
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

การคนควาอิสระเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือลูกช้ินหมู
ของผูประกอบการรานกวยเตี๋ยวในอําเภอเมืองเชียงใหม เปนการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ี
มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลูกช้ินหมูของผูประกอบการรานกวยเตี๋ยว โดยศึกษาจากการตอบ
แบบสอบถามของผูประกอบการในอําเภอเมืองเชียงใหม  
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด  

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวยเคร่ืองมือ
ตอไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546) 

 
1. ผลิตภณัฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกจิ เพื่อสนองความตองการ

ของลูกคาใหพงึพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภณัฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึง ปจจัยตอไปนี ้

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือ
ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)  

1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) 

เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพือ่ใหผลิตภณัฑมี
ลักษณะใหม และปรับปรุงใหดี ข้ึน  (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถ ใน
การตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 

1.5 กลยุทธเกี่ยวกบัสวนประสมการตลาด (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ 
(Product Line)  
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2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น  

ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู 
(Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

 
3. การจัดจําหนาย (Place) หมายความครอบคลุมท้ังการจัดจําหนายสินคา บริการ 

ความคิดของคน องคการ  สถานที่  และอ่ืนๆ ตามคําจํา กัดความของคําวา “ผลิตภัณฑ” โดยท่ี 
การจัดจําหนายประกอบไปดวยกิจกรรมหลัก  2  กิจกรรม  ไดแก ชองทางการจัดจําหนาย และ
การกระจายตัวของสินคา 
                               3.1 ชองทางการจดัจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทาง
ท่ีผลิตภัณฑ  และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิผลิตภัณฑ ท่ี ถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด  ในระบบชองทางการ
จัดจําหนาย จึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
 
 
 

ผูผลิต  คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

 
3.2 การกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง กิจกรรมที่

เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

การกระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยงานท่ีสําคัญดังตอไปนี ้
(1) การขนสง (Transportation) 

(2) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 

(3) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทํา
การขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non-personal Selling) 

เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่ง หรือหลายเคร่ืองมือ จะตองใช
หลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) 
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โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน ใหสามารถบรรลุจุดมุงหมายรวมกนั
ได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมีดังนี้ 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสาร
เกี่ยวกับองคการและ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงิน โดยผูอุปถัมภ
รายการ และกลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ 

(1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics)  

(2) กลยุทธส่ือ (Media Strategy)  

 4.2 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม
ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณาการขาย โดยใชพนักงานขาย การใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจใหเกิดการทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทาย  
 การสงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบคือ 

(1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) 

(2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade Promotion)  

(3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย (Sales force 
Promotion) 
 4.3 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) 

การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา หรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน สวน
การประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดี
ตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกจิกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 
 4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

และการตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย เพื่อใหเกดิ
การตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือ และทําใหเกดิการตอบสนองในทันที ประกอบดวย 

(1) การขายทางโทรศัพท 
(2) การขายโดยใชจดหมายตรง 
(3) การขายโดยใชแคตตาล็อค 

(4) การขายทางโทรทัศน วิทย ุหรือหนังสือพมิพ  ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง 
เชน ใชคูปองแลกซ้ือ 
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 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
ชนัญชิดา ดณีรงค (2549) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือบะหม่ีกึ่งสําเร็จรูปของนักศึกษามหาวทิยาลัยในจังหวัดเชียงใหม พบวาระดับความสําคัญ
โดยรวมอยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญดานชองทางการจัดจําหนายมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานราคา 
ดานการสงเสริมการตลาด และดานผลิตภัณฑ ตามลําดับ และปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือบะหม่ีกึ่งสําเร็จรูปตามลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม คือ 
เพศ อายุ ระดบัการศึกษาช้ันป สถานศึกษา กลุมคณะ รายได และท่ีพัก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับความเช่ือม่ันรอยละ 99 และในดานขอคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือบะหม่ีกึ่งสําเร็จรูปพบวา ดานชองทางการจดัจําหนายและดานราคามีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือบะหม่ีกึ่งสําเร็จรูปในระดบัมาก ดานผลิตภัณฑและดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือในระดับปานกลาง 

ปุณยวีร เรืองพิพัฒน (2549) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือไสกรอกของผูบริโภคในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ตอปจจัยสวนประสมการตลาดในระดับมากดังนี้ ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาไมแพงกวาอาหารท่ัวไปนัก 
ราคาสามารถรับประทานไดบอยคร้ัง อีกท้ังราคายังเหมาะสมกับคุณภาพตามลําดบั ปจจยัดาน
การจัดจําหนาย ไดแก สามารถหาซ้ือสะดวก มีสินคาเม่ือตองการ มีความรวดเร็วในการใหบริการ
ตามลําดับ และใหความสําคัญในระดับปานกลางกับปจจัยดานผลิตภณัฑ ไดแก รสชาติมีมาตรฐาน 
ยี่หอ และภาพลักษณของยีห่อตามลําดับ สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การบริการอบ 
หรือทอดทันทีท่ีซ้ือ การมีโปรโมช่ันตางๆเชนลดราคา และส่ือโทรทัศนมีผลตอการเลือกซ้ือไสกรอก
ตามลําดับ 

พุทธชาติ คํามูล (2549) ไดศึกษาปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
จากโรงงานบุญญะศานตของผูซ้ือในอําเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ พบวาปจจัยสวนประสมการตลาด
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑโดยรวมโดยใหความสําคัญระดับมากตอปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ไดแกผลิตภัณฑของโรงงานหลากหลาย ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และ
ปริมาณของผลิตภัณฑ ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย ไดแก การติดตอกับทางโรงงานมีความสะดวก
รวดเร็ว และใหความสําคัญนอยตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแกพนักงานขายของโรงงาน
ใหบริการดี สุภาพ 
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                      เอกชัย  สกาวรัตนากลุ (2549) ไดศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือลูกช้ินปลาของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวาผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดในระดับมากดงันี้  ปจจยัดานผลิตภณัฑ  ไดแก  
ความสะอาด ปจจัยดานราคา ไดแก มีปายบอกราคาบรรจุภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ไดแก ความสะอาดของรานคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การมีพนักงานแนะนําสินคา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


