
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 

 การศึกษาในหัวขอเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหาร
กลองสําเร็จรูปแชแข็งในกรุงเทพมหานคร ไดนําแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของมาปรับใชในการ 
ศึกษา รวมทั้งไดศึกษารายงานการวิจัย  ตลอดจนวรรณกรรมตางๆ ที่เกี่ยวของโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 2.1  แนวความคิดและทฤษฏทีี่เกี่ยวของ  
 2.2  ทบทวนวรรณกรรม 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
  สวนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix หรือ 4Ps) (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2545 : 51-
55) ซ่ึงประกอบดวย 
                 1. ผลิตภณัฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่ถูกนําสูตลาด เพือ่นําเสนอขายและตอบสนอง
ความตองการของลูกคาใหพงึพอใจในผลิตภัณฑที่เสนอขาย  อาจมตีัวตนหรือไมมีตวัตนกไ็ด ผลิต 
ภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ สถานที่ องคการหรือ บุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา    จึงจะทาํใหสินคาหรือผลิตภัณฑนัน้สามารถขายได   
ในการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคาํนึงถึงปจจัยดงันี้ 
  1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) ความแตกตางทางการ
แขงขัน  (Competitive Differentiation) 
  1.2 พิจารณาองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product  Component) เชน  
ประโยชนพื้นฐาน  รูปรางลักษณะ  คุณภาพ การบรรจุภัณฑ  ตราสินคา และอื่นๆ                     
  1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิต 
ภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและคุณคาในสายตาลูกคาเปาหมาย 
  1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ  (Product Positioning) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองของ
ลูกคาไดดียิ่งขึ้น 
   1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ  
(Product  Line) 
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 2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึน้ถัด
จาก Product ราคาตนทุน(Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา(Value) ผลิตภัณฑ 
กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนัน้ๆ ตัวคุณคาสูงกวาราคาก็จะตดัสินใจซื้อสินคา ดังนั้นผูกําหนด 
กลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง  
  2.1  คุณคาที่รับรู  (Perceived Value)  ในสายตาของลูกคา  ซ่ึงตองพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
  2.2   ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 
  2.3   การแขงขัน 
 3.  การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง การนําเอาผลิตภัณฑไปยังแหลง
ผูซ้ือ ดวยปริมาณที่ถูกตองหรือโครงสรางชองทางการเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบรกิารจากองคกร
ไปยังตลาดเปาหมายก็คือสถาบนัการตลาด  สวนกิจกรรมที่ชวยกระจายสินคาประกอบดวย  การ
ขนสง การเก็บรักษา คลังสินคาและ สินคาคงคลัง  การจําหนาย  จึงสวนประกอบดวย 2 สวน  ดังนี ้
  3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือ
ธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับกับการเคลื่อนยายกรรมสิทธในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยาย
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑและ/หรือ 
กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบไปดวย  
ผูผลิต  คนกลาง  ผูบริโภค  หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
  3.2   การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผนหรือการควบคุมการ
เคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภค 
เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการ
เคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาจึง
ประกอบดวยงานที่สําคัญดังตอไปนี้ 
                            3.2.1  การขนสง  (Transportation)  เปนการพิจารณาวาจะขนสงสินคาดวยวิธีใด
และอยางไรจึงจะเหมาะสม ประหยัดเวลาและคาใชจาย 
   3.2.2 การเก็บรักษา(Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) เปนการจัดทิศ
ทางการเคลื่อนไหวของสินคา การกําหนดสถานที่เก็บผลิตภัณฑแตละประเภทและการกําหนดทําเล 
ที่ตั้งของคลังสินคา ซ่ึงจุดประสงคในการจดัคลังสินคาเพื่อใหเกดิการประหยดัเวลาและคาใชจาย 
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   3.2.3   การบริหารสินคาคงเหลือ  (Inventory Management) เปนการจัดการให
ผลิตภัณฑมีขายในตลาดโดยไมขาดแคลนและอยูในปริมาณที่เหมาะสม คือ ไมมากเกินไปหรือนอย
เกินไป 
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือการติดตอส่ือสารเพื่อสราง
ความพึงพอใจเกี่ยวกับสินคา บริการหรือความคิดหรือตอบุคคล เพื่อจูงใจ (Persuade)  ความตองการ
เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind)  ในอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อ หรือเปน
การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การ
ติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน  
(Non–Personal Selling)  เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือ
หลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน [Integrated 
Marketing Communication (IMC)]  โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน 
โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันไดเครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญมีดังนี้ 
  4.1  การโฆษณา  (Advertising)   เปนกิจกรรมการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ
ผลิตภัณฑบริการ หรือความคิดที่ตองการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณาจะ
เกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคโฆษณา (Creative Strategy) และกลยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) กลยุทธส่ือ (Media Strategy) 
  4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย  (Personal Selling)   เปนการสื่อสารระหวางบุคคล
กับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑ หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาตอ
ความคิด หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขาย เพื่อใหเกิดการขายและสรางความสัมพันธอันดี
กับลูกคาในขอนี้จะเกี่ยวกับ กลยุทธการขายโดยใชพนักงาน (Personal  Selling)  การจัดการหนวย 
งาน (Sale Force Management) 
  4.3 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมนอกเหนือ 
จากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ  ซ่ึงสามารถ
กระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อ โดยลูกคาขั้นสุดทาย หรือบุคคลอื่นในชองทางการ
สงเสริมการขายมี  3  รูปแบบคือ 
   4.3.1   การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค   
(Consumer Promotion) 
   4.3.2 กระตุนคนกลาง  เรียกวา  การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง  (Trade  
Promotion ) 
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   4.3.3  การกระตุนพนักงานขาย  เรียกวา  การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
(Sale Force Promotion) 
               4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations)   การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน โดยการผานสื่อหรือ
ส่ิงพิมพ   สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการจะวางแผน โดยองคการหนึ่งเพื่อ
สรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการ
ประชาสัมพันธ 
                        4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันทีซ่ึงประกอบดวย 
   4.5.1  การขายทางโทรศัพท 
   4.5.2  การขายโดยใชจดหมายตรง 
   4.5.3 การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน วิทยุ  หรือหนงัสือพิมพ 
ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง  เชน  การใชคปูองแลกซื้อ 
 
2.2 ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 บุปผา  คําแปง  (2541) ไดทําการศึกษาเรื่องการรับรูผูบริโภคเกี่ยวกับอาหารสําเร็จรูป
พรอมบริโภคทันทีในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  พบวา  ผูบริโภคมีการรับรูเกี่ยวกับการ
รับประทานอาหารสําเร็จรูปพรอมบริโภคในรานอาหารและสถานประกอบการหลากหลาย    ดวย
ปจจัยดานความสะอาดของอาหารและสถานประกอบการตองสะอาด   การจัดรานที่ดี  ผูบริโภค
ตองการซื้ออาหารสําเร็จรูปที่สะดวก  รับประทานไดทันทีและหาซื้อไดงาย   ดานบริการพนักงาน
ตองมีเครื่องแบบที่สะอาด  บริการเปนกันเอง  รานคาตองทันสมัยและมีการสงเสริมการขายตรงใจ
ผูบริโภค ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคที่ทําใหผูบริโภคเลือกซื้อ ปจจัยแวดลอมทางกายภาพ  
(Physical Environment)  ซ่ึงไดแก  สภาพภูมิศาสตร  อากาศ  อุณหภูมิ  ทรัพยากรธรรมชาติ  อ่ืนๆ  
ที่เอื้ออํานวยตอการผลิตอาหาร ภาวะเศรษฐกิจ (Economical Status)  รายไดเปนปจจัยอีกปจจัยหนึ่ง 
ซ่ึงเปนตัวกําหนดการตัดสินใจในการเลือกซื้อ  ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factor)  ในที่นี้  คือ  
วัฒนธรรมอาหาร   คนในแตละทองที่   แตละเชื้อชาติ ตางภาษาและตางวัฒนธรรมกัน   บางสังคมมี
ทรัพยากรจํากัดจึงจําเปนตองกินพืช  กินสัตว   กินแมลง   กินหนอน  เพราะสังคมวัฒนธรรมตางกัน  
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ปจจัยดานสังคม (Social Factor)  ปจจัยทางสังคมจะเปนตัวกําหนดและยังมีปจจัยอ่ืนอีกมากที่มีผล
ตอการตัดสินใจซื้ออาหาร 
             วันชัย  ทองเขาออน (2546)  ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการซื้ออาหารทะเลแปรรูปของ
นักทองเที่ยวในจังหวัดสมุทรสาคร    พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารแปรรูปของ
นักทองเที่ยว   คือ   ดานผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสําคัญเรื่องความสะอาดเปนอันดับแรก   ดาน
ราคาซึ่งปริมาณสินคาตองมีความเหมาะสมกับราคาเปนอันดับแรก   ดานชองทางการจัดจําหนาย   
ตองมีความสะดวกในการเดินทาง  และสามารถเขาออกไดไดอยางปลอดภัยเปนอันดับแรก    ดาน
สงเสริมการตลาดผูบริโภคตองการใหมีเอกสารแนะนําสินคาวามีชนิดหรือรูปแบบอะไรบางเปน
อันดับแรก   และสวนที่เปนปญหา พบวา  ดานผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสําคัญกับปญหาเรื่อง
คุณภาพไมคงที่  ไมรักษามาตรฐานเปนอันดับแรก   สวนดานราคาผูบริโภคใหความสําคัญกับ
ปญหาเรื่องสินคาตั้งราคาสินคาสูงเกินจากความเปนจริงมากเปนอันดับแรก   สวนปจจัยดานการจัด
จําหนายผูบริโภคใหความสําคัญกับปญหาเรื่องสินคาที่เปนอาหารสดไมเก็บรักษาไวในตูแช      
หรือกลบดวยน้ําแข็งเพื่อรักษาความสดเปนอันดับแรก    ปญหาดานปจจัยการสงเสริมการตลาด
ผูบริโภคใหความสําคัญกับปญหาเรื่องไมมีวิธีการแนะนําวิธีการเลือกสินคาและวิธีการเก็บรักษา
เปนอันดับแรก 
         อัณศยา  ถาวรทวีวงษ  (2548)   ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแปรรูป     แช
เยือกแข็งของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรสาคร  พบวา  พฤติกรรมการซื้ออาหารทะเลแปรรูป     แช
เยือกแข็งของผูบริโภคกลุมตัวอยาง  สวนใหญรูจักและเคยซื้อ  ยี่หอพรานทะเล   เหตุผลสําคัญที่ทํา
ใหซ้ือ คือ สะดวกในการซื้อ ประเภทอาหารที่นํามาแปรรูปที่ชอบที่สุดคือ  ปลาชอบลักษณะบรรจุ
ภัณฑ แบบซองสีสวยๆ มากที่สุด  สวนใหญซ้ือจากซุปเปอรสโตร  ผูบริโภคสวนใหญรูจักอาหาร
ทะเลแปรรูปแชเยือกแข็งจากโฆษณา   ทางสื่อโทรทัศน  ชอบสงเสริมการขายแบบของแถม ที่สุด  
โดยถามียี่หอใหมจะลองรับประทาน   ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
มากที่สุด  คือ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  รองลงมา คือ ดานราคา และดานการจัดจําหนาย  ตามลําดับ  
ซ่ึงปจจัยดานผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสําคัญมาก  โดยมีปจจัยยอยดานรสชาติเปนอันดับแรก  
ปจจัยดานราคาผูบริโภคใหความสําคัญมาก  โดยมีปจจัยยอยดานการมีปายราคาที่ชัดเจน   ราคาถูก  
ปจจัยดานการจัดจําหนาย  ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากเชนกัน  โดยมีปจจัยยอยดานหาซื้อ
ไดงายเปนอันดับแรก  สวนปจจัยดานสงเสริมการตลาด  ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับนอย  โดย
มีปจจัยยอยดานพนักงานเปนกันเองกับลูกคาและใหขอมูลเปนอันดับแรก   
 
 


