
 
บทท่ี  2 

แนวคิด  ทฤษฎี  และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

ในการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยในจังหวัดเชียงใหม ประกอบดวย  ทฤษฏี แนวคิด  และการทบทวน
วรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
สวนประสมการตลาด (วิทวัส รุงเรืองผล, 2545) หรือ 4Ps ซ่ึงประกอบดวย ตัวผลิตภัณฑ 

ราคา ชองทางการจําหนายและการสงเสริมการตลาด โดยถือความสามารถในการตอบสนองตอ
ความตองการและสรางความพึงพอใจแกผูบริโภคกลุมเปาหมายสูงสุด รวมถึงความสอดคลองกับ
วัตถุประสงคขององคกรเปนหลัก 

1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได รวมถึง
บริการ แนวความคิด บุคคล องคกร และอื่นๆ ซ่ึงผลิตภัณฑในความหมายนี้ อาจเปนทั้งส่ิงที่
สามารถจับตองไดหรือจับตองไมได รวมทั้งองคประกอบอื่น ๆ อันเปนสวนหนึ่งของการ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค เชน ตราสินคา คุณภาพ สี การรับประกัน การหีบหอ การ
บริการหลังการขายและพนักงาน เปนตน 

 ผลิตภัณฑเพื่อผูบริโภค (Consumer Product) คือ ผลิตภัณฑหรือบริการที่ผูบริโภคซื้อหา
ไป เพื่อการบริโภคหรือใชสอยสวนตัวหรือภายในครัวเรือน มิใชประกอบธุรกิจหรือจัดจําหนายตอ 
โดยผลิตภณัฑเพื่อผูบริโภคยังสามารถที่จะจัดแบงออกเปน 4 ประเภท ตามพฤติกรรมเลือกซื้อของ
ผูบริโภค คือ  

– ผลิตภัณฑสะดวกซื้อ (Convenience Goods) คือ ผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค ซ่ึงปกติจะ
มีราคาตอหนวยต่ํา เปนผลิตภัณฑที่จําเปนในการใชในชีวิตประจําวัน จึงมีความถี่ในการซื้อสูงและ
ไมใชสินคาแฟชั่น ดังนั้น ผูบริโภคจึงไมตองใชความพยายามในการตัดสินใจซื้อมาก เชน 
ผงซักฟอก ขนมขบเคี้ยว สบู ยาสีฟน เปนตน 

– ผลิตภัณฑเลือกซื้อ (Shopping Goods) คือ ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองใชความพยายาม
ในการตัดสินใจซื้อพอสมควร กลาวคือ ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
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นั้นๆ ทั้งในดานตราสินคา รูปแบบ ราคาและคุณสมบัติของสินคาระหวางรุน และตราสินคาตาง ๆ 
เพื่อเปรียบเทียบผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน เชน โทรทัศน, ตูเย็น, รถยนต เปนตน 

– ผลิตภัณฑไมตระหนักซื้อ (Unsought Goods) คือ ผลิตภัณฑใหมที่ผูบริโภคไมเคย
รับทราบมากอนวามีผลิตภัณฑเชนนี้จําหนายอยูในตลาด หรืออาจจะเปนผลิตภัณฑที่มีอยูในตลาด
มานาน แตผูบริโภคไมเคยตระหนักวาวันหนึ่งจะเปนผูตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ เชน รถยนต
ไฟฟา, กลองดิจิตอล, หรือผลิตภัณฑที่ผูบริโภครับทราบวามีในทองตลาดแตไมเคยตระหนักวา
จะตองเปนผูซ้ือ เชน โลงศพ เปนตน 

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑหรือบริการที่แสดงคาออกมาในรูปหนวย
เงิน หรือหนวยการแลกเปลี่ยนอื่นๆ โดยคําวา มูลคา (Value) นั้น นักการตลาดไดใหความหมายวา 
คือ ความสามารถของผลิตภัณฑหนึ่งในการแลกเปลี่ยนกับผลิตภัณฑอ่ืน ซ่ึงทั้งราคาและมูลคานั้นมี
ความเปลี่ยนแปลงตามปจจัยดานเวลาและสถานที่ ผลิตภัณฑหนึ่งอาจเคยมีราคาและมูลคามากใน
สถานที่หนึ่ง หรือในชวงเวลาหนึ่ง แตในอีกสถานที่หนึ่ง หรือในอีกชวงเวลาหนึ่งราคาและมูลคา
ของผลิตภัณฑนั้นอาจสูงขึ้นหรือต่ําลงก็ได เนื่องจากราคาของผลิตภัณฑปกติจะสะทอนตนทุนตาง 
ๆ ของผลิตภัณฑไว ซ่ึงสถานที่จําหนายผลิตภัณฑปกติจะมีตนทุนของสถานที่และตนทุนของคา
ขนสงแฝงอยูดวย จึงมีสวนสําคัญที่ทําใหราคามีความแตกตางกัน 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกําหนดราคา 
– ความตองการของตลาด  
– การแขงขันในตลาด 
– กฎหมายและระเบียบขอบังคับ 
– สวนประสมทางการตลาดตัวอ่ืน ๆ 
– ปจจัยอ่ืน ๆ เชน ภาวะทางเศรษฐกิจ การเมือง หรือนโยบายของรัฐบาล 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กระบวนการในการจัดการเกี่ยวกับการ
เคล่ือนยายสิทธิในตัวผลิตภัณฑ (และอาจรวมถึงตัวผลิตภัณฑ) จากผูผลิตไปจนถึงผูบริโภค ซ่ึง
กระบวนการดังกลาวจะมีผูผลิตและผูบริโภคเปนหลักสําคัญในกระบวนการสําหรับตนทางและ
ปลายทางของการเคลื่อนยายสิทธิในตัวผลิตภัณฑ องคประกอบหลักของชองทางการจัดจําหนาย 
ประกอบดวย 2 สวน คือ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) เปนเสนทางที่ผลิตภัณฑรวมทั้ง
สิทธิในตัวผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในสวนนี้จะมีบุคคลเขามาเกี่ยวของ คือ ผูผลิต, คน
กลาง, และผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
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3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) เปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจาก
ผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ในการกระจายสินคาจะมีองคประกอบที่เกี่ยวของ 
ไดแก การขนสง การเก็บรักษาสินคา คลังสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนหนึ่งในองคประกอบหลักของสวนประสมทาง
การตลาด โดยมีความสัมพันธกับองคประกอบอื่น ๆ ในสวนประสมทางการตลาดอยางใกลชิด เพื่อ
กระจายขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ราคา  และสถานที่จํ าหนายผลิตภัณฑไปยังผูบริโภค
กลุมเปาหมาย โดยนักการตลาดสรุปความหมายของการสงเสริมการตลาดไดวา การสงเสริม
การตลาด คือ กระบวนงานทางดานการสื่อสารการตลาดระหวางผูซ้ือ ผูขาย และผูเกี่ยวของใน
กระบวนการซื้อ เพื่อใหขอมูล ชักจูงใจ หรือตอกย้ําเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑและตราสินคารวมทั้ง
เพื่อให เกิดอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงความเชื่อ  ทัศนคติ  ความรู สึกและพฤติกรรมของ
กลุมเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวย 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการสื่อสารของผูขายผานสื่อสาธารณะ เพื่อใหขอมูล
ขาวสารจูงใจหรือตอกย้ําในตราสินคาของผลิตภัณฑ 

4.2 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการสื่อสารเพื่อกระตุนใหผูบริโภค
ตัดสินใจซื้อสินคาในชวงเวลาที่จํากัด เชน รายการลดราคา ของแถม หรือรายการชิงโชค เปนตน 

4.3 การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนการสื่อสารที่ไมไดมุงเนนในการขาย
สินคาอยางโฆษณา หรือการสงเสริมการขาย แตมุงที่การสรางภาพพจนและทัศนคติที่ดีตอ
ผลิตภัณฑ ตราสินคาหรือองคกร 

4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสื่อสารโดยตรงจากผูสงสารไปยัง
ผูรับสารในลักษณะการสื่อสารสองทางที่ผูรับสารสามารถพูดคุย สอบถามหรือส่ังซ้ือสินคาได
โดยตรงกับผูสงสาร 

4.5 กิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing) เปนการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมาย
โดยการสรางกิจกรรมพิเศษขึ้น เพื่อสรางความนาสนใจในการสื่อสาร โดยใชเครื่องมือการสื่อสาร
อ่ืนๆ เชน การประชาสัมพันธ การโฆษณาเขามาชวย 
 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ทิวาพร  หินคํา (2539) ไดศึกษาพฤติกรรมการซื้อนมผงของผูบริโภคในอําเภอเมือง  
จังหวัดเชียงใหม  ผลการศึกษาพบวา  ดานพฤติกรรมการซื้อนมผง พบวา ผูบริโภคสวนใหญซ้ือนม
ผงแบบกระปองขนาดใหญ ตราสินคาที่ซ้ือมากที่สุด คือ เนสเปร ผูทําหนาที่ซ้ือสวนใหญ คือ แม  
และพบวามีความภักดีในตราสินคา  ประเภทนมผงที่ซ้ือเปนประจําเปนนมผงที่ทําจากนมโค 100%  
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ซ่ึงพฤติกรรมการซื้อแตกตางกันตามปจจัยสวนบุคคลทางดานรายได และการศึกษา ปจจัยที่ทําให
ผูบริโภคใชพิจารณาเลือกซื้อนมผงอันดับหนึ่ง  คือ  ดานผลิตภัณฑโดยเนนความสะอาด  ปลอดภัย  
ไรสารเจือปน  รองลงมาคือ  ชองทางการจัดจําหนายในดานสถานที่ซ้ือที่หาซื้อไดสะดวก  การ
สงเสริมการตลาด  สนใจในการเพิ่มปริมาณนมผงแตยังจําหนายในราคาเทาเดิม  ปญหาในการซื้อ
นมผง พบวา  ผูบริโภคพบปญหาทางการตลาด  4  ดาน  โดยปญหาที่พบมากเปนอันดับแรก  คือ  
ปญหาดานราคาที่มีความแตกตางกันมากตามสถานที่จําหนายแตละแหง รองลงมาคือ ปญหาดาน
ชองทางการจําหนาย  คือ  ไมสามารถหาซื้อนมผงที่ตองการได ปญหาดานผลิตภัณฑ คือ ภาชนะที่
ใชบรรจุบุบเสียหาย  และดานการสงเสริมการตลาด คือ  ของแถม ของแจกไมนาสนใจ  

ประยูร ญาสมุทร (2544) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการบริโภคบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปของ
พนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ พบวาผูตอบคําถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 20–30 ป 
ระดับการศึกษามัธยมศึกษาปที่ 6 และประกาศนียบัตรวิชาชีพหรือเทียบเทา ทํางานเปนกะ รายได
เฉลี่ย 4,000–6,999 บาท โดยปจจัยที่มีผลตอการเลือกบริโภคมีดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ มี
รสชาติใหเลือกหลากหลาย, มีคุณภาพตอประสาทสัมผัส (กล่ิน,รส), ดูการโฆษณาจากสื่อตาง ๆ 
รวมทั้งชื่อเสียงและตราสินคา, ปจจัยดานราคา คือ ราคาไมแพงเมื่อเทียบกับอาหารอื่นในดาน
ปริมาณ  ปจจัยดานความสะดวกรวดเร็วในการปรุง คือ มีความรวดเร็วในการปรุง นอกจากนี้ยังหา
ซ้ือไดงาย ใชอุปกรณในการปรุงนอย สะดวกในการพกพา และกลุมที่ทําการศึกษามีปญหาเรื่องการ
ทํางานที่ตองทํางานเปนชวงและตอดวยการทํางานลวงเวลา ทําใหมีเวลานอยในการประกอบอาหาร 
และกลุมตัวอยางสวนใหญเขาใจในการเพิ่มคุณคาทางอาหารโดยใหความเห็นวาควรตองเพิ่มผัก
และเนื้อสัตวเพื่อประโยชนแกสุขภาพและรางกาย  

เพ็ญจิตร  กาฬมณี (2540) ไดศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารจานดวนแบบไทยและแบบ
ตะวันตกของนักเรียนในจังหวัดเชียงใหม พบวา การซื้ออาหารจานดวนแบบไทยและแบบตะวันตก 
โดยสวนมากนักเรียนไปรับประทานอาหารกับเพื่อน และสาเหตุที่ทําใหเลือกบริโภคในรานอาหาร
นั้น คือ มีอาหารใหเลือกหลายชนิด อาหารมีคุณคา และมีราคาท่ีเหมาะสม มีรสชาติ สีสันของ
อาหารนารับประทาน สถานที่ตั้งรานไปมาสะดวกเหมาะสมกับการนัดพบ จะเห็นวาปจจัยที่สําคัญ
คือ ใกลที่พัก  และลักษณะที่ดึงดูดความสนใจของอาหาร  ตลอดจนการพบปะกลุมเพื่อน 

ฐิติ  ศรีไศลไพศาล (2545) ไดศึกษาเรื่องปจจัยในการตัดสินใจของผูคาปลีกในจังหวัด
เชียงใหมในการซื้อขนมปงกรอบโดยการใชแบบสอบถามโดยผูตอบแบบสอบถามเปนผูคาปลีก
ขนมปงกรอบในจังหวัดเชียงใหม พบวา ผูซ้ือไดใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ เพราะมี
ความหลากหลาย มีใหเลือกหลายแบบ สวนปจจัยดานราคานั้นเนื่องจากทางผูจําหนายไมคิดคา
ขนสงจึงทําใหผูซ้ือเกิดความพึงพอใจในระดับสูง ปจจัยทางดานสถานที่จัดจําหนายนั้นจะมีการ
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ใหบริการขนสงสินคาทําใหผูซ้ือไมตองเสียเวลามารับของเอง ทําใหเวลาในการสั่งซ้ือสะดวกและ
ส้ันขึ้น และปจจัยสุดทายคือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูซ้ือสามารถติดตอกับบริษัทและ
พนักงานขายไดสะดวก และตัวของพนักงานขายเองก็มีความรูในตัวสินคาเปนอยางดีจึงทําใหลูกคา
เกิดความพึงพอใจ 

บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด (2545) ไดศึกษาเกี่ยวกับสินคาบะหมี่กึ่งสําเร็จรูป พบวา
บะหมี่กึ่งสําเร็จรูปเปนสินคาที่ตลาดคอนขางใหญ ครอบคลมุกลุมผูบริโภคทุกเพศ ทุกวัยที่ตองการ
ความสะดวกและประหยัดในการบริโภค และตลาดยังคงเติบโตไดอีกมากตามภาวะเศรษฐกิจ 
รวมทั้งจํานวนประชากรที่เพิ่มขึ้นและเปนสินคาที่ประชาชนนิยมบริโภคเปนอาหารหลักกันมากขึ้น 
และไดจัดใหบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปเปนสินคาที่มีแนวโนมเติบโตในป 2546 เนื่องจากเปนสินคาที่มีการ
ขยายตัวดีอยางตอเนื่อง และมีตลาดการแขงขันที่รุนแรงขึ้น 
 ศิริพร   อังอดุลย (2547) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อนมพาสเจอรไรซของสตรีในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาพฤติกรรมการซื้อนมพาสเจอรไรซสวนใหญมีลักษณะการซื้อทั้งดื่ม
เองและซื้อใหผูอ่ืนดื่ม มีการตัดสินใจซื้อดวยตนเอง  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อไดแก ลูก เพือ่น 
และแมตามลําดับ ส่ือโฆษณาทางโทรทัศนมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนมพาสเจอรไรซ นิยมดื่มนม
พาสเจอรไรซเพื่อสุขภาพ และมีเหตุจูงใจในการซื้อเนื่องจากนมมีคุณคาทางอาหารสูง ตราสินคาที่
สวนใหญซ้ือบอยที่สุด คือ ดัชมิลค บรรจุภัณฑที่นิยมซื้อไดแก แบบขวด ขนาด 120 ซีซี โดยซ้ือ
สัปดาหละ 1 ครั้ง ครั้งละมากกวา 5 ขวด จากรานคาปลีกสมัยใหม ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อนมพาสเจอรไรซ โดยเรียงลําดับความสําคัญดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสงเสริมการตลาด และปจจัยดานสถานที่จําหนาย 
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