
 

บทที่ 2 
ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
ในการศึกษาเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภควัยทํางานใน

กรุงเทพมหานครในการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มฟงกชันนัลดริงก” นั้นมีแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ
ดังนี้ 

แนวคิดและทฤษฎ ี
  สวนประสมการตลาด หมายถึง เครื่องมือหรือปจจัยทางการตลาดท่ีควบคุมไดโดย
ท่ีธุรกิจตองใชรวมกัน เพ่ือตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจแกกลุมลูกคาเปาหมาย 
หรือเพ่ือกระตุนใหกลุมลูกคาเปาหมายเกิดความตองการสินคาและบริการของตน ประกอบดวย 
(ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ. 2546 : 34-36, 395) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑเปนสวน
สําคัญท่ีสุดของสวนประสมการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือ
บุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Values) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทํา
ใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี ้

1.1. คามแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือ ความ
แตกตางทางดานการแขงขัน หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑและคุณสมบัติอ่ืนๆ ท่ีเหนือกวา
คูแขงขัน ประกอบดวย 

1.1.1. ความแตกตางกันดานบริการ (Service Differentiation) เปนการ
สรางความแตกตางกันดานการบริการท่ีเหนือกวาคูแขงขันและลูกคาพึงพอใจหรืออาจเรียกวา
ผลิตภัณฑควบ ซ่ึงประกอบดวย การติดตั้ง การขนสง การฝกอบรมลูกคา บริการใหคําแนะนําลูกคา 
การซอมแซม และบริการอ่ืนๆ 

1.1.2. ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) เปน
กิจกรรมการออกแบบลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑหรือบริษัท ใหแตกตางจากคูแขงขัน และ
สามารถสนองความพึงพอใจของลูกคา 
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1.1.3. ความแตกตางกันดานบุคลากร (Personal Differentiation) เปนการ
สรางความแตกตางกันในคุณสมบัติของบุคลากร ธุรกิจจะมีขอไดเปรียบคูแขงขันโดยการจาง
และฝกพนักงานท่ีดีกวาคูแขงขัน การฝกอบรมพนักงานใหมีคุณภาพดีขึ้น ประกอบดวย 

- ความสามารถ (Competence) พนักงานตองมีความรูความชํานาญ 
- ความมีน้ําใจ (Courtesy) พนักงานตองมีมนุษยสัมพันธ มีความ

เปนกันเองและมีวิจารณญาณ 
- ความเช่ือถือได (Credibility) พนักงานบริษัทตองมีความนาเช่ือถือ 
- ความไววางใจ (Reliability) พนักงานตองทํางานดวยความ

สมํ่าเสมอและถูกตอง สามารถสรางความไววางใจใหแกลูกคาได 
- การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) พนักงานตองใหบริการ

และแกไขปญหาใหแกลูกคาดวยความรวดเร็วตามท่ีลูกคาตองการ 
- การติดตอส่ือสาร (Communication) พนักงานตองใชความ

พยายามท่ีจะทําความเขาใจลูกคาและใชภาษาท่ีเขาใจงาย 
1.1.2 ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation) เปนการ

สรางความแตกตางกันดานความรูสึกนึกคิดของลูกคาท่ีมีตอผลิตภัณฑ ซ่ึงเนนหนักดานจิตวิทยา
หรืออารมณหรือสัญลักษณ แมวาผลิตภัณฑตางๆ จะสามารถสนองตอบความตองการของผูซ้ือได
เหมือนกัน แตผูซ้ือจะรูสึกถึงความตองการ ในภาพลักษณของผลิตภัณฑ 

1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ )  ของผลิตภัณฑ  (Product 
Component) เชน ประโยชนพ้ืนฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ซ่ึงแบง
ออกเปน 4 ระดับ คือ 

1.2.2 ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชนพ้ืนฐานสําหรับ
ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคไดรับจากการซ้ือสินคาโดยตรง 

1.2.3 รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หมายถึงลักษณะทาง
กายภาพท่ีผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนท่ีเสริมผลิตภัณฑใหทําหนาท่ีสมบูรณ
หรือเชิญชวนใหใชยิ่งขึ้น ตัวอยางรูปรางของผลิตภัณฑ เชน 

- คุณภาพ (Quality) : ดี ปลอดภัย ไดรับการรับรองจากกระทรวง
สาธารณสุข 

- รูปรางลักษณะ (Feature) : สี กล่ิน รส 
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- รูปแบบ (Style) : ทันสมัย งายตอการบริโภคและสะดวกตอการ
ถือหรือพกพา 

- การบรรจุภัณฑ (Packaging) : เก็บอยูในภาชนะบรรจุท่ีปลอดภัย 
- ตราสินคา (Brand) : งายตอการจดจํา การออกเสียง มีลักษณะเฉพาะ 

1.2.4 ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึงผลประโยชน
เพ่ิมเติมหรือบริการท่ีผูซ้ือจะไดรับควบคูไปกับการซ้ือสินคา ประกอบดวย บริการกอนและหลังการ
ขาย เชนการติดตั้ง การขนสง 

1.2.5 ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Product) หมายถึงกลุมของ
คุณสมบัติและเง่ือนไขท่ีผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงเม่ือมีการซ้ือสินคา 
  1.3  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
  1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะ
ใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคา
ไดดียิ่งขึ้น 
  1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ 
(Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑ ถามูลคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ 
ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึง การยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูง
กวาราคาผลิตภัณฑนั้น ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ และการแขงขัน 
   นโยบายและกลยุทธดานราคา (Price policies and Strategies) มีดังนี้  

2.1 นโยบายการใหสวนลด (Discounts) คือสวนท่ีลดใหจากราคาท่ีกําหนดไว
ในรายการเพ่ือใหผูซ้ือกระทําหนาท่ีทางการตลาดบางอยางท่ีเปนประโยชนตอผูขาย เชน สวนลด
ปริมาณ สวนลดการคา สวนลดเงินสด และสวนลดตามฤดูกาล เปนตน 

2.2  กลยุทธการตั้งราคาเพ่ือสงเสริมการตลาด (Promotion Pricing) เปนกลยุทธ
วิธีการตั้งราคาเพ่ือจูงใจผูบริโภคใหซ้ือสินคาของพอคาปลีกมากขึ้น ไดแก การตั้งราคาลอใจ การตั้ง
ราคาลอเหยื่อ การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ การขายแบบคิดดอกเบ้ียต่ํา สัญญาการรับประกันและ
การใหบริการ การใหสวนลดตามหลักจิตวิทยา การลดราคาเพ่ือสงเสริมการขาย และการคืนเงิน 

2.3  นโยบายระดับราคา (The level of prices policy) ผูผลิตจะกําหนดราคาจอง
สินคาตามตําแหนงสินคาของธุรกิจ เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ผูผลิตอาจตั้งราคา ณ ระดับราคา
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ตลาด ต่ํากวาหรือสูงกวาระดับราคาตลาด ไมวาจะเปนการตั้งราคาแบบใดก็ตามจะมีผลกระทบตอ
การตัดสินใจในราคาและเครื่องมือทางการตลาดท่ีธุรกิจใช 

2.4  นโยบายราคาเดียว (One price policy) หมายถึงการท่ีผูผลิตคิดราคาสินคา
ชนิดหนึ่งสําหรับผูซ้ือทุกรายในราคาเดียวกัน ภายใตสถานการณท่ีเหมือนกัน นโยบายราคาเดียว
ไมไดหมายความวา ราคาท่ีตั้งไวไมสามารถเปล่ียนแปลงได แตราคาท่ีตั้งสามารถเปล่ียนแปลงตาม
เวลาท่ีตองการ ซ่ึงเม่ือเปล่ียนแลวก็ตองยึดหลักการคิดราคาดังกลาวกับผูซ้ือทุกรายเหมือนกัน 

2.5 กลยุทธการลดราคา (Mark Down) เปนวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิมท่ี
กําหนดไว ไมจําเปนตองเปล่ียนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวะการแขงขันและส่ิงแวดลอมอ่ืนๆ ท่ี
เปล่ียนแปลงไป 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรถัดไปยัง
ตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมท่ี
ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคาและการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
   การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้  

3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Chanel of distribution) หมายถึงเสนทางท่ี
ผลิตภัณฑและกรรมสิทธ์ิของผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย
จึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2  การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึงกิจกรรมท่ีเกี่ยวของ
กับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัว
สินคาจึงประกอบดวยงานท่ีสําคัญคือ การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา (Storage) 
การคลังสินคา (Warehousing) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการโฆษณาเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือ
และผูขาย เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 
(Personal selling) และการตดิตอส่ือสารโดยใชส่ือ เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึง
อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสม
ประสานกัน (Integrated Marketing Communication) หรือเรียกวา IMC โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมท่ีสําคัญมี
ดังนี้ 
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4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร 
ผลิตภัณฑ บริการหรือความคิดท่ีตองการจายเงิน โดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณาจะ
เกี่ยวของกับกลยุทธกวารสรางสรรคงานโฆษณาหรือกลยุทธส่ือ 

4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมการแจง
ขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล ในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขายและ
การจัดการหนวยงานขาย 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึงกิจกรรมการสงเสริม
การตลาดที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจทดลองใชหรือการซ้ือโดยลูกคาขั้นสุดทายเหนือ
บุคคลอ่ืนในชองทาง 

การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 
รูปแบบท่ี 1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวาการสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 
รูปแบบท่ี 2 การกระตุนคนกลาง เรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 
รูปแบบท่ี 3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวาการสงเสริมการขาย ท่ี  

มุงสูพนักงานขาย 
4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation) การให

ขาวเปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการ
ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอ
องคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ 
ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันทีซ่ึงประกอบดวย 
   4.5.1  การขายทางโทรศัพท 
   4.5.2  การขายโดยใชจดหมายตรง 
   4.5.3 การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือ
หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน การใชคูปองแลกซ้ือ 

 ในสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 อยาง ท่ีกลาวมาแลวมีความสัมพันธกันอยาง
ใกลชิดและมีความสําคัญเทากัน นักการตลาดจะตองทําการตัดสินใจในองคประกอบท้ัง 4 อยาง
พรอมกันไปและตองปรับปรุงสวนประสม 4 อยางเพ่ือใหสอดคลองกับสภาวการณทางการตลาดท่ี
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เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ท้ังนี้เพ่ือจะทําใหลูกคาไดรับความพึงพอใจมากท่ีสุด นั้นคือนําผลิตภัณฑ
ท่ีเหมาะสม (Right product) ออกจําหนายในชองทางท่ีเหมาะสม (Right place) โดยวิธีการสงเสริม
การตลาดท่ีดี (Right Promotion) และจําหนายในราคาท่ีเหมาะสมและยุติธรรม (Right price) 

งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
  ศศิวรรณ เดชคุณากร (2551) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑอาหาร
เสริมของกลุมวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม เก็บรวบรวมขอมูลจาก  ผูท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑ
อาหารเสริมของกลุมวัยทํางานท่ีมี อายุตั้งแต 25 – 59 ป ในอําเภอเมืองเชียงใหม จํานวน 400 
ตัวอยาง เครื่องมือท่ีใชคือแบบสอบถาม โดยแบงเปน 3 สวน คือ สวนท่ี 1 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรม
การบริโภคอาหารเสริมของกลุมวัยทํางานในอําเภอเมือง เชียงใหม  สวนท่ี 2 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับ
ผูตอบแบบสอบถาม และสวนท่ี 3 ขอเสนอแนะ พบวา ผูบริโภคสวนใหญเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหาร
เสริมประเภทบํารุง ยี่หอท่ีไดรับความนิยมมากคือ ยี่หอแบรนด มีวัตถุประสงคเพ่ือดูแลสุขภาพ
สมํ่าเสมอ ไดมีการตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง โดยซ้ือจากพนักงานขายตรง มีคาใชจายในการซ้ือแตละ
ครั้งประมาณ 500 – 1,000 บาท โดยมีการซ้ืออยางนอยเดือนละ 1 ครั้ง โดยไดรับขอมูลผลิตภัณฑมา
จากคนรูจัก / เพ่ือน และจากส่ือวิทย ุ/ โทรทัศน ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
บริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับ คือ  

ดานผลิตภัณฑ มีปจจัยยอยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 3 อันดับแรกคือ สวนประกอบ
เปนไปตามมาตรฐานของ อย. กําหนด, หากเลิกรับประทานแลวตองไมมีผลขางเคียงกับสุขภาพ 
และมีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ  

ดานการสงเสริมการตลาด มีปจจัยยอยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 3 อันดับแรกคือ มีการ
โฆษณาทางโทรทัศน, มีแคตตาล็อกใหลูกคาเลือก และการใหโปรโมช่ัน ซ้ือ 1 แถม 1  

ดานราคา มีปจจัยยอยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 3 อันดับแรกคือ ราคาสูงกวาผลิตภัณฑ
ท่ัวไปในทองตลาดแตมีคุณภาพของผลิตภัณฑในระดับสูง, มีบรรจุภัณฑหลายขนาด หลายราคา 
และราคาสูงกวาผลิตภัณฑท่ัวไปในทองตลาดแตเปนเพราะตรายี่หอท่ีมีช่ือเสียงมาก  

สวนดานการจัดจําหนายอยูในระดับเฉย ๆ มีปจจัยยอยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 3 
อันดับแรกคือ มีบริการสงผลิตภัณฑถึงท่ีพัก / ทํางานของผูส่ังซ้ือ, มีพนักงานขายนําผลิตภัณฑเสนอ
ขายถึงท่ีบาน / ทํางาน และวางจําหนายผานเว็บไซด  

สาวิตรี เวศกาวี (2551) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกซ้ือเครื่องดื่มเกลือแรของผูบริโภคในเขตบางกะป กรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอมูลจาก
ผูบริโภคท่ีอาศัยในเขตบางกะป กรุงเทพมหานครและเคยดื่มเครื่องดื่มเกลือแร ยี่หอใด ยี่หอหนึ่งจาก 
3 ยี่หอ ไดแก สปอนเซอร เอ็มสปอรต เกเตอเรด จํานวน 200 ตัวอยาง  เครื่องมือท่ีใชคือ
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แบบสอบถาม โดยแบงเปน 3 สวน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญดื่มเครื่องดื่มเกลือแรนอย
กวาเดือนละครั้ง สวนใหญนิยมดื่มเครื่องดื่มเกลือแรยี่หอสปอนเซอร โดยใหเหตุผลสําคัญท่ีทําให
ดื่มเครื่องดื่มเกลือแร คือเพ่ือทดแทนเกลือแรท่ีสูญเสียไป และซ้ือเครื่องดื่มเกลือแรท่ีรานสะดวกซ้ือ 
เชน 7-ELEVEN, Lotus Express บอยท่ีสุด มีความเห็นวาบรรจุภัณฑท่ีเหมาะสมคือ ขวดแกวแหลง
ท่ีทําใหทราบขอมูลเกี่ยวกับเครื่องดื่มเกลือแรมาจากโทรทัศน/วิทยุมากท่ีสุด สวนใหญจะซ้ือ
เครื่องดื่มเกลือแรยี่หอเดิมเปนประจํา และปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ
เครื่องดื่มเกลือแร ไดแก 

ดานผลิตภัณฑ มีปจจัยยอยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 3 อันดับแรกคือ มีเครื่องหมาย 
อย., มีฉลากแสดงขอมูลทางโภชนาการ วันท่ีผลิต วันหมดอายุอยางชัดเจน และมีคําแนะนําใน
การบริโภค  

ดานราคา มีปจจัยยอยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 3 อันดับแรกคือ ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพของผลิตภัณฑ, ราคามีใหเลือกหลากหลายตามขนาดบรรจ ุและราคาถูกกวายี่หออ่ืนๆ 

ดานการจัดจําหนาย มีปจจัยยอยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 3 อันดับแรกคือ สามารถหาซ้ือ
ไดงาย มีจําหนายท่ัวไป, มีจําหนายในทองตลาดอยูตลอดเวลา และมีสถานท่ีจัดจําหนายหลายแหง 

ดานการสงเสริมการตลาด มีปจจัยยอยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 3 อันดับแรกคือ มีการ
โฆษณาผานส่ือวิทยุ/โทรทัศน, มีการสนับสนุนกิจกรรมกีฬาตาง ๆ และมีสวนใหความชวยเหลือ
ชุมชน 


