอกในระดบัมากลาํดบัแรกคือปัจจยัดา้นราคา  รองลงมาดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นการจดั
จาํหน่าย  และดา้นการส่งเสริมการตลาด  สาํหรับปัจจยัย่อยให้ความสาํคญัในระดบัมากลาํดบัแรก
ในแต่ละดา้นดงัน้ี ดา้นราคา  ไดแ้ก่ ราคาต่อหน่วย  ดา้นผลิตภณัฑ ์  ไดแ้ก่ การซกัผา้สีสด ไม่หมอง 
ดา้นการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่  มีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ไดแ้ก่ การมี
รายการส่งเสริมการขาย เช่น การลด แลก แจก แถม ฯลฯ  
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