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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

  การศึกษาเร่ืองความตองการของผูบริโภคตอผลิตภัณฑปรุงรสลดเกลือโซเดียม

สําหรับผูท่ีมีความดันโลหิตสูง ในอําเภอเมืองเชียงใหม ในคร้ังนี้ ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี 

เอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อนํามาเปนกรอบแนวทางในการศึกษา โดยมีรายละเอียด

ดังตอไปนี้ 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

  ผลิตภัณฑปรุงรส 

  ผลิตภัณฑปรุงรสไมไดจัดเปนอาหารท่ีนํามาบริโภคโดยตรง แตจัดเตรียมไวเพื่อ

การปรุงแตงขณะท่ีทําการหุงตมใหเกิดความสะดวก รวดเร็ว และใหรสชาติท่ีสมํ่าเสมอตามความ

นิยมของผูบริโภคท่ีคุนเคย จึงทําใหผลิตภัณฑปรุงรสมีบทบาทที่สําคัญตอวงการธุรกิจอาหารเกือบ

ทุกประเภท ตั้งแตการเตรียมการจําหนายปลีกใหกับแมบานไดนํามาใชในการปรุงแตงอาหารเองใน

ครอบครัว หรือผลิตใหกับภัตตาคารและโรงงานอุตสาหกรรมสําเร็จรูป (สายสนม, 2540) 

 

ประเภทของผลิตภัณฑปรุงรส  

 สายสนม (2540) ไดจําแนกประเภทของผลิตภัณฑปรุงรสโดยอาศัยหลักความ

แตกตางของลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑปรุงรสได 3 ประเภท คือ 

1.   ผลิตภัณฑปรุงรสท่ีอยูในรูปผง เปนผลิตภัณฑปรุงรสท่ีผลิตไดงายโดยนํา

เคร่ืองเทศชนิดตางๆ มาผสมกัน 

2.   ผลิตภัณฑปรุงรสท่ีอยูในรูปของขนหนืด จัดเปนผลิตภัณฑปรุงรสท่ีมีการ

พัฒนารูปแบบท่ีมีความเหมาะสมตอการขนถาย จึงมักเติมน้ํามันหรือของเหลวบางอยาง เพื่อปรับให

มีลักษณะจับตัวกันเปนกอนส่ีเหล่ียม สะดวกตอการบรรจุ การใช เชน ซุปกอน เปนตน 
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3.   ผลิตภัณฑปรุงรสที่อยูในรูปของของเหลว ตัวอยางผลิตภัณฑเหลานี้ ไดแก 

ซอสหอยนางรม ซีอ๊ิว ซอสพริก เปนตน 

 

ทฤษฎีปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

Kotler (2009) ไดใหนิยามเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด วาหมายถึง ตัวแปร

การตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย สวนประสม

ทางการตลาดนั้นเปนสวนประกอบของทุกหนวยธุรกิจ เปนสวนท่ีเจาของสามารถควบคุมได และ

สามารถนํามาใชแขงขันเพื่อดึงดูดผูบริโภค ดังนั้นจึงจําเปนตองศึกษาแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ

สวนประสมทางการตลาด เพื่อนํามาใชเปนเคร่ืองมือในการแขงขันธุรกิจได 

องคประกอบของสวนประสมทางการตลาด 

สวนประสมทางการตลาด ประกอบเคร่ืองมือตอไปนี้ (ศิริวรรณ และคณะ, 2546) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความ

ตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง

ประกอบดวยสินคา  บริการ  ความคิด  สถานท่ี  องคกร  หรือนิติ บุคคล  ผลิตภัณฑตองมี

อรรถประโยชน (utility) มีคุณคา (value) ในสายตาลูกคา จึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

 การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ ตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ 

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ/หรือ 

ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)  

1.2 องคประกอบ/คุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 

ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา และอ่ืนๆ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ 

ผลิตภัณฑเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และคุณคาในสายตาลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมี

ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (new and improved) ตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 
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1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product Line) สวนประสมของผลิตภัณฑ หมายถึง กลุมของสินคาหลายชนิดท่ีธุรกิจใดธุรกิจหนึ่ง

เสนอขายแกผูซ้ือ บริษัทสวนใหญจะตองมีผลิตภัณฑมากกวา 1 รายการ เชน หางสรรพสินคา มี

สินคา 7,000 รายการ แตละกลุมจะประกอบดวยผลิตภัณฑหลายสาย แตละสายผลิตภัณฑ

ประกอบดวยผลิตภัณฑหลายยี่หอ  สายผลิตภัณฑ  หมายถึง  กลุมผลิตภัณฑหลายชนิดท่ีมี

ความสัมพันธใกลชิดผลิตภัณฑทําหนาท่ีคลายคลึงกัน หรือนําออกสูตลาดในรูปแบบเดียวกัน เชน 

สายการผลิตภัณฑเคร่ืองหนัง มีรองเทา กระเปา และเข็ดขัด เปนตน 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาตองเปนตนทุนของ

ลูกคา ลูกคาเปรียบเทียบระหวางคุณคา (value) และราคาของผลิตภัณฑ (price) ถาคุณคาสูงกวาราคา 

เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู (perceived price) 

ในสายตาลูกคา โดยพิจารณาจากการยอมรับของลูกคา ตนทุนของสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 

การต้ังราคาจะตองคํานึงถึงตนทุนท้ังส้ินบวกดวยกําไรท่ีตองการ นอกจากนี้ยังตองคํานึงถึง การ

แขงขันท่ีรุนแรง มีคูแขงมาก มีแนวโนมท่ีจะต้ังราคาตํ่าเพื่อสามารถแขงขันในตลาดได 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง กิจกรรมซ่ึงทําใหผลิตภัณฑ

เปนท่ีหางายสําหรับลูกคา เม่ือเขาตองการ หรือโครงสรางชองทางท่ีใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและ

บริการจากองคกรไปยังตลาด ลักษณะองคประกอบของการจัดจําหนาย ประกอบดวย 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทาง

ท่ีผลิตภัณฑเคล่ือนยายไปยังตลาด หรือหมายถึงกลุมบุคคลหรือองคกรท่ีอํานวยการเคล่ือนยาย

ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังลูกคา 

3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ี

เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือหมายถึงกิจกรรมการขนสง และ

เก็บรักษาสินคาของธุรกิจภายในระบบชองทาง เพื่อใหเกิดการประสานงาน และตนทุนในการจัด

จําหนายตํ่าท่ีสุด โดยมีระดับการใหบริการลูกคาท่ีเหมาะสม 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือท่ีใชในการติดตอส่ือสาร

ขอมูลระหวางผูขายและผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใช

พนักงานขายทําการขาย  (personal selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (non-personal selling) 
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เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือตองใช

หลักการใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (integrated marketing communication: IMC) 

โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 

เคร่ืองมือสงเสริมท่ีสําคัญมีดังตอไปนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมการเสนอขาวสาร เปนการ

จูงใจเกี่ยวกับองคกร สินคาและบริการ โดยมีการจายเงินซ้ือส่ือโฆษณา เรียกวา ส่ือมวลชน ไดแก 

โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ และนิตยสาร นอกจากนี้ยังมีส่ือกลางแจง เชน บิลบอรด ยานพาหนะ 

ส่ือโฆษณาในรานคา เชน ปายโฆษณาบนช้ันวางสินคา 

4.2 การขายโดยการใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการส่ือสารระหวาง

บุคคลกับบุคคล เพื่อพยายามจูงใจโดยใชบุคคล เปนการติดตอส่ือสารจากผูขายไปยังผูซ้ือโดยตรง 

ผูขายสามารถเห็นหรือไดยินปฏิกิริยาของผูซ้ือ และปรับปรุงเนื้อหาขาวสารใหเหมาะสม ผูขายจะ

พยายามชวยเหลือ และโนมนาวลูกคาใหซ้ือสินคาหรือบริการของบริษัท การใชพนักงานขายไม

เหมือนการโฆษณาตรงท่ีการใชพนักงานขายน้ัน ผูขายสามารถรับรูและประเมินผลจากผูซ้ือไดทันที 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เปนกิจกรรมที่

กระตุนความสนใจใหลูกคาทดลองใช ซ้ือสินคา โดยการนําเสนอส่ิงจูงใจใหกับลูกคา เชน การแจก

สินคาตัวอยาง การแจกคูปอง การลดราคา การแขงขัน การชิงโชค เปนตน เคร่ืองมือเหลานี้จะ

กระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือเร็วข้ึน 

4.4 การประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) เปนการวางแผน

เพื่อสรางทัศนคติท่ีมีตอองคกร และรักษาภาพลักษณองคกร เปนการส่ือสารท่ีไมไดใชเงินซ้ือส่ือ 

มักอยูในรูปขาว หรือประกาศเกี่ยวกับองคกร สินคาและบริการ นอกจากน้ียังรวมถึงการจัดแถลง

ขาว การเขารวมกิจกรรมของชุมชน การจัดหาทุน การเปนผูสนับสนุนกิจกรรมพิเศษ หรือกิจกรรม

สาธารณะเพื่อเสริมสรางภาพลักษณขององคกร  ขอไดเปรียบของการประชาสัมพันธเ ม่ือ

เปรียบเทียบกับการสงเสริมการตลาดรูปแบบอ่ืนๆ คือ ความนาเช่ือถือ นอกจากนี้ยังมีตนทุนท่ีต่ํา 

เนื่องจากไมตองจายคาลวงเวลา หรือพื้นท่ีส่ือ 
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4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการ

ตลาดใชเพ่ือสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรง และสรางใหเกิดการตอบสนองในทันทีทันใด เชน  การใช

จดหมายตรง โบรชัวร แผนพับ และแคตตาล็อคสินคาติดตอกับลูกคากลุมเปาหมาย ซ่ึงจูงใจให

ลูกคามีกจิกรรมการตอบสนอง เชน การใชคูปองแลกซ้ือ เปนตน 

 

2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 ในการศึกษาความตองการของผูบริโภคตอผลิตภัณฑปรุงรสลดเกลือโซเดียม

สําหรับผูท่ีมีความดันโลหิตสูงนั้น  ผูศึกษาควรทราบถึงพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑปรุงรส 

และผูปวยท่ีมีความดันโลหิตสูงมีการรับรูและการดูแลสุขภาพดานการบริโภคอาหารเปนอยางไร  

โดยผลการศึกษาที่ไดนั้นสามารถนําไปเปนแนวทางในการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑใหตรง

ตามความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมายใหไดมากท่ีสุด  ซ่ึงจากการศึกษาของ พิชญดา (2550) 

ไดทําการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือผลิตภัณฑปรุงรส ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 

โดยทําการศึกษาจากผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑปรุงรส จํานวน 200 คน  โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบ

สะดวก  พบวา ผูบริโภคเลือกซ้ือผลิตภัณฑปรุงรสท้ัง 2 ชนิด คือชนิดกอนและชนิดผง มีจํานวนมาก

ท่ีสุด คิดเปนรอยละ 64.50 รองลงมาไดแก ชนิดผง คิดเปนรอยละ 22.50 และชนิดกอน คิดเปนรอย

ละ 13 เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑปรุงรส เพราะ ทําใหรสชาติอาหารอรอยข้ึน และ สะดวก 

รวดเร็วตอการใชงาน บุคคลท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ โดยสวนใหญเปนผูตัดสินใจซ้ือเอง รูจัก

ผลิตภัณฑปรุงรสจากส่ือโฆษณา โดยเฉพาะโทรทัศน  รสชาติท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ รสหมู  มีความถ่ีใน

การซ้ือผลิตภัณฑปรุงรส คือ ซ้ือเดือนละคร้ัง และซ้ือยี่หอคนอร  โดยตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑปรุงรส

จากรานคาท่ีอยูในแหลงชุมชนไปมาสะดวก และจากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับท่ีมีผลตอการตัดสินใจมาก เรียงลําดับ คือ ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

ตามลําดับ ซ่ึงมีระดับคะแนนเฉล่ียเทากับ 4.41, 4.20, 4.06 และ 3.97 ตามลําดับ 

สวนในดานของการรับรู การดูแลตนเองดานการบริโภคอาหารของผูปวยท่ีมีความ

ดันโลหิตสูง  พบวา  ศรารินทร (2551) ไดทําการศึกษาเชิงพรรณนาเพื่อศึกษาการรับรูภาวะสุขภาพ 

การดูแลตนเองดานการบริโภคอาหาร การดูแลตนเองดานสุขภาพ และความสัมพันธระหวางการ
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รับรูภาวะสุขภาพกับการดูแลตนเองดานการบริโภคอาหารและสุขภาพของผูปวยความดันโลหิตสูง

ประชากรเปนผูปวยความดันโลหิตสูงท้ังเพศหญิงและชาย อายุ 35 ปข้ึนไป ท่ีมารับการตรวจรักษาท่ี

แผนกผูปวยนอก โรงพยาบาลเอกชนแหงหนึ่ง อําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม ระหวางเดือนมีนาคม 

ถึง เดือนเมษายน พ.ศ.2551 จํานวน 120 คน ผลการศึกษาพบวา ประชากรมีการรับรูภาวะสุขภาพ

โดยรวมอยูในเกณฑดี มีคาเฉล่ียเทากับ 3.34 ± 0.34 โดยการรับรูภาวะสุขภาพรายดานท่ีอยูในระดับ

ดีมาก ไดแก การรับรูแรงจูงใจดานสุขภาพ การรับรูความรุนแรง และการรับรูประโยชน มีคาเฉล่ีย

เทากับ 3.58 ± 0.42, 3.54 ± 0.47 และ 3.53 ± 0.43 ตามลําดับ สวนการรับรูภาวะสุขภาพรายดานท่ีอยู

ในระดับดี ไดแก การรับรูโอกาสเส่ียง และการรับรูอุปสรรค มีคาเฉล่ียเทากับ   3.25 ± 0.48 และ 

2.81 ± 0.63 ตามลําดับ ผูปวยความดันโลหิตสูงมีการดูแลตนเองดานการบริโภคอาหารท่ีควรบริโภค

และไมควรบริโภคอยูในเกณฑดี มีคาเฉล่ียเทากับ 2.85 ± 0.54 และ 2.73 ± 0.33 ตามลําดับ 

นอกจากนี้ยังมีงานวิจัยท่ีมีการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

เคร่ืองดื่มเกลือแรของผูบริโภคในเขตบางกะป กรุงเทพมหานคร (สาวิตรี, 2551) และผลิตภัณฑเบ-

เกอร่ีของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม (นารัก, 2550) ซ่ึงไดทําการศึกษาและวิเคราะห

ขอมูลแบบมาตรสวนประมาณคาของลิเคอรท (likert scale)  

จะเห็นไดวาผูบริโภคยังคงใชผลิตภัณฑปรุงรส และมีเหตุผลท่ีสําคัญในการเลือก

ซ้ือ คือ ทําใหอาหารมีรสชาติท่ีอรอยข้ึน สะดวกและรวดเร็วตอการใชงาน เพื่อใหสอดคลองกับ

สภาพสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไปในปจจุบัน และผูท่ีมีความดันโลหิตสูงมีการรับรู และดูแลตนเองใน

เร่ืองของสุขภาพ อาหารท่ีควรบริโภคและไมควรบริโภค  ซ่ึงผลิตภัณฑปรุงรส ถือเปนผลิตภัณฑ

หนึ่งท่ีผูท่ีมีความดันโลหิตสูงตองหลีกเล่ียง เนื่องจากมีปริมาณเกลือโซเดียมในปริมาณสูง และ

ผลิตภัณฑดังกลาวสามารถพบไดท่ัวไปในอาหารท้ังตม ผัด แกง ทอด และยาง  ดังนั้นผูศึกษาจึง

ทําการศึกษาความตองการของผูบริโภคตอผลิตภัณฑปรุงรสลดเกลือโซเดียมสําหรับผูท่ีมีความดัน

โลหิตสูง ในอําเภอเมืองเชียงใหม เพื่อนําขอมูลท่ีไดมาใชเปนแนวทางสําหรับผูผลิตในการออกแบบ

ผลิตภัณฑท่ีเหมาะสม  และกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหตรงตามความตองการของผูบริโภค 

 

 

 


