
 
 

บทที่ 2 
ทฤษฏี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ 
 การศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อกาแฟพรอมดื่ม
บรรจุกระปองของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม นําแนวคิดที่เกี่ยวของมาเปนกรอบใน
การศึกษาดังนี้คือ  แนวคิดสวนประสมการตลาด ( Marketing Mix ) เกี่ยวของกับองคประกอบ
ปจจัยพื้นฐาน ทางการตลาด 4 ประการคือ คือ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริม
การตลาด จะเปนเครื่องมือสําคัญที่สามารถทําใหบรรลุผลสําเร็จ ในการตอบสนองความตองการ
ของตลาดเปาหมาย โดยมีรายละเอียดดังนี้คือ 
 
แนวความคิดสวนประสมการตลาด  
 สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 Ps )หมายถึง  ตัวแปรทางการตลาด
ที่ควบคุมได ซ่ึงบริษทัใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย  (ศิริวรรณ 
เสรีรัตนและคณะ. 2541 : 69 - 70) 
  1.  ผลิตภัณฑ ( Product ) หมายถึง หมายถึงที่เสนอขายโดยธรุกิจเพื่อ
สนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 
ผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญที่สุดของสวนประสมการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด 
สถานที่ องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Values) ในสายตา
ของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึง
ปจจัยตอไปนี้ 
  1.1  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือ ความ
แตกตางทางดานการแขงขัน หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑและคุณสมบัติอ่ืน ๆ ที่เหนือกวา
คูแขงขัน ประกอบดวย   (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ . 2541 : 189 - 194) 
   1.1.1 ความแตกตางกันดานบริการ (Service Differentiation) เปนการ
สรางความแตกตางกันดานการบริการที่เหนือกวาคูแขงขันและลูกคาพึงพอใจหรืออาจเรียกวา
ผลิตภัณฑควบ ซ่ึงประกอบดวย การติดตั้ง การขนสง การฝกอบรวมลูกคา บริการใหคําแนะนํา
ลูกคา การซอมแซม และบริการอื่น ๆ  
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   1.1.2  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) เปน
กิจกรรมการออกแบบลักษณะตาง ๆ ของผลิตภัณฑหรือบริษัท ใหแตกตางจากคูแขงขัน และ
สามารถสนองความพึงพอใจของลูกคา 
   1.1.3  ความแตกตางกันดานบุคลากร (Personal Differentiation) เปนการ
สรางความแตกตางกันในคุณสมบัติของบุคลากร ธุรกิจจะมีขอไดเปรียบคูแขงขันโดยการจางและ
ฝกพนักงานที่ดีกวาคูแขงขัน การฝกอบรมพนักงานใหมีคุณภาพดีขึ้น ประกอบดวย 
        1)  ความสามารถ (Competence) พนักงานตองมีความรูความชํานาญ 
        2)  ความมีน้ําใจ (Courtesy) พนักงานตองมีมนุษยสัมพันธ มีความเปน
กันเอง และมีวิจารณญาณ 
        3)  ความเชื่อถือได (Credibility) พนักานบริษัทตองมีความนาเชือถือ 
        4)  ความไววางใจ (Reliability)  พนักงานตองทํางานดวยความ
สม่ําเสมอและถูกตอง สามารถสรางความไววางใจใหแกลูกคาได 
        5)  การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) พนักงานตองใหบริการ
และแกไขปญหาใหแกลูกคาดวยความรวดเร็วตามที่ลูกคาตองการ 
        6)  การติดตอส่ือสาร (Communication) พนักงานตองใชความพยายาม
ที่จะทําความเขาใจลูกคาและใชภาษาที่เขาใจงาย 
 1.1.4  ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation) เปนการ
สรางความแตกตางกันดานความรูสึกนึกคิดของลูกคาที่มีตอผลิตภัณฑ ซ่ึงเนนหนักดานจิตวิทยา
หรืออารมณหรือสัญญลักษณ แมวาผลิตภัณฑตาง ๆ จะสามารถสนองตอบความตองการของผูซ้ือ
ไดเหมือนกัน แตผูซ้ือจะรูสึกถึงความตองการ ในภาพลักษณของผลิตภัณฑ 
  1.2  พิจารณาจากองคประกอบ ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ซ่ึงแบงออกเปน 4 ระดับ คือ  
   1.2.1 ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานสํารัหบ
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง  
   1.2.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product ) หมายถึงลักษณะทาง
กายภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑใหทําหนาที่สมบูรณ
หรือเชิญชวนใหใชยิ่งขึ้น ตัวอยาง รูปรางของผลิตภัณฑ เชน 
   1) คุณภาพ (Quality) : ดี ปลอดภัย ไดรับการรับรองจากกระทรวง
สาธารณสุข 
   2) รูปรางลักษณะ (Feature) : สี กล่ิน รส 
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   3)  รูปแบบ (Style) : ทันสมัย งายตอการบริโภคและสะดวกตอการถือ
หรือพกพา 
   4)  การบรรจุภัณฑ (Packaging) : เก็บอยูในภาชนะบรรจุที่ปลอดภัย 
   5)  ตราสินคา (Brand) : งายตอการจดจํา การออกเสียง มีลักษณะเฉพาะ 
   1.2.3  ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน
เพิ่มเติมหรือบริการที่ผูซ้ือจะไดรับควบคูไปกับการซื้อสินคา ประกอบดวย บริการกอนและหลังการ
ขาย เชน การติดตั้ง การขนสง 
   1.2.4  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของ
คุณสมบัติและเงื่อนไขที่ผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงเมื่อมีการซื้อสินคา 
  2.   ราคา ( Price )  หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุน
ของผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา ( Value ) ผลิตภัณฑ ถามูลคาสูงกวาราคาเขาก็จะ
ตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึง  การยอมรับของลูกคาในมูลคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น  ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ และ การแขงขัน  
 นโยบายและกลยุทธดานราคา (Price Policies and Strategies)   มีดังนี้(ศิริวรรณ 
เสรีรัตนและคณะ . 2541 : 203) 
  2.1 นโยบายการใหสวนลด (Discounts)คือ สวนที่ลดใหจากราคาที่กําหนดไว
ในรายการเพื่อใหผูซ้ือกระทําหนาที่ทางการตลาดบางอยางที่เปนประโยชนตอผูขาย เชน สวนลด
ปริมาณ สวนลดการคา สวนลดเงินสด และ สวนลดตามฤดูกาล เปนตน 
 2.2 กลยทุธการตั้งราคาเพื่อสงเสริมการตลาด (Promotion Pricing) เปนกลยุทธ
วิธีการตั้งราคาเพื่อจูงใจผูบริโภคใหซ้ือสินคาของพอคาปลีกมากขึ้น ไดแก การตั้งราคาลอใจ การตั้ง
ราคาลอเหยื่อ การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ การขายแบบคิดอกเบี้ยต่ํา สัญญาการรับประกัน และการ
ใหบริการ การใหสวนลดตามหลักจิตวิทยา การลดราคาเพื่อสงเสริมการขาย และการคืนเงิน 
 2.3 นโยบายระดับราคา (The level of prices policy) ผูผลิตจะกําหนดราคาจอง
สินคาตามตําแหนงสินคาของธุรกิจ เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ผูผลิตอาจตั้งราคา ณ ระดับราคา
ตลาด ต่ํากวาหรือสูงกวาระดับราคาตลาด ไมวาจะเปนการตั้งราคาแบบใดก็ตามจะมีผลกระทบตอ
การตัดสินใจในราคา และเครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจใช 
 2.4  นโยบายราคาเดียว (One price policy) หมายถึง การที่ผูผลิตคิดราคาสินคา
ชนิดหนึ่งสําหรับผูซ้ือทุกรายในราคาเดียวกัน ภายใตสถานการที่เหมือนกัน นโยบายราคาเดียวไมได
หมายความวา ราคาที่ตั้งไวไมสามารถเปลี่ยนแปลงได แตราคาที่ตั้งสามารถเปลี่ยนแปลงไดตลาด
เวลาที่ตองการ ซ่ึงเมื่อเปลี่ยนแลวก็ตองยึดหลักการคิดราคาดังกลาว กับผูซ้ือทุกรายเหมือนกัน 
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 2.5 กลยุทธการลดราคา (Mark down) เปนวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิมที่
กําหนดไว เนื่องจากราคาที่กําหนดไวไมจําเปนตองเปลี่ยนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวะการ
แขงขันและสิ่งแวดลอมอื่น ๆ ที่เปล่ียนแปลงไป 
 3.  ชองทางการจัดจําหนาย ( Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของ
ชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไป
ยังตลาดสถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมที่
ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้  (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ. 2541 : 70) 

  3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑ และ กรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย 
จึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือ ผูใชทางอุตสาหกรรม 
 3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของ
กับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัว
สินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญ คือ  การขนสง (Transportation)  การเก็บรักษาสินคา (Storage)  
การคลังสินคา (Warehousing)  การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management)   
 4.   การสงเสริมการตลาด ( Promotion ) เปนการโฆษณาเกี่ยวกับขอมูลระหวางผู
ซ้ือและผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal selling) และการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลาย
ประเภทซึ่งอาจเลือกใชไดดังนี้ 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคกรหรือ ผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิดที่ตองการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับ กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาและกลยุทธส่ือ 
 4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย ( Personal selling) เปนกิจกรรมการแจง
ขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ กลยุทธการขายโดยชพนักงานขาย
และการจัดการหนวยงานขาย 
 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม
การตลาดที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจทดลองใช หรือ การซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทาย หรือ
บุคคลอื่น ในชองทาง การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ  
   1)  การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค  
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   2)  การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง 
   3)  การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน
ขาย 
 4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน  สวนการ
ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ
องคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
 ในสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 อยาง ที่กลาวมาแลวมีความสัมพันธกันอยาง
ใกลชิดและมีความสําคัญเทากัน นักการตลาดจะตองทําการตัดสินใจในองคประกอบทั้ง 4 อยาง
พรอมกันไปและตองปรับปรุงสวนประสม 4 อยางเพื่อใหสอดคลองกับสภาวการณทางการตลาดที่
เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ทั้งนี้เพื่อจะทําใหลูกคาไดรับความพอใจมากที่สุด นั่นคือ นําผลิตภัณฑที่
เหมาะสม (Right Product) ออกจําหนายในชองทางที่เหมาะสม (Right Place) โดยวิธีการสงเสริม
การตลาดที่ดี (Right Promotion) และจําหนายในราคาที่เหมาะสมและยุติธรรม (Right Price) 
 
ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
  อาภรณ วาฤทธิ์ (2542 : ง)   ศึกษา พฤติกรรมการซื้อกาแฟสําเร็จรูปพรอมดื่มบรรจุ
กระปองของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา ชนิดกาแฟที่ผูบริโภค
สวนใหญชอบมากคือ กาแฟใสน้ําตาลใสนม รองลงมาคือ กาแฟใสน้ําใสนมมาก ๆ และกาแฟดํา 
สถานที่ซ้ือมากคือ รานสะดวกซื้อทั่วไป รองลงมาคือรานขายของชํา และซุปเปอรมารเก็ตใน
หางสรรพสินคามีลักษณะการซื้อแบบเจาะจงตรายี่หอ เหตุผลในการซื้อไดแก เร่ืองความสะดวกใน
การบริโภค  ในสวนของปจจัยสวนประสมการตลาด ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผล
ตอการซื้อที่มีคาเฉลี่ยในระดับมาก คือ รูปรางลักษณะของภาชนะบรรจุ รสชาติ สวนผสม กล่ิน 
คุณภาพของกาแฟกระปอง ช่ือเสียงของตรายี่หอ ยี่หอของสินคา ความมั่นใจในผูผลิต การบรรจุหีบ
หอ ขอมูลเกี่ยวกับสวนผสม ขอมูลวันหมดอายุ และเครื่องหมายรับประกันคุณภาพสินคา ปจจัยดาน
ราคาพบวา ราคามีผลตอการซื้อในระดับมาก ปจจัยดานสถานที่ที่ผลตอการซื้อในระดับมาก คือ 
ความสะดวกในการจอดรถ รองลงมาคือ การเปนทางผาน และ ใกลบาน ตามลําดับ สําหรับปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการซื้อในระดับมาก คือ การโฆษณา การประชาสัมพันธ และ 
การสงเสริมการขาย ตามลําดับ  ดานปญหาในการซื้อของผูบริโภค พบวา ปญหาดานสวนประสม
การตลาดในการซื้อกาแฟสําเร็จรูปพรอมดื่มบรรจุกระปองทุกปญหาโดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับ 
นอย ยกเวน ปญหาดานผลิตภัณฑ คือ รสไมถูกปาก มีคาเฉลี่ยในระดับมาก 
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  ฉวีวรรณ ตะโกนวล และคณะ (2547 :15) ศึกษา ทัศนคติที่มีตอการเลือกดื่มกาแฟ
ของนักศึกษา ในจังหวัดนครปฐม ผลการศึกษาพบวา สาเหตุที่เลือกดื่มกาแฟสําเร็จรูปมากที่สุดคือ 
สะดวกตอการบริโภค รองลงมา คือ ประหยัดเวลาในการชง รสชาติของการสําเร็จรูปที่ผูบริโภค
เลือกมากที่สุดคือ คาปูชิโน รองลงมาคือ เอสเบรสโซ ดานลักษณะของบรรจุภัณฑกาแฟสําเร็จรูป 
ผูบริโภคเลือกมากที่สุดคือ กระปอง รองลงมาคือ กลองกระดาษ   
 ชูฤทธิ์ สัจจกุลวนิชยและคณะ (2544 : 10)  ศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของ
ผูบริโภคกาแฟปรุงสําเร็จพรอมดื่มที่มียี่หอเบอรดี้ เปรียบเทียบเนสกาแฟ ในเขต กทม. และ 
ปริมณฑล ผลการศึกษา พบวา ปริมาณการบริโภคโดยเฉลี่ยไมเกิน 3 กระปองตอสัปดาห ส่ือ
โฆษณา ประเภทโทรทัศน มีอิทธิพลตอการรับรูของผูบริโภคมากที่สุด นิยมบริโภคเมื่อรูสึกงวง
นอนและหลังตื่นเชา นิยมหาซื้อจากตูแชในซุปเปอรมารเก็ตและรานคาใกลบานเปนหลัก แนวโนม
การบริโภคยังคงปริมาณเทาเดิม หากมีการเปลี่ยนแปลงการดื่มซึ่งเปนไปในทางลดลง ผูบริโภคสวน
ใหญใหเหตุผลในเรื่องของสุขภาพเปนหลัก และ สินคาทดแทนที่ผูบริโภคสวนใหญคิดวาดีที่สุด 
ไดแก น้ําผลไม ราคาที่เหมาะสมที่ผูบริโภคตองการควรอยูที่ราคา 9 – 10 บาท ในสวนที่เกี่ยวของ
กับความพึงพอใจ พบวา ผูบริโภคสวนใหญรูสึกพอใจมากกับความสะดวกซื้อ,ตรายี่หอสินคา,
รสชาติ,ส่ือโฆษณาและลักษณะบรรจุภัณฑ โดยใหความสําคัญเรียงตามลําดบั ในขณะที่ปจจัยดาน
ราคา ผูบริโภคสวนใหญใหความรูสึกเฉย ๆ และในทางตรงกันขามผูบริโภคคอนขางไมพอใจ
เกี่ยวกับปจจัยดานกิจกรรมสงเสริมการขาย 
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