
 
บทท่ี  2 

แนวคิด  ทฤษฎี  และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

ในการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อนมเปรี้ยวพรอมดื่ม ของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ประกอบดวย ทฤษฏี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรม
ที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
สวนประสมการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2546: 34-36, 395) หมายถึง ตวัแปร

ทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุม เปาหมาย 
ประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนของ
ลูกคาใหเกดิความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภณัฑสี  ราคา  
คุณภาพ ตราสนิคา บริการ และชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานที่ บุคคล 
หรือความคิด ผลิตภัณฑทีเ่สนอขายอาจจะมีตวัตนหรอืไมมีตัวตนกไ็ด ผลิตภณัฑจึงประกอบดวย 
สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมอีรรถประโยชน (Utility) มี
คุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยทุธ
ดานผลิตภัณฑตองพยายามคาํนึงถึงปจจัยตอไปนี ้

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) หรือความแตกตางทางการ
แขงขัน (Competitive differentiation) เปนการกําหนดลักษณะผลิตภัณฑใหแตกตางจากคูแขงขัน
และสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได ซ่ึงการสรางความแตกตางทางการแขงขันสามารถ
ทําไดหลายวิธีการตางๆ คือ ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product differentiation) ความแตกตาง
ดานบริการ (Services differentiation) ความแตกตางดานบุคลากร (Personnel differentiation) ความ
แตกตางดานภาพลักษณ (Image differentiation) 

1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component)      กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑจะพิจารณาจากความแตกตางทางการแขงขันและองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของ
ผลิตภัณฑ เชนคุณภาพ รูปแบบ ตราสินคา การบรรจุภัณฑ ฯลฯ 
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1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ
ของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและ
ปรับปรุงใหดีขึ้น (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงที่อ่ืนๆที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูง
กวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

2.1 การกําหนดราคาขาย มีหลายวิธีดวยกันซ่ึงบริษัทอาจเลือกใชวิธีใดวิธีหนึ่งหรือ
หลายวิธีรวมกันได ซ่ึงจะมีการจัดประเภทวิธีการตั้งราคาโดยพิจารณาจากปจจัยสําคัญ 3 ประการคือ 

 2.1.1 ตนทุน (Cost) ซ่ึงเปนเกณฑขั้นต่ําในการกําหนดราคาทําใหเกิดวิธีการตั้ง
ราคาโดยมุงที่ตนทุน (Cost oriented pricing) 

 2.1.2 ราคาของคูแขงขันและราคาขายสินคาทดแทน (Competitor’s prices and the 
price of substituted) ทําใหเกดิวิธีการตั้งราคาโดยมุงที่การแขงขัน (Competition oriented pricing) 

 2.1.3 การประเมินลักษณะที่เปนเอกลักษณของผลิตภัณฑของลูกคาใชเปนเพดาน
ของการกําหนดราคา (Customer’s assessment of unique product features) ทําใหเกดิวธีิการตั้งราคา
โดยมุงที่อุปสงค (Demand oriented pricing) 

2.2 สวนลด (Discount) หมายถึง สวนลดที่ยอมใหโดยตรงจากราคาขายเมื่อมีการซื้อ
ในระหวางระยะเวลาที่กําหนดไว เชน การใหสวนลดปริมาณ สวนลดการคา สวนลดเงินสด และ
สวนลดตามฤดูกาล เปนตน 

2.3 สวนยอมให (Allowance) หมายถึง สวนลดที่ผูขายลดใหกับผูซ้ือเพื่อใหผูซ้ือทํา
การสงเสริมการตลาดใหกับผูขาย เชน สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลกสวนยอมใหสําหรับ
การสงเสริมการตลาด สวนยอมใหสําหรับการเปนนายหนา 

2.4 ระยะเวลาการชําระเงิน (Payment Period) หมายถึงชวงเวลาที่ผูบริโภคชําระคา
สินคาตามเงื่อนไขของแตละบริษัท 

2.5 ระยะเวลาการใหสินเชื่อ (Credit Term) หมายถึงชวงเวลาที่ผูขายยอมใหสินเชื่อคา
สินคาตามเงื่อนไขที่ตกลง 
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3. สถานที่จัดจําหนาย  (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบัน
และกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา
ประกอบดวย ทําเลที่ตั้ง การขนสง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) หมายถึงกลุมของบุคคลหรือ
ธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ
จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑและหรือกรรมสิทธ์ิท่ี
ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด   ในระบบชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง 
ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรง(Direct channel) จากผูผลิต (Product) 
ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial user) และใชชองทางออม 
(Indirect channel) จากผูผลิต (Product) ผานคนกลาง (Middleman) ไปยังผูบริโภค(Consumer) หรือ
ผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial user) 

3.2 การกระจายตัวสินคาหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical   
distribution  หรือ Market logistics) หมายถึงงานที่เกี่ยวของกับการวางแผนการปฏิบัติการตามแผน
และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยังจุด
สุดทายในการบริโภค  เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไรหรือหมายถึง
กิจกรรมที่ เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญคือการขนสง(Transportation) การเก็บรักษา 
(Storage)และการคลังสินคา(Warehousing)การบริหารสินคาคงเหลือ(Inventory management) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย
(Personal selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal selling) เครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการซึ่งอาจเลอืกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใช    หลักการเลือก        ใช
เครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน(Integrated marketing Communication (IMC)) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ  คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันไดเครื่องมือ
สงเสริมที่สําคัญดังนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ
(หรือ)ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการกลยุทธในการ
โฆษณา 
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4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและ
จูงใจตลาดโดยใชบุคคล 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย การใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation) การใหขาวเปน
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจาย สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง 
ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใด
กลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

 
2.2  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

รวงทอง  พุทธิกุล (2536)  ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อนมยูเอชทีของประชาชนใน
เทศบาลนครเชียงใหมพบวาประชาชนในเทศบาลนครเชียงใหมเลือกซื้อนมยูเอชทีเพื่อดื่มเอง
มากกวาซื้อใหผูอ่ืน โดยมีเหตุจูงใจเนื่องมาจากนมมีคุณคาทางอาหารสูง และตรายี่หอที่ผูบริโภค
สวนใหญนิยมซื้อ คือโฟรโมสต ขนาด 250 ซีซีรสหวานโดยซื้อสัปดาหละ 1ครั้งๆละ 6 กลองหรือ  
1 โหลจากซูปเปอรมารเก็ต สวนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวยปจจัยภายใน
และปจจัยภายนอก ปจจัยภายในคือ ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางสังคม ผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจ
ซ้ือเอง และปจจัยทางจิตวิทยา ผูบริโภคซ้ือนมยูเอชทีเพราะเชื่อถือในคุณภาพสวนปจจัยภายนอก 
คือส่ิงกระตุนทางการตลาด ไดแกชื่อเสียงของผูผลิตมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด สวน
ปญหาที่พบคือปญหาสินคาขาดตลาด ทั้งนี้ไดขอเสนอแนะสําหรับผูผลิตโดยในดานตัวสินคาควร
ผลิตสินคาที่มีคุณภาพและมีคุณคาทางอาหารสูง ดานราคาไดเสนอใหมีทางเลือกในดานปริมาณ
และราคาที่หลากหลายยิ่งขึ้น ดานการจัดจําหนาย ควรเพิ่มชองทางในการจัดจําหนายใหมากขึ้นเพื่อ
แกปญหาสินคาขาดตลาด และดานการสงเสริมการขายควรเพิ่มงบโฆษณาใหมากขึ้น 

อภิญญา บัญญัติทัศไนย (2543) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อและปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การซื้อนมพรอมดื่มจากรานสะดวกซื้อในกรุงเทพมหานคร: กรณีศึกษารานเซเวนอีเลฟเวน พบวา
กลุมตัวอยางที่ซ้ือเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย พฤติกรรมการซื้อนมพรอมดื่มสวนใหญจะเปน
ผูบริโภคนมพรอมดื่มเปนประจํา ในชวงเชาที่บาน สถานที่ซ้ือสวนใหญจากซุปเปอรมารเก็ต ราน
เซเวนอีเลฟเวน จากการศึกษาพบวาความสะดวกรวดเร็วเปนอีกเหตุผลหนึ่งในการซื้อนมเปรี้ยว
พรอมดื่มของกลุมตัวอยางจากรานเซเวนอีเลฟเวน ดังนั้นผูผลิตควรขยายชองทางการจัดจําหนาย
ออกไปใหครอบคลุมกลุมลูกคาใหทั่วถึงมากที่สุด ผูบริโภคไมคอยยึดติดกับตราสินคามากนัก การ

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 8

สงเสริมการขายเปนกิจกรรมที่สามารถจูงใจใหผูบริโภคซื้อสินคา และกระตุนการขายจากผูขายได
เปนอยางดี การลดราคาสินคาและการมีของแถมเปนรูปแบบของกิจกรรมสงเสริมการขายที่
ผูบริโภคนิยมมากที่สุด รายละเอียดเกี่ยวกับตัวเลขผลิตภัณฑนมพรอมดื่ม กลุมตัวอยางมักบริโภค
นมประเภทยูเอชทียี่หอที่ไดรับความนิยมคอนขางมาก คือ นมเปรี้ยวยี่หอโฟรโมสตและดัชมิลล ใน
สวนของปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภค พบวาความถี่ในการดื่ม จํานวนขวดที่ซ้ือและ
การสงเสริมการขายขึ้นอยูกับสถานภาพของกลุมตัวอยาง ในขณะที่ชวงเวลาที่ด่ืม สถานที่ดื่ม และ
รสชาติที่ดื่มมีความสัมพันธกับรายไดของกลุมตัวอยาง   
 พีรวุฒิ  เชิดสถิรกุล (2546) ไดศึกษาเรื่องปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อ
เนื้อสุกรของผูคาปลีกเนื้อสุกร โดยการใชแบบสอบถามโดยผูบริโภคเปนผูคาปลีกเนื้อสุกรใน
จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อเนื้อสุกร เปนดังนี้ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ผูคาปลีกใหความสําคัญระดับสูง โดยปจจัยองคประกอบดานผลิตภัณฑที่ผูคาปลีก
ใหความสําคัญ คือ ความสะอาดและความสดใหมของผลิตภัณฑปจจัยดานราคา ผูซ้ือใหความสําคัญ
โดย จะตองมีการแจงบอกราคาลวงหนาเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงราคาขาย และราคาจะตองมีความ
เหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูซ้ือจะใหความสําคัญกับ เวลาที่
จะตองจัดสงใหตรงตามเวลาที่กําหนด ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูซ้ือเห็นถึงความสําคัญดาน
การใหบริการจัดสงสินคาถึงที่ มีการรับประกันสินคาในกรณีที่มีการสงสินคา มนุษยสัมพันธของ
ผูขายมีการขายแบบใหสินเชื่อและการมีสวนลด 

ศิริพร   อังอดุลย (2547) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อนมพาสเจอรไรสของสตรีในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาพฤติกรรมการซื้อนมพาสเจอรไรสสวนใหญมีลักษณะการซื้อทั้งดื่ม
เองและซื้อใหผูอ่ืนดื่ม มีการตัดสินใจซื้อดวยตนเอง  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อไดแก ลูก เพือ่น 
และแมตามลําดับ ส่ือโฆษณาทางโทรทัศนมีผลตอการตัดสินใจซื้อนมพาสเจอรไรส  นิยมดื่มนม
พาสเจอรไรสเพื่อสุขภาพ และมีเหตุจูงใจในการซื้อเนื่องจากนมมีคุณคาทางอาหารสูง ตรายี่หอที่
สวนใหญซ้ือบอยที่สุด คือ ดัชมิลล บรรจุภัณฑที่นิยมซื้อไดแก แบบขวด ขนาด 120 ซีซี โดยซ้ือ
สัปดาหละ 1 ครั้ง ครั้งละมากกวา 5 ขวด จากรานคาปลีกสมัยใหม ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มี
ผลตอการตัดสินในซื้อนมพาสเจอรไรส โดยเรียงลําดับความสําคัญดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัย
ดานราคา ปจจัยดานสงเสริมการตลาด และปจจัยดานสถานที่จําหนาย 

ศิริรัตน  ตรีรัตน (2549) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อผลิตภัณฑนมพรอมดื่มของผูบริโภคในเทศบาลเมืองราชบุรี พบวาผูบริโภคผลิตภัณฑนม
พรอมดื่มผูตัดสินใจซื้อใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานชองทางในการจัดจําหนาย และ
ดานราคาในระดับมาก สวนดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในเรื่องการแนะนําสินคาผาน
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โฆษณาทางสื่อตาง ๆ และการมีกิจกรรมชวยเหลือสังคม เชน การนํารายไดสวนหนึ่งชวยเหลือ
สังคม ในดานผลิตภัณฑจะใหความสําคัญในดาน มีเครื่องหมายรับรอง อย., ระบุวันหมดอายุ, ความ
สะอาดและความปลอดภัยในการบริโภค, มีชื่อเสียงตรายี่หอที่นาเชื่อถือ ในดานชองทางการจัด
จําหนายจะใหความสําคัญในดานการหาซื้องาย สะดวก ใกลบาน ใกลสถานศึกษา ใกลสถานที่
ทํางาน จัดรานคาสวยงามเปนระเบียบสามารถหาสินคาที่ตองการไดอยางรวดเร็ว มีบริเวณที่จอดรถ
สะดวกเพียงพอ และจําหนายในรานคาที่มีสินคาที่ตองการครบครัน ปจจัยทางดานราคาให
ความสําคัญในดานราคาที่เหมาะกับคุณภาพ และถาซื้อปริมาณมากจะตองขายราคาถูกมากยิ่งขึ้น 
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