
 
บทท่ี  2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 

ในการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องดื่มเกลือแรของ
ผูบริโภคในเขตบางกะป กรุงเทพมหานคร ผูศึกษาไดนําแนวคดิและทฤษฎีตาง ๆ โดยการคนควา
เอกสาร ทบทวนผลงานวจิัยที่เกี่ยวของ ภายใตแนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4Ps)    

 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 ทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
 วารุณี ตันติวงศวาณิช และคณะ (2546: 24) ใหความหมาย สวนประสมทางการตลาดวา 
หมายถึงเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ซ่ึงกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ให
สามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสม
ทางการตลาด ประกอบดวยทุกสิ่งทุกอยางที่กิจการใชเพื่อใหมีอิทธิพลโนมนาวความตองการ
ผลิตภัณฑของกิจการ 
 ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป (2547: 12) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (The Marketing 
Mix) ของธุรกิจทั่วไปประกอบไปดวยผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) 
และการสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือที่เรียกวา 4P’s 
 โดยธุรกิจจะตองมีการจัดสรรงบประมาณสําหรับสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสม
เพื่อใหบรรลุเปาหมายที่วางไว โดยตองจัดสรรในสวนของสินคาและบริการ ชองทางการจัด
จําหนาย การสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ ผูประกอบการตองมีการตัดสินใจและ
วางแผนในการจัดสรรใหกับแตละสวนวาจะเนนหนักในสวนใด ที่จะเปนตัวหลักในการจูงใจและ
กระตุนใหเกิดการซื้อสินคาของผูบริโภค หรือกําหนดงบประมาณใหเทากันในทุกโปรแกรม โดย
สวนประสมทางการตลาดทุกตัวมีความสําคัญเทากันจะขาดตัวใดตัวหนึ่งไมได เพียงแตวาใน
สถานการณที่แตกตางกันนั้น ธุรกิจอาจเลือกใชสวนประสมทางการตลาดตัวใดตัวหนึ่งเปนกลยุทธ
หลักในการดําเนินการได แตจะขาดการสนับสนุนจากสวนประสมทางการตลาดอื่นๆไมได 
 บริษัทตองมีการกําหนดสวนประสมทางการตลาด โดยใหน้ําหนักและความสําคัญกับ 4P’s 
เร่ิมตั้งแตการเชื่อมโยงความตองการของลูกคามาวางแผนดานสินคาและบริการ (Products and 
Services) ในดานคุณภาพ การออกแบบ รูปทรง ตราสินคา และการบรรจุหีบหอ ทําการผลิตและมี
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กระบวนการใหบริการอยางไร ตอไปถึงสวนที่สําคัญคือ การจัดจําหนาย (Place) ที่ตองตัดสินใจวา
จะใชคนกลางทางการตลาดแบบใด มีชองทางการจัดจําหนายกี่ระดับ เชน มีผูคาสง (Wholesalers) 
หรือผูคาปลีก (Retailers) หลังจากนั้น บริษัทฯ ตองทําการสื่อสารกับผูบริโภค (Promotion) ให
ทราบถึงลักษณะสินคาและคุณประโยชนของสินคาและบริการ โดยใชเครื่องมือการสงเสริม
การตลาดที่เรียกวา สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแก การโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การขายตรง และการใชพนักงานขาย เพื่อกระตุนใหเกิดความ
ตองการซื้อ และสุดทายคือ ตั้งราคา (Pricing) วาจะกําหนดราคาจากฐานของตนทุน หรือตั้งราคา
ตามกําไรที่ตองการหรือมีการใชราคาเปนการจูงใจ และกระตุนผูบริโภค นอกจากนี้ นักการตลาดยัง
ตองนําความคิดเห็นสาธารณะและปจจัยทางการเมืองมาพิจารณาในการกําหนดสวนประสมทาง
การตลาดดวย 
 โดยมีรายละเอียดของสวนประสมทางการตลาด ดังนี้ 
 P ท่ี 1 ผลิตภัณฑ (Product) ซ่ึงไดแกสินคา (Goods) และบริการ (Service) ที่ธุรกิจพัฒนา
และผลิตขึ้นเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด ผลิตภัณฑหรือสินคา
และบริการนั้น มีทั้งที่จับตองได เชน พัดลม โตะ ฯลฯ และไมสามารถจับตองได เชน การตัดผม 
การนวดแผนโบราณ บางครั้งเปนตัวบุคคล เชน ดารา นักรอง นักการเมือง ฯลฯ หรือสถาบันใด
สถาบันหนึ่ง ทั้งนี้เนื่องจากการตลาดสามารถนําไปประยุกตใชไดกับทุกๆสิ่ง จึงทําใหส่ิงที่เกี่ยวของ
กับเรื่องนั้นเปนตัวผลิตภัณฑ ยกตัวอยางเชน ในการเมือง ผูสมัครรับเลือกตั้ง ส.ส. แบบแบงเขตเปน
ผลิตภัณฑที่จะจําหนายหรือจูงใจใหกลุมเปาหมายหรือประชาชนเลือกเปน ส.ส. 
 นอกจากนี้ ผลิตภัณฑยังรวมไปถึงตราสินคา (Brand) การบรรจุหีบหอ (Packaging) การ
รับประกัน (Guarantee) คุณภาพผลิตภัณฑ (Quality) บางธุรกิจพัฒนาผลิตภัณฑที่สามารถจับตอง
ไดเพียงอยางเดียวไมมีบริการเสริม เชน สินคาสะดวกซื้อ ไดแก สบู แชมพูสระผม ยาสีฟน เปนตน 
บางผลิตภัณฑรวมไปถึงบริการเสริม หรือบางธุรกิจมีแตการบริการเทานั้นที่จําหนายใหกับลูกคา 
เชน รานตัดผม เปนตน 
 P ท่ี 2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินที่ลูกคาตองชําระใหกับผูขายเพื่อใหไดรับสินคา
และบริการ โดยธุรกิจตองกําหนดราคาใหอยูในระดับที่ลูกคาสามารถซื้อได การกําหนดราคานั้นมี
จุดมุงหมายเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ในระดับที่ธุรกิจยังคงมีกําไร และลูกคาสามารถ
ซ้ือได 
 P ท่ี 3 การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง การจัดการเกี่ยวกับการอํานวยความสะดวกในการ
ซ้ือสินคาของลูกคากลุมเปาหมายใหมีความสะดวกสบายสูงสุด ดวยการนําสินคาและบริการไปสง
มอบใหกับลูกคาภายในเวลาที่ลูกคาตองการ ซ่ึงมีรูปแบบที่แตกตางกันตามลักษณะของสินคา 
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พฤติกรรมของลูกคา สถานที่ตั้งของธุรกิจ และท่ีตั้งของลูกคา โดยมีความเกี่ยวของกับงานของ
นักการตลาดในการออกแบบและพัฒนาระบบการจัดการชองทางการตลาดใหเหมาะสมกับตัว
สินคาและกลุมลูกคาเปาหมาย 
 P ท่ี 4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การกําหนดแนวทางในการสื่อสารไป
ยังลูกคากลุมเปาหมายเกี่ยวกับสินคาและบริการ ราคา และขอมูลอ่ืนๆ ของสินคาและบริการ โดยมุง
หมายใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ดวยการประสมประสานสวนประสมการสงเสริม
การตลาด ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการใช
พนักงานขาย 
 นักการตลาดใชการสงเสริมการตลาดในการแจงขาวกระตุนจูงใจและการย้ําเตือนลูกคา 
โดยมุงหวังใหเกิดการตัดสินใจซื้อ หรือในบางครั้งตองการเพิ่มยอดขายใหสูงขึ้นในระยะสั้นดวย 
แนวคิดปจจุบันเกี่ยวกับการสงเสริมการตลาด ไดมีนักวิชาการประยุกตแนวคิดและทฤษฎีให
สอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภคมากขึ้น  เปนการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสาน 
(Integrated Marketing Communication; IMC) ดวยการใชเครื่องมือการสงเสริมการตลาดทั้ง 4 อยาง
ประสมประสานกันตามกลุมลูกคาเปาหมายและงบประมาณที่บริษัทฯมี โดยมุงเนนใหมี
ประสิทธิภาพมากที่สุด เชน ในธุรกิจน้ําอัดลม บางครั้งไมจําเปนตองโฆษณาทางโทรทัศนเพียง
อยางเดียว อาจใชกิจกรรมการตลาด เพื่อสรางความสัมพันธกับลูกคาและกอใหเกิดการตัดสินใจซื้อ
ได  
 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 สิรินภา เพ็งโสภา (2548) ไดศึกษาเรื่อง ทัศนคติ พฤติกรรม และปจจัยทางการตลาดที่มีผล
ตอการเลือกซื้อ เครื่องดื่มเกลือแรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา เหตุผล
สําคัญในการซื้อผลิตภัณฑ คือ เพื่อทดแทนเกลือแรที่สูญเสียไปจากการทํางาน เลนกีฬา หรือออก
กําลังกาย กลุมตัวอยางที่เคยซื้อเครื่องดื่มเกลือแรใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการเลือกซื้อ ดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑ 
รองลงมาคือการมีฉลากแสดงขอมูลทางโภชนาการ วัน/เดือน/ปที่ผลิตและหมดอายุอยางชัดเจน, 
ยี่หอมีช่ือเสียง, มีความนาเชื่อถือ, มีรสชาติใหเลือกหลากหลาย, มีขนาดปริมาตรบรรจุใหเลือก
หลากหลาย, รูปแบบของบรรจุภัณฑสวยงามทันสมัย และสีสันของฉลากสวยงามสะดุดตา 
ตามลําดับ ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ, ราคามีใหเลือก
หลากหลายตามขนาดปริมาตรบรรจุ และราคาถูกกวายี่หออ่ืนๆ ตามลําดับ ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย ไดแก การมีความสะดวกในการหาซื้อ และการมีสถานที่จัดจําหนายหลากหลายชองทาง 
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ตามลําดับ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณาผานสื่อโทรทัศน/วิทยุ, การใชนักกีฬา
เปนพรีเซ็นเตอร, การเปนผูสนับสนุนดานกีฬา, การจัดกิจกรรมเชิงการตลาด (Event Marketing), 
การโฆษณาผานสื่อส่ิงพิมพ, การจัดประกวดการแขงขันในดานตางๆ, การโฆษณาผานปายโฆษณา/
ปายบิลบอรด, การแจกสินคาตัวอยางใหทดลองชิม, การจัดรายการสงชิ้นสวนเพื่อชิงโชค และการ
แจกของแถม ตามลําดับ 
 รัตนา อรุณศรี (2543) ไดศึกษาเรื่อง การศึกษาทัศนคติของผูบริโภคที่มี่ตอเครื่องดื่มชูกําลัง 
มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มชูกําลังของผูบริโภค เพื่อศึกษาทัศนคติของ
ผูบริโภคที่มีตอเครื่องดื่มชูกําลัง และเพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมทาง
การตลาดของเครื่องดื่มชูกําลัง ซ่ึงประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ราคา การวางจําหนาย และการ
สงเสริมทางการตลาด ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 70.00 และ
มีอายุระหวาง 21 ถึง 30 ป จากหลายหลายสาขาอาชีพ ซ่ึงรวมถึงขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
และนักเรียน นิสิต นักศึกษา ซ่ึงระดับรายไดสวนใหญอยูระหวาง 4,000 - 7,000 บาท โดยมีระดับ
การศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย และมีเหตุผลในการดื่มเครื่องดื่มชูกําลังคือ ดื่มเพราะทําให
รางกายหายออนเพลีย กระปรี้กระเปรา มีแรงทํางาน คิดเปนรอยละ 33.00 และผูบริโภคบางสวนดื่ม
เพื่อแกงวงนอน โดยเครื่องดื่มชูกําลังที่ไดรับความนิยมไดแก ยี่หอกระทิงแดง เนื่องจากพึงพอใจกับ
ประโยชนและรสชาติที่ไดรับ ทางดานพฤติกรรมในการดื่ม พบวา ผูบริโภคจะดื่มยี่หอใดยี่หอหนึ่ง
เปนประจํา โดยในการดื่มจะดื่มเครื่องดื่มชูกําลังลวนๆ ไมผสมกับเครื่องดื่มอื่น และผูบริโภคจะหา
เครื่องดื่มชูกําลังจากรานขายของชํา รานคาปลีก และจากผลการศึกษายังพบวาผูบริโภคมีทัศคติเชิง
บวก ตอเครื่องดื่มชูกําลังในแงประโยชนที่ไดรับจากการดื่มเครื่องดื่มชูกําลัง สําหรับดานความ
คิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมทางการตลาดของเครื่องดื่มชูกําลัง พบวา ผูบริโภคให
ความสําคัญระดับสูงตอคุณภาพ, ความสะดวกในการซื้อ, รสชาติที่ดีของเครื่องดื่มชูกําลัง, ช่ือเสียง
ของตรายี่หอ, การโฆษณา, ราคา, รูปแบบที่สวยงามของบรรจุภัณฑ ตามลําดับ แตในสวนปจจัยดาน
การลดแลก แจก แถม ผูบริโภคใหความสําคัญระดับปานกลาง 

บุษบา ไชยอุปละ (2549) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑนมของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน ผลการศึกษาพบวา ความสําคัญตอปจจัย
สวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนม ในระดับมากทุกปจจัย เรียงลําดับ 
ดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด ปจจัยดานผลิตภัณฑที่สําคัญ 3 อันดับแรก คือ เครื่องหมายรับรอง อย. ความสะอาด และ
คุณคาสารอาหาร เชน แคลเซียมสูง ไขมันต่ํา ฯลฯ ปจจัยดานราคาที่สําคัญ 3 อันดับแรก คือ ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑนม ราคาเหมาะสมกับปริมาณของผลิตภัณฑนม และมีปายราคา
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ติดไวชัดเจน ปจจัยดานการจัดจําหนาย ที่สําคัญ คือ หาซื้องาย สะดวก มีจําหนายทั่วไป มีจําหนาย
ในทองตลาดอยูตลอดเวลา และมีจําหนายใกลบาน ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ คือ รับ
เปลี่ยนสินคากรณีเกิดปญหา การโฆษณาทางโทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพ อ่ืนๆ และมีสวนลดใหเมื่อซ้ือ
สินคาตามปริมาณที่กําหนด 
  
 


