
 
บทที ่2 

ทฤษฎ ีแนวคดิ และวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
  
 ในการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ืออาหารทะเลปรุงสาํเร็จแช่
แขง็พร้อมรับประทานของลูกคา้ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในพ้ืนท่ีฝ่ังธนบุรี ประกอบดว้ยทฤษฎี แนวคิด 
เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 
 
ทฤษฎ ีและแนวคดิทีเ่กีย่วข้อง 

Kotler (2003:16) (อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ,2550 : 35-36)ไดอ้ธิบาย
แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) 
หมายถึง เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมไดท่ี้ธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิด
ความตอ้งการสินคา้และบริการของตน ประกอบดว้ยส่วนประกอบ 4 ประการ ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place or Distribution) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ซ่ึงเรียกสั้นๆวา่ 4 Ps 
 

ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด  
4 P’s (มุมมองของผู้ผลติ)                      4 C’s (มุมมองของผู้บริโภค)  

สินคา้ คือ ส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการความจาํเป็นของผูบ้ริโภค                    Customer Need/Want  
ราคา คือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งจ่าย                                            Customer Cost  
สถานท่ีจาํหน่าย คือ ความสะดวกสบายของลูกคา้ในการซ้ือสินคา้                    Customer Convenience  
การส่งเสริมการขาย คือ การส่ือสารกบัลูกคา้                                                      Communication 

   1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจาํเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่นบรรจุภณัฑ ์สี ราคา 
คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้ายผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้หรือบริการ สถานท่ี 
บุคคลหรือความคิดผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) คุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึง
จะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้การกาํหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามถึงปัจจัย
ดงัต่อไปน้ี 
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1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่าง
ทางดา้นการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 

 1.2 องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่นประโยชน์
พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ระดบัคือ 

       1.2.1 ผลิตภณัฑห์ลกั (Core Component) หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานสาํหรับ
ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคไดรั้บสาํหรับซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยตรง 

 1.2.2 รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์(Tangible Component) หมายถึงลกัษณะทาง
กายภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถสมัผสั หรือรับรู้ได ้ซ่ึงเป็นส่วนท่ีเสริมผลิตภณัฑใ์หท้าํหนา้ท่ีสมบูรณ์ 
        

  1.2.3 ผลิตภณัฑค์วบ (Augmented Product) หมายถึง บริการท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บ
ควบคู่ไปกบัการซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ยบริการก่อนและหลงัการขาย 

 1.2.4 ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected Product)  หมายถึง กลุ่ม
ของคุณสมบติัและเง่ือนไขท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัจะไดรั้บและใชเ้ป็นขอ้ตกลงเม่ือมีการซ้ือสินคา้ 

 1.3 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์
ของบริษทั เพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

 1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่และ
ปรับปรุงใหดี้ข้ึน (New and Improve) ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

       1.5 กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product line) 
 2. ราคา (Price) หมายถึงจาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่าย เพื่อใหไ้ด้
ผลิตภณัฑ์หรือคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์เปรียบเทียบกับราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้นดงันั้นผู ้
กาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาจึงตอ้งคาํนึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Percived Value) ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงตอ้ง
พิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ผลิตภณัฑต์น้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้าย
ท่ีเก่ียวขอ้งและการแข่งขนั 
 3. การจัดจําหน่าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั
และกิจกรรมเพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาดหรือสถาบันท่ีนํา
ผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้และการ
เกบ็รักษาสินคา้คงคลงั  
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 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงเคร่ืองมือส่ือสารเพ่ือสร้างความ
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการต่อความคิดของบุคคล ใชเ้พื่อจูงใจของความตอ้งการ  เพื่อเตือนความ
ทรงจาํของผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ หรือการ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกับขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อกับผูข้ายเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ
ติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังาน (Personal Selling) ทาํการขายหรือติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non 
personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลาย
เคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชห้ลกัเคร่ืองมือทางการตลาดแบบประสมประสาน (Intregrated 
Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่ง โดย
บรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนั เคร่ืองมือส่งเสริมทางการตลาดท่ีสาํคญัมีดงัน้ี 
    1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์าร
และผลิตภณัฑ ์บริการหรือความคิดท่ีตอ้งการจ่ายโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย ( Personal  Selling ) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล
กบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการหรือมีปฎิกิริยาต่อ
ความคิดหรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขาย เพ่ือให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบัลูกคา้ 

3) การส่งเสริมการขาย ( Sales Promotion ) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้
หน่วยงานขาย(Sale forces) ผูจ้ ัดจาํหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate 
Consumer ) โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อใหเ้กิดการขายในทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการ
ซ้ือท่ีใชส้นับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงาน ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การ
ทดลองใช ้หรือการซ้ือ โดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริม
การขายมี 3 รูปแบบคือ 
          3.1 การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผุบ้ริโภค 
(Consume  Promotion) 
          3.2 การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง  
(Trade Promotion) 
          3.3 การกระตุน้พนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
พนกังานขาย ( Sales forces Promotion )  

4) การใหข่้าวและการประชาสัมพนัธ์ ( Publicity  and public relation: PR)มี
ความหมายดงัน้ี 
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        4.1 การใหข่้าว  (  Publicity ) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือ
บริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน โดยผ่านส่ือการกระจายเสียงเหรือส่ือ
ส่ิงพิมพ ์โดยการใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์ 
        4.2 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations : PR ) หมายถึง ความพยายาม
ในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึง เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ ์หรือ
ต่อนโยบายให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกันภาพพจน์หรือ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั 

 5) การตลาดทางตรง ( Direct Marketing ) การโฆษณาเพ่ือใหเ้กิดการตอบสนอง
โดยตรง ( Direct Response Advertising ) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online 
Marketing ) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 
          5.1 การตลาดทางตรง ( Direct Marketing ) เป็นการติดต่อส่ือสารกบั 
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนักการตลาดใช้
ส่งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและทาํให้เกิดการตอนสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูล
ลูกคา้และการใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและแคตตาลอ็ก 
           5.2 การโฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง ( Direct Response 
Advertising ) เป็นข่าวสารการโฆษณา ซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ใหเ้กิดการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เช่น นิตยสาร วิทย ุโทรทศัน์    
           5.3 การตลาดเช่ือมทางตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online 
Marketing ) หรือการตลาดผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิคส์ ( Electronic Marketing ) เป็นการโฆษณาผา่น
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และการขายผลิตภณัฑ์หรือ
บริการโดยมุ่งหวงักาํไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีสาํคญัประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การขาย
โดยใชจ้ดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ก การขายทางโทรศพัท ์วิทย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูง
ใจใหลู้กคา้กิจกรรมการตอบสนอง เช่น  ใชคู้ปองแลกซ้ือ 

สรุปไดว้า่แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นเคร่ืองมือทางการตลาด 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ท่ีบริษทัจะตอ้งปรับใช้
เพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ 
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วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
สนิษฐา ขวญัศรีสุทธ์ิ (2549)  ไดศึ้กษาเร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารกล่องแช่แขง็ ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยใชท้ฤษฎีปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถาม โดยเก็บขอ้มูล
จากประชากรในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 400 คน ซ่ึงผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิงร้อยละ 52.8 อายอุยูใ่นช่วง 20-29 ปี ร้อยละ 66.5 มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 
75.0 โดยส่วนใหญ่เป็นนกัเรียนหรือนกัศึกษาและพนกังานบริษทัเอกชน  ร้อยละ 46.0 และ 22.5 
ตามลาํดบั มีรายไดต่้อเดือน 3,000-10,000 บาท ร้อยละ 53.8 มีสถานภาพโสด ร้อยละ 78.2 และมี
จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน ร้อยละ 61.3 

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดับมากต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาด
โดยรวม(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04) โดยให้ความสําคญัระดบัมากทุกปัจจยัคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
ประเภทอาหารคาว(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ดา้นอาหารหวาน(ค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.14) ปัจจยัดา้นราคา (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94) ปจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96)
และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32) โดยเรียงลาํดบัความสําคญัของปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารกล่องแช่แขง็ดงัน้ี ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดมี
ความสาํคญัมากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการจดัจหน่าย และปัจจยัดา้นรา
คามีความสาํคญันอ้ยท่ีสุด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัระดบัมากต่อปัญหาของปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดทุกปัจจยัโดยรวม (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86) คือปัญหาของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74) ปัญหาปัจจยัดา้นราคา (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96) ปัญหาของปัจจยัดา้นการจดั
จาํหน่าย (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99) และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76) 

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัต่อปัจจยัย่อยของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารกล่องแช่แขง็ดงัน้ี 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัยอ่ยท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารกล่องแช่แขง็
ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรกคือ อาหารท่ีผา่นกระบวนการผลิตท่ีสะอาดและปลอดภยั 

ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัยอ่ยท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารกล่องแช่แขง็ของ
ผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรก คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ปริมาณอาหาร 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัยอ่ยท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร
กล่องแช่แขง็ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรก คือ หาซ้ือไดง่้าย สะดวก มีจาํหน่ายทัว่ไป 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัยอ่ยท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร
กล่องแช่แขง็ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรก คือ มีบริการอุ่นอาหาร 
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ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อปัญหายอ่ยของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารกล่องแช่แขง็ดงัน้ี 
 ปัญหาดา้นผลิตภณัฑ ์ ปัญหายอ่ยท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารกล่องแช่
แขง็ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรกคือ รสชาติของอาหารไม่อร่อยและไม่ตรงตามความ
ตอ้งการ 

ปัญหาดา้นราคา ปัญหาย่อยท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารกล่องแช่แขง็
ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรก คือ ราคาไม่เหมาะสมกบัคุณภาพ ปริมาณของอาหาร 

ปัญหาดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัญหาย่อยท่ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารกล่องแช่แขง็ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรก คือ หาซ้ือยากไม่มีวางจาํหน่ายใน
ร้านคา้ทัว่ไป 

ปัญหาดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัญหายอ่ยท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร
กล่องแช่แขง็ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรก คือ ไม่มีบริการอุ่นอาหาร 

  
 นาฏยา พนัธเสน (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ
อาหารสําเร็จรูปแช่แข็งของลูกคา้ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร จากการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม จาํนวน 200 ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 26-35 ปี มี
สถานภาพสมรส การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/รับจา้ง รายได ้
5,000-15,000 บาทต่อเดือน จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมในการซ้ือส่วน
ใหญ่ตดัสินใจซ้ืออาหารสาํเร็จรูปแช่แขง็ดว้ยตนเอง ประเภทอาหารท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดคือ อาหารทะเล
สาํเร็จรูปแช่แข็ง ส่วนเหตุผลในการซ้ือเพราะตอ้งการความสะดวกในการบริโภค ขอ้พิจารณาใน
การซ้ือไดแ้ก่ รสชาติ มีความถ่ีในการซ้ือเป็นแบบไม่แน่นอน และจาํนวนเงินท่ีใชซ้ื้อต่อคร้ัง ไม่เกิน 
100 บาท  
 ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมการตลาดมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร 
สาํเร็จรูปแช่แขง็ของผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ส่วนประสมการตลาดรายปัจจยั
พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความสาํคญัต่อ
การตดัสินใจซ้ืออาหารสาํเร็จรูปแช่แขง็ของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมากตามลาํดบั ในขณะท่ี
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามในระดบั
ปานกลางสาํหรับความสาํคญัของปัจจยัย่อยของแต่ละปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสาํคญั
ต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารสาํเร็จรูปแช่แขง็เป็นอนัดบัแรก มีดงัน้ี 
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 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารสาํเร็จรูปแช่
แขง็ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรกคือ ความสะอาด / ความปลอดภยัในการบริโภค 

ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัยอ่ยท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารสาํเร็จรูปแช่แขง็
ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรก คือ มีป้ายแสดงราคาบนบรรจุภณัฑช์ดัเจน 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัยอ่ยท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร
สาํเร็จรูปแช่แขง็ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรก คือ สถานท่ีจาํหน่ายใกลท่ี้ทาํงาน /ท่ีพกั 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัยอ่ยท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร
สาํเร็จรูปแช่แขง็ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรก คือ การส่งเสริมการตลาด เช่น ลดราคา
ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ 

ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อปัญหายอ่ยของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารสาํเร็จรูปแช่แขง็ดงัน้ี 
 ปัญหาดา้นผลิตภณัฑ ์ ปัญหายอ่ยท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารสาํเร็จรูป
แช่แขง็ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรกคือ อาหารสาํเร็จรูปแช่แขง็อาจมีส่ิงปลอมปน 

ปัญหาดา้นราคา ปัญหายอ่ยท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารสาํเร็จรูปแช่แขง็
ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรก คือ ไม่มีป้ายบอกราคาบนบรรจุภณัฑ ์

ปัญหาดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัญหาย่อยท่ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
อาหารสาํเร็จรูปแช่แขง็ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรก คือ หาซ้ือยาก/ไม่สะดวก 

ปัญหาดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัญหายอ่ยท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร
สาํเร็จรูปแช่แขง็ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นอนัดบัแรก คือ ไม่มีการขายลดราคาในช่วงเทศกาล 

 
 อุทัย สายนิยม (2550) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารกล่องสําเร็จรูปแช่แข็งของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จากการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม จาํนวน 300 ตวัอย่างทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามโดยใช้
สถิติแบบเชิงพรรณาประกอบดว้ยความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย  

ผลการศึกษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 26-35 
ปีการศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน ไม่เกิน 10,000 บาท ซ้ือยีห่อ้พรานทะเลมาก
ท่ีสุด เหตุผลสําคญัท่ีเลือกซ้ือคือ หาซ้ือง่ายและตดัสินใจด้วยตวัเอง สถานท่ีในการเลือกซ้ือคือ
หา้งสรรพสินคา้ /ซุปเปอร์มาร์เก็ต ซ้ือต่อคร้ังไม่เกิน 100 บาท และซ้ือเฉล่ียไม่เกินสัปดาห์ละ 2 คร้ัง
วตัถุดิบท่ีใชใ้นการปรุงคือ กุง้ 
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ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารกล่องสําเร็จรูปแช่แข็งของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ืออาหารกล่องสาํเร็จรูปแช่แขง็ท่ีมีความสาํคญัอยู่ในระดบัมาก เรียงตามลาํดบัดงัน้ีคือ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือปัจจยัด้านราคา  ปัจจยัช่องทางจดัจาํหน่าย และปัจจยัด้านส่งเสริมด้าน
การตลาด ตามลาํดบั เม่ือพิจารณาของปัจจยัยอ่ยต่างๆ ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัต่อปัจจยัย่อยอนัดบัแรก
คือ ความสะอาด 

ปัจจยัดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัต่อปัจจยัย่อยอนัดบัแรกคือ มี
ป้ายราคาติดชดัเจน 

ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัต่อปัจจยัยอ่ยอนัดบั
แรกคือ หาซ้ือไดส้ะดวก 

ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจัยย่อย
อนัดบัแรกคือ การโฆษณาในส่ือต่างๆ 
 
 
 


