
 
บทท่ี 2 

ทฤษฎี แนวคดิ และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
   การศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือไวน
ผลไมของผูบริโภค ใน อําเภอเมืองเชียงใหมในคร้ังนี้ มีทฤษฎี แนวคิด และผลงานวิจยัท่ีเกีย่วของ 
ดังนี ้
 
ทฤษฎีและแนวคิด 
 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด เปนตัวแปรทางการตลาดท่ีมีความยืดหยุน ซ่ึงองคกร 
หรือธุรกิจไดใชเปนเคร่ืองมือเพื่อใหบรรลุเปาหมายสูงสุดท่ีองคกรไดต้ังไว ในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคา (วิทวัส, 2546) สวนประกอบท่ีสําคัญของสวนประสมทางการตลาดมีดังนี้  

1. ผลิตภัณฑ (Product)  คือ ส่ิงท่ีองคกรหรือบริษัทเสนอขายเพ่ือตอบสนองตอ 
ความตองการของลูกคาและนํามาสูความพึงพอใจในสินคานั้น ๆ ผลิตภัณฑท่ีองคกรทําการเสนอ
ขายน้ันจะมีตัวตน เชน สถานท่ี ตัวผลิตภัณฑ หรือไมมีตัวตนก็ได เชน บริการตาง ๆ ผลิตภัณฑตอง
มีอรรถประโยชน ตามท่ีลูกคาไดคาดหวังไว มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะทําให
ผลิตภัณฑสามารถขายได 

2.  ราคา (Price) คือ มูลคาของผลิตภัณฑท่ีสามารถแปรออกมาไดเปนรูปตัวเงิน  
มีลักษณะเชิงปริมาณ ราคาเปนตนทุนสําคัญท่ีลูกคาจะพิจารณาอยูเสมอ ดังนั้นลูกคาจะมีการ
เปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑ (Value) กับราคาผลิตภัณฑ (Price) ซ่ึงเปนคุณคาท่ีรับรูใน
สายตาของลูกคา สวนประสมดานราคาจัดเปนสวนท่ีมีความยืดหยุนมากท่ีสุด เนื่องจากสามารถ
ปรับตัวข้ึนลงไดรวดเร็ว ไมเหมือนผลิตภณัฑ หรือการสงเสริมทางการตลาด กลยทุธสําคัญในการ
พิจารณาจดัการดานราคา เชน ตนทุนรวมท้ังหมดท่ีเกี่ยวของกับตัวผลิตภัณฑ คุณคาการรับรูท่ีจะทํา
ใหผูบริโภครับรูวาคุณคาของผลิตภัณฑนัน้ มีสูงกวาราคา ปจจัยสภาพแวดลอม เชน ราคาน้ํามันโลก 
สภาพการแขงขันกบัองคกรอ่ืน ๆ 

3. การจัดจําหนาย (Place) คือ ชองทางท่ีองคกรใชในการกระจายสินคาและ 
บริการเพื่อสงมอบใหถึงผูบริโภคไดโดยงาย สะดวก รวดเร็ว และเช่ือมสัมพันธกับผูท่ีเกี่ยวของใน
ดานตาง ๆ เพื่อใหสามารถกระจายสินคา หรือบริการไดอยางมีประสิทธิภาพ ลักษณะของชอง
ทางการจัดจําหนายจะมีลักษณะท่ีสําคัญอยู 2 สวนคือ 
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3.1 ชองทางจัดจําหนาย (Channel of Distribution) คือเสนทางท่ีผลิตภัณฑตอง
ผาน ต้ังแตแหลงผลิต ไปจนถึงตลาด ซ่ึงในชองทางจัดจําหนายจะมีบุคคล
สําคัญ ท่ีเขามามีสวนรวมในการเคล่ือนยายของสินคา ไดแก ผูผลิต คนกลาง
ทางการตลาด หรือผูคา ผูบริโภคและผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) คือการเคล่ือนยายของผลิตภัณฑ
จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม องคประกอบสําคัญใน
การกระจายสินคา ไดแก การขนสง การจัดเก็บสินคา การจัดการดานสินคาคง
คลัง 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ ข้ันตอนในการส่ือสาร เพื่อโฆษณา 
สินคา หรือบริการของผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจจะทําได
โดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) และไมตองใชพนักงานในการส่ือสาร (Non-personal 
Selling) ลักษณะของเคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมีดังนี ้
  การโฆษณา (Advertising) ชักชวน สนับสนุนในตัวสินคาหรือบริการ แนวคิด มีการ
โนมนาวชักจูง แสดงออกเพื่อใหดูมีน้ําหนักนาเช่ือถือ โดยการใชส่ือตาง ๆ สรางความม่ันใจ 
ระหวางผูขาย และผูซ้ือ วิธีการนี้ไดผลดีในการส่ือสารเชิงปริมาณ 
 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนวิธีการที่ผูขายตองการกระตุนใหผูบริโภค
เกิดการอยากซ้ือสินคาหรือใชบริการ โดยอาจมีเคร่ืองมือในการชักจูงอ่ืน ๆ รวมดวย เชน การลด 
แจก แถม การชิงโชค การจัดประกวดตาง ๆ เปนตน วิธีการดังกลาวเปนข้ันตอนในการเรียกรอง
ความสนใจใหแกผูบริโภค มีการจูงใจในแงแสดงถึงการรับรูใหแกผูบริโภค เช้ือเชิญใหเกดิการ
ทดลองซ้ือ 
 การประชาสัมพันธเพื่อนําเสนอสินคาหรือบริการ (Public Relation) เปนการเสนอถึง
แนวคิด หรือนโยบายของผูขายท่ีเกีย่วของกับ สินคา หรือบริการ เชน การทํารายงานประจําป การ
จัดงานการกุศล สปอนเซอร เปนตน วธีิการนี้จะเปนการสรางความนาเช่ือถือมากวาการโฆษณา 
เพราะลูกคาบางประเภทจะรูสึกอคติกับการโฆษณา หรือการขายโดยใชพนักงานขาย และเปนการ
สรางทัศนคติท่ีดีในสายตาของลูกคาดวย 
 การขายโดยตรงโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) จะเปนการส่ือสารแบบผาน
คนกลาง ในท่ีนี้คือพนักงานขาย ซ่ึงพนกังานขายจะมีหนาท่ีท่ีตอง ใหคําแนะนําเกี่ยวกับตัวสินคา
หรือบริการ ดแูลเอาใจใสชวยเหลือลูกคา และตองมีความสามารถกระตุนลูกคาใหเกิดการซ้ือสินคา 
 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการท่ีผูขายส่ือสารโดยตรงตอผูบริโภค ทํา
ใหเกิดการตอบสนองอยางทันที เชน โทรศัพท จดหมายอิเลคทรอนิกส อินเตอรเนท เปนตน 
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 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค  
 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2539) ไดเสนอวา เหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการถูกกระตุน (Stimulus) ทําใหเกดิความตองการ ส่ิงกระตุนท่ี
ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา (Buyer’s Black Box) ซ่ึงผูซ้ือจะไดรับ
อิทธิพลจากหลายลักษณะ และมีการตอบสนองออกไป (Buyer Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจ
เรียกวา S-R Theory 
 ส่ิงกระตุนภายนอก (Stimulus) ประกอบไปดวยส่ิงเราการตลาด และส่ิงเราอ่ืน ๆ  
 ส่ิงเราทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนทางการตลาดท่ีนักการ
ตลาดสามารถควบคุม และตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) ซ่ึงประกอบไปดวย ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนดานราคา ส่ิงกระตุนดาน
การจัดจําหนาย และส่ิงกระตุนดานการสงเสริมดานการตลาด 
 ส่ิงเราอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีอยู
ภายนอกองคกร ซ่ึงไมสามารถความคุมได ส่ิงกระเหลานี้ไดแก ส่ิงกระตุนดานเศรษฐกิจ ส่ิงกระตุน
ดานเทคโนโลยี ส่ิงกระตุนดานกฎหมาย การเมือง  และส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม 
 กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของ
ผูซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ 
และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัยตาง 
ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Response) ประกอบดวยข้ันตอน คือการ
รับรูความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
ภายหลังการซ้ือ 
 การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจใน
ประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 
 1. การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) เชน ผลิตภัณฑตองมีความสวยงาม 
สะอาดถูกหลักอนามัย มีประโยชนในการบริโภค 
 2. การเลือกตราสินคา (Brand Choice) เชน จํางาย เปนท่ีรูจักของคนท่ัวไป 
 3. การเลือกผูขาย (Dealer Choice) เชน ผูขายมีมารยาท สะอาด ดูนาเช่ือถือ 
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 4. การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) เชน ปริมาณสินคามีเพียงพอกับ
ความตองการซ้ือ 
 
ทบทวนวรรณกรรม 
  กนกศักดิ์ ดอกพรม (2540) ทําการศึกษาทัศนคติ และพฤติกรรมการบริโภคเบียร
ของชายไทยในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาถึงระดับและทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอปจจัยตาง ๆ ทํา
ใหเกิดพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซ้ือเบียรยี่หอตาง ๆ และด่ืมเบียร โดยใชกลุมตัวอยางเพศชาย
ในกรุงเทพมหานคร  การศกึษานี้มีจุดประสงคเพื่อนําผลการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการวางแผน
การตลาดและปรับปรุงผลิตภัณฑของผูผลิตเบียร เพื่อสามารถสนองความตองการของผูบริโภคได
สูงสุด 
  ธัญธร ล่ิมศิลา (2544) ทําการศึกษาปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเบียรของผูบริโภคชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม กลุมตัวอยางเปนชายท่ีมีอายุ
ระหวาง 20-29 ป มีรายไดเฉล่ีย 5,000-10,000 บาท มีระดับการศึกษาสูงสุด คือ ปริญญาตรี พบวา
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายเปนปจจยัท่ีมีความสําคัญท่ีสุด ดังนั้นจึงตองมีการบริหารสินคาคง
คลังท่ีดีเพื่อไมใหสินคาขาดสต็อกเพราะถาไมมียี่หอท่ีตองการผูบริโภคชายจะเปล่ียนยี่หอ ปจจยัท่ีมี
ความสําคัญรองลงมาคือ ปจจัยดานราคาซ่ึงจากการศึกษาพบวาการเปล่ียนแปลงราคาท่ีระดับตํ่ากวา 
5 บาทนั้นจะมีผลมากท่ีสุดตอการเปล่ียนยี่หอ ดังนั้นหากจะมีการเปล่ียนแปลงดานราคาจะตองมีกล
ยุทธเสริม สําหรับปจจยัดานการสงเสริมการขายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเบียรมากที่สุดคือ สวนลด 
ในดานของการโฆษณาควรใชส่ือทางดานโทรทัศน และสวนเนื้อหาในการโฆษณาควรเนนในเร่ือง
ของภาพพจนของตรายี่หอท่ีบงบอกถึงความเปนไทยและความเปนกันเอง โดยตลาดเบียรไดมีการ
แบงเบียรออกเปน 3 ระดับ คือ เบียรระดับสูงหรือพรีเม่ียมเบียร (Premium Beer) เบียรระดับ
สแตนดารด (Standard Beer) และเบียรระดับลางหรืออีโคโนม่ีเบียร (Economy Beer) ซ่ึงแตละ
ระดับจะมีราคาและกลุมเปาหมายทีแ่ตกตางกัน 
  ณัฐสิทธ์ิ อนนัตกรณวีัฒน (2545) ทําการศึกษาปจจยัทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
บริโภคเบียรของชายไทย ในเขตอําเภอเมือง จังหวดัเชียงราย จากผลการศึกษา กลุมตัวอยางสวน
ใหญเปนชายวยักลางคนอาย ุ 40 -49 ป มีรายได 5,000 – 10,000 บาท มีการศึกษาระดับปริญญาตรี
เปนสวนมาก และบริโภคเบียรมานาน 6 -10 ป ผลิตภัณฑเบียรท่ีกลุมตัวอยางบริโภคคือ เบียรสิงห
มากท่ีสุด และบริโภคเปนประจํา รองลงมาคือ เบียรลีโอและเบียรชาง ในขณะท่ีเบียรตางประเทศท่ี
นิยมบริโภคเปนประจําแตนอยกวาเบียรสิงห คือ ยี่หอไฮเนเกน กลุมตัวอยางนิยมบริโภคเบียรท่ีผลิต
ในประเทศ มากกวาเบียรจากตางประเทศ และชอบเลือกซ้ือมาบริโภคในรูปแบบของเบียรบรรจุ
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ขวดใหญมากกวาเบียรใสแกวหรือเหยือก นอกจากนี้กลุมตัวอยางมักมีการเปรียบเทียบราคาเบียร
ของแตละรานกอนซ้ือ อีกท้ังนิยมซ้ือเบียรจากรานคา/รานชํามากกวารานประเภทอ่ืน และเกือบ
ท้ังหมดไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเบียรจากโทรทัศนมากท่ีสุด เม่ือพิจารณา ปจจยัการตลาดท่ีมีผล
ตอพฤติกรรมการบริโภคเบียรของชายไทย ในเขตอําเภอเมือง จังหวดัเชียงราย กลาวไดวา ปจจยัท่ีมี
ผลตอการบริโภคเบียรของกลุมตัวอยางในระดับมากท่ีสุด ไดแก ดานผลิตภัณฑ คือ การที่เบียรมี
รสชาติท่ีดี และปจจยัท่ีมีผลตอการบริโภคเบียรในระดับท่ีมากรองลงมา ไดแก ดานราคา คือ มีราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ ดานชองทางการจัดจําหนาย คือการหาซื้อไดงาย สะดวก มีจําหนายท่ัวไป 
ดานการสงเสริมทางการตลาด คือ มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตาง ๆ อยางสมํ่าเสมอ 


