
 

 

บทที่  2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการของธุรกิจคาสงผลไมสดในตลาดเมืองใหม  

อําเภอเมืองเชียงใหม นี้มีแนวคิดและทฤษฏีประกอบการศึกษาซึ่งประกอบไปดวย  ทฤษฎีสวน
ประสมการตลาดบริการ (7Ps)  ( Services Marketing Mix )  นอกจากนี้ยังประกอบดวยเอกสาร
และงานวิจัยที่เกี่ยวของดังนี้ 
 
2.1  แนวคิดสวนประสมการตลาดบริการ 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (7Ps)  ( Services Marketing Mix )  หมายถึง
เครื่องมือทางการตลาดที่ควบคุมได และนํามาใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย
เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดที่กําหนดไว ประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้   
(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2549) 

1.  ดานผลิตภัณฑ  (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวยสินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล  

2.  ดานราคา (Price)  คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูงกวาเขาก็จะ
ตัดสินใจซื้อ 

3.  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal Selling)  และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เครื่องมือ
ในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใช
เครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) โดยพิจ
ราณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือ
สงเสริมที่สําคัญมีดังนี้ 

3.1  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการและ(หรือ) ผลิตภัณฑ  บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
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กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ (1)  กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา 
(Creative Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising  Tactics)  (2) กลยุทธส่ือ (Media 
Strategy) 

3.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal  Selling) เปนกิจกรรมการแจง
ขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานนี้จะเกี่ยวของกับ(1)การขายโดยใชพนักงานขาย 
(Personal Selling Strategy) (2) การจัดการหนวยงานขาย (Saleforce Management) 

3.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวสารประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง 
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคน
กลาง(Trade Promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน
ขาย (Saleforce Promotion) 

3.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ(Publicity and Public Relation) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกร ใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง  การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing  หรือ Direct response Marketing) 
และการตลาดเชื่อตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response)โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย    (1)  การขายทางโทรศัพท  (2)  
การขายโดยใชจดหมาย (3) การขายโดยใชแคตตาล็อค (4) การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือ 
หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน คูปองแลกซื้อ 

4.  ดานการจัดจําหนาย  (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบัน
และกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา 
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลังการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
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4.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัด
จําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

 
 

 
 
 
 
 

แสดงชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑ 
 

4.2  การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistic) หมายถึง
กิจกรรมที่ เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรมการกระจายสินค าจึ งประกอบดวยงานที่ สํ าคัญตอไปนี้  ( 1 )  การขนส ง 
(Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) (3) การ
บริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

5.  ดานบุคคล (People)  การคัดเลือก การฝกอบรมและการจูงใจพนักงาน เพื่อทําใหเกิด
ความพึงพอใจใหกับลูกคาเปนอยางมากและสรางความแตกตางใหเหนือคูแขงขัน ซ่ึงเปน
ความสัมพันธระหวางผูขายกับผูซ้ือ  องคกร 

6.  ดานหลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) การแสดงใหเห็นถึงคุณภาพของการ
บริการใหกับลูกคาโดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม (Total  Quality  Management) โดยผาน
การใชหลักฐานที่มองเห็นคุณคาของการบริการที่สงมอบ อยางดานการเจรจาตองสุภาพออนโยน  
การใหบริการที่รวดเร็ว และประโยชนดานอื่น ๆ ที่ลูกคาควรจะไดรับ 

7.  ดานกระบวนการ  (Process)  คือ กระบวนการเพื่อจัดสงบริการใหกับลูกคา เพื่อใหเกิด
ความแตกตาง  สรางความพึงพอใจและเกิดความประทับใจ  เปนขั้นตอนหรือกระบวนการในการ
ใหบริการ ระเบียบ รวมทั้งวิธีการทํางานซึ่งเกี่ยวของกับการสรางและการนําเสนอบริการใหกับ
ลูกคา เชน การตัดสินใจในเรื่องนโยบายที่เกี่ยวกับลูกคาและบุคลากรขององคกร   
 
 

ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือ 
ผูใชทางอุตสาหกรรม 
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2.2  วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
สุทธิพงศ  วรวิสุทธ์ิสารกุล (2540)  ศึกษาเรื่องระบบการจัดจําหนายผักผลไมสดผาน

ซุปเปอรมารเก็ตในอําเภอเ มือง จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาระบบการจัดจําหนายผัก
ผลไมสดผานซุปเปอรมารเก็ต และกลยุทธการตลาดของซุปเปอรมารเก็ตในการจําหนายผักผลไม
สดในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เปนการศึกษาในเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณผูบริหารกิจการที่
ทําหนาที่รวบรวมและจัดส งแบบเจาะลึก และสัมภาษณผูบริหารซุปเปอรมารเก็ตตามแนวทางของ
แบบสอบถามที่เตรียมไวแบบเจาะลึก รวมทั้งสังเกตการปฏิบัติงานของผูรวบรวมและจัดสง
ตลอดจนซุปเปอรมารเก็ต ประกอบกับการคนควาจากเอกสาร จากการศึกษาพบวาสมาชิกในระบบ
การจัดจําหนายผักผลไมสดผานซุปเปอรมารเก็ต ประกอบดวย ผูผลิตผักผลไมสด ผูรวบรวมและ
จัดสง ซุปเปอรมารเก็ต และผูบริโภค ชองทางการจัดจําหนายมี 3 ชองทางคือ ชองทางแรกผูผลิตสง
เขาซุปเปอรมารเก็ตโดยตรง ชองทางที่สองจากผูผลิตผานผูรวบรวมและจัดสงเขาซุปเปอรมารเก็ต 
และชองทางที่สามผูผลิตขายใหผูคาทองถ่ินและผานผูคาสงเขาซุปเปอรมารเก็ต กิจกรรมที่เกิดขึ้น
ในระบบการจัดจําหนายผักผลไมสดผานซุปเปอรมารเก็ตไดแก การซื้อขาย การคัดบรรจุ การเก็บ
รักษาและการขนสง ซุปเปอรมารเก็ตในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมที่ศึกษาไดแก ซุปเปอรมารเก็ต
ของหางสรรพสินคาตันตราภัณฑสาขาแอรพอรต ศูนยคาสงแมคโคร หางสรรพสินคาสีสวน และ
หางสรรพสินคา ส. การคา จากการสอบถามผูบริหารของซุปเปอรมารเก็ตไดใหขอมูลวา ผูบริโภคที่
ซ้ือผักผลไมผานซุปเปอรมารเก็ต สวนใหญเปนสตรีสมรสที่ทํางานนอกบาน ชวงอายุ 30-45 ป และ
มีแนวโนมเริ่มมีพฤติกรรมยอมรับการซื้อผักผลไมผานซุปเปอรมารเก็ตเพิ่มขึ้น ในขณะที่ซุปเปอร
มารเก็ตก็มีการขยายพื้นที่บริการเพิ่มขึ้นเชนกัน ผูบริโภคที่มาซื้อผักผลไมจากซุปเปอรมารเก็ต 
ตองการความสะดวกในการมาใชบริการผักผลไมที่มีคุณภาพ บริการที่ดี คํานึงถึงสุขภาพและการ
รักษาสิ่งแวดลอม และราคายุติธรรมมีพฤติกรรมการซื้อผักผลไมสดในซุปเปอรมารเก็ตสอดคลอง
กับเวลาการท ำงาน โดยผูบริโภคสวนใหญซ้ือในเวลาหลังเลิกงานจนถึง 20.00 น. และในวันหยุด 
เสาร-อาทิตย สวนความถี่ในการซื้อประมาณ 1-2 วันตอคร้ัง กลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่
ซุปเปอรมารเก็ตใชดึงดูดลูกคาใหเขามาใชบริการซื้อผักผลไมคือ ดานผลิตภัณฑมีการนําเสนอผัก
ผลไมสดที่มีความหลากหลาย คุณภาพดี มีราคาที่ใกลเคียงหรือสูงกวาตลาดสดเล็กนอย ดานสถานที่
มีการจัดผังรานคาใหไดมาตรฐาน จัดชวงเวลาบริการใหสอดคลองกับความตองการลูกคา อํานวย
ความสะดวกในการเลือกหาจับจายสินคาและมีที่จอดรถสะดวก สวนดานการสงเสริมการตลาด มี
การใชส่ือส่ิงพิมพ แจงการลดราคาพิเศษเพื่อจูงใจลูกคา และจัดกิจกรรมสงเสริมการขายผักผลไม
ตามฤดูกาล 
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อภิชาติ  วรรณภิระ  (2548)  ศึกษาเรื่องการวิเคราะหโครงสรางตลาดคาสงผักสดและผลไม 
ในเขตเทศบาลเมืองเชียงใหม  วัตถุประสงคเพื่อศึกษาโครงสรางของตลาดคาสงผักผลไม ในเขต
เทศบาลนครเชียงใหม ระดับของการศึกษาการแขงขันของตลาด  และเพื่อศึกษาปญหา อุปสรรคใน
การดําเนินธุรกิจของผูคาในตลาด 

ผลการศึกษาโครงสรางตลาดที่เกี่ยวของกับผูขาย พบวาผูขายสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ
ระหวาง 40-49 ป จบการศึกษาระดับประถมและมัธยมศึกษา มีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดเชียงใหม สวน
ใหญอาศัยอยูในอําเภอเมือง  โดยขายสินคาในตลาดนี้มาเปนเวลา 1-3 ป  สินคาประเภทผักสดมี
มูลคาตลาดประมาณ 840,090 บาทตอวัน  ผักสดที่มีมูลคาตลาดมากที่สุด 3 อันดับแรกไดแก มะนาว  
พริกขี้หนูสวน  และมันฝร่ัง  สวนใหญเปนผักสดที่ผลิตไดในจังหวัดเชียงใหม สวนผลไมมีมูลคา
ตลาด 885,976 บาทตอวัน ผลไมที่มีมูลคาตลาดมากที่สุด 3 อันดับไดแก อันดับหนึ่งคือ
สมเขียวหวาน มาจากอําเภอฝาง  จังหวัดเชียงใหม  อันดับสองคือทุเรียน มาจากจังหวัดจันทบุรีและ
ระยอง  และอันดับที่สามคือสับปะรด  มาจากจังหวัดเชียงรายและลําปาง  ผูขายสวนใหญรับสินคา
มาจากพอคาคนกลางซึ่งจะนํามาสงใหที่ตลาด มีรายไดจากการขายผักสดและผลไมต่ํากวา 5,000 
บาทตอวัน  ผูขายเริ่มขายสินคาเวลา 03.00-03.59 น. และเลิกขายเวลา  12.00-12.59 น.  ผูขายสวน
ใหญมีลูกจางในราน 1 คน มีขนาดพื้นที่ราน 1-3 ตารางเมตร  โดยเสียคาเชาแผงอยูในชวงวันละ 50-
99 บาท 

ผลการศึกษาระดับการแขงขันของตลาด โดยใชดัชนีเฮอรฟนดัล (Herfindahl-Hirschman 
Index)  พบวาสินคาประภทผักสด และผลไมมีระดับการแขงขันในตลาดสูง กลาวคือไมมีผูขายราย
ใดในตลาดที่เปนผูนําในการกําหนดราคาของสินคาในตลาด   ดานปญหาที่พบในตลาดเมืองใหมคือ 
ที่จอดรถและจุดรับสงสินคามีไมเพียงพอ ระบบการถายเทอากาศควรไดรับการปรับปรุง 

ธนัท  โชคชาญสิริ (2549) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
พืชผักเมืองหนาวของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยอาศัยทฤษฎีสวนประสม
การตลาด  ในการศึกษาครั้งนี้ไดใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการศึกษา จํานวน 320 ชุด ทําการ
สํารวจดวยการสุมตัวอยางดวยวิธีแบบบังเอิญ จากผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป มีสถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอ
เดือนระหวาง 5,001-10,000  บาท และประกอบอาชีพเปนนักธุรกิจหรือเจาของกิจการ  ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีพฤติกรรมการซื้อพืชผักเมืองหนาวคือ สวนใหญซ้ือพืชผักเมืองหนาวมา
นานเกินกวา 5 ป ไมมีรานหรือตลาดสําหรับเลือกซื้อเปนประจําโดยเลือกซื้อจากรานคาที่ตั้งใน
ตลาดสดความถี่ในการซื้อ1คร้ัง/สัปดาห ชอบซื้อในชวงเย็น (16.00-18.00 น.)  นิยมซื้อไปปรับปรุง
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เพื่อรับประทาน นิยมซื้อพืชผักประเภทพืชใบและคาใชจายในการซื้อแตละครั้งเฉลี่ยไมเกิน 100 
บาท 
 จากผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมการตลาดในภาพรวม พบวามีผลอยูในระดับมาก  
ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผลอยูในระดับมาก สวนปจจัยยอยก็มีผลอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยเร่ือง
การมีปริมาณพืชผักเมืองหนาวใหเลือกเพียงพอ มีผลตอการเลือกซื้อสูงที่สุด  ปจจัยดานราคา มีผล
อยูในระดับปานกลาง สวนปจจัยยอยที่มีผลอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับ ไดแก การมีราคา
ประหยัด และสามารถตอรองราคาได  ปจจัยดานการจัดจําหนาย มีผลอยูในระดับมาก และมีปจจัย
ยอยมีผลในระดับมากทุกเรื่อง ยกเวนปจจัยยอยเร่ือง มีการบอกเวลาเปด-ปด มีผลในระดับปานกลาง  
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลอยูในระดับปานกลาง สวนปจจัยยอยมีผลตอการเลือกซื้อใน
ระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยเรื่องการมีสวนลดใหเมื่อซ้ือพืชผักในปริมาณมากมีผลตอการเลือก
ซ้ือสูงที่สุด  ปจจัยดานบุคคล มีผลอยูในระดับมาก และปจจัยยอยมีผลในระดับมากทุกเรื่อง ยกเวน 
ปจจัยยอยเร่ืองมีพนักงานแนะนําสินคาจํานวนมาก มีผลในระดับปานกลาง  ปจจัยดานกระบวนการ 
มีผลอยูในระดับปานกลาง แตปจจัยยอยมีผลในระดับมากทุกเรื่อง ยกเวนปจจัยยอยเร่ือง มีการ
ใหบริการรับสง (Delivery) พืชผักมีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง  ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ 
มีผลตออยูในระดับมาก สวนปจจัยยอยก็มีผลตอการเลือกซื้อในระดับมาก โดยปจจัยยอยเร่ือง
ภายในรานมีความสวางเพียงพอมีผลตอการเลือกซื้อสูงที่ สุด  จากการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถาม พบปญหาในการเลือกซื้อพืชผักเมืองหนาวในระดับปานกลางปญหาการไมรับ
เปลี่ยนพืชผักที่ไมมีคุณภาพ เปนปจจัยที่มีระดับความรุนแรงมากกวาปญหาอ่ืนๆ รองลงมา คือ 
ปญหาไมมีปายแสดงราคาสินคา และปญหาการมีส่ิงเจือปนบอยครั้ง 

  
 
 

 
 

 


