
บทที่ 2 
แนวคิด  ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
การศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑอาหารจากงาของ

ผูบริโภคในอําเภอเมืองแมฮองสอน ใชแนวคิดและทฤษฎีประกอบการศึกษา คือ แนวคิดปจจัยสวน
ประสมการตลาด 

 
แนวคิดและทฤษฎี 

แนวคิดปจจัยสวนประสมการตลาด (Marketing Mix Factors) 
 สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมาย ประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้    
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน 
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา 
บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคการหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
    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 เชน คุณภาพ รูปแบบ ตราสินคา การบรรจุภัณฑ เปนตน 
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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 จํานวนเงินหรือส่ิงอื่น ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภค
จะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูง
กวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง   

   2.1 การกําหนดราคาขาย มีหลายวิธีดวยกันซึ่งบริษัทอาจเลือกใชวิธีใดวิธีหนึ่งหรือหลาย
วิธีรวมกันได ซ่ึงจะมีการจัดประเภทวิธีการตั้งราคาโดยพิจารณาจากปจจัยสําคัญ 3 ประการ คือ 

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

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

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

   2.2 สวนลด (Discount) หมายถึง สวนลดที่ยอมใหโดยตรงจากราคาขายเมื่อมีการซื้อใน
ระหวางระยะเวลาที่กําหนดไว เชน การใหสวนลดปริมาณ สวนลดการคา สวนลดเงินสด และ
สวนลดตามฤดูกาล เปนตน 

    2.3 สวนยอมให (Allowance) หมายถึง สวนลดที่ผูขายลดใหกับผูซ้ือเพื่อใหผูซ้ือทําการ
สงเสริมการตลาดใหกับผูขาย เชน สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก สวนยอมใหสําหรับการ
สงเสริมการตลาด สวนยอมใหสําหรับการเปนนายหนา 

   2.4 ระยะเวลาการชําระเงิน (Payment Period) หมายถึง ชวงเวลาที่ผูบริโภคชําระคาสินคา
ตามเงื่อนไขของแตละบริษัท 

   2.5 ระยะเวลาการใหสินเชื่อ (Credit Term) หมายถึง ชวงเวลาที่ผูขายยอมใหสินเชื่อคา
สินคาตามเงื่อนไขที่ตกลง 
 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
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สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
      3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือ
ธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ
จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และ (หรือ) 
กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย 
ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรง (Direct channel) จาก
ผูผลิต (Product) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial user) และใช
ชองทางออม (Indirect channel) จากผูผลิต (Product) ผานคนกลาง (Middleman) ไปยังผูบริโภค 
(Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial user) 
      3.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน 
และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยังจุด
สุดทายในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึง 
กิจกรรมที่ เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังนี้ (1) การขนสง (Transportation) (2) การเก็บรักษา
สินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) (3) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory 
management)  

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอ
ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความตองการ 
เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และ
พฤติกรรมการซื้อ หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ
และพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal selling) ทําการขาย และการ
ติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคล (Non personal selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ 
องคการอาจเลือกใชหรือหลายเครื่องมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาด
แบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือการสงเสริม
การตลาดที่สําคัญ มีดังนี้ 
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      4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ 
(หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ  
      4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับ
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือที่เปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือมีปฏิกิริยาตอ
ความคิด หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดี
กับลูกคา 
      4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน
หนวยงานขาย (Sales force) ผูจัดจําหนาย (Distributor) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 
consumer) โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การ
ทดลองใช หรือการซื้อ 
      4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations หรือ PR) มี
ความหมายดังนี้ (1) การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตรา
สินคาหรือบริษัทที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานสื่อ
กระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ (2) การ
ประชาสัมพันธ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผน
โดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใด
กลุมหนึ่ง มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท 
      4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณา
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการ
โฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) 
   
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

โสภาพรรณ  บริรักษสราวุธ (2545) ไดศึกษาเรื่องทัศนคติวัยรุนที่มีตอขนมไทย ในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม มีกลุมตัวอยางจํานวน 325 คน ในสวนขององคประกอบดานความเขาใจ
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรูจักขนมไทย และเขาใจวาขนมไทยไมมีตรายี่หอ สวนใหญ
เขาใจวาขนมไทยมีคุณคาทางอาหาร มีรสชาติแตกตางกันไปตามผูผลิต และสามารถหาซื้อขนมไทย
ไดจากตลาดสด ปจจัยสวนประสมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก 
ไดแก  ดานผลิตภัณฑ  ดานสถานที่  และดานการสงเสริมการตลาด  สวนดานราคาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับนอย  โดยปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูตอบ
แบบสอบถาม ดานผลิตภัณฑ คือ ขนมไทยมีหลากหลายชนิด ดานราคา คือ ขนมไทยในแตละราน
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ราคาไมเทากันแมเปนชนิดเดียวกัน ดานสถานที่ คือ รานคาที่จําหนาย สะอาด มีอนามัย และดาน
การสงเสริมการตลาด คือ การโฆษณาของขนมไทย 

โยธี โยธาวงศ (2546) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑประเภทของหวานและ
ของขบเคี้ยวของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม กลุมตัวอยางจํานวน 318 คน พบวาผูตอบ
แบบสอบถามใชเงินในการรับประทานอาหารโดยเฉลี่ยตอวันอยูในชวงไมเกิน 50 บาท มากที่สุด 
โดยรับประทานของหวานและของขบเคี้ยวโดยเฉลี่ยวันละครั้ง มีการซื้อของหวานและของขบเคี้ยว
เพราะความอยากทานและรับประทานยามวาง ประเภทที่ชอบมากที่สุดและรับประทานบอยที่สุดคือ
ของขบเคี้ยว ซ้ือของหวานและของขบเคี้ยวมาจากรานคาใกลบาน ที่พัก โดยเลือกซื้อจากหลาย ๆ 
ราน ตามสะดวก ชวงเวลาในการรับประทานของหวานและของขบเคี้ยวคือ ชวงตอนบายและตอน
เย็น และไมแนนอน มักจะซื้อไปรับประทานกับกลุมเพื่อน โดยมีตนเองเปนผูมีอิทธิพลหลักในการ
ตัดสินใจ มีโทรทัศนเปนแหลงขอมูลที่สามารถจูงใจใหซ้ือของหวานและของขบเคี้ยวไดมากที่สุด 
ปจจัยสวนประสมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา  และดานการจัดจําหนาย สวนดานการสงเสริมการตลาดผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับปานกลาง โดยปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูตอบแบบสอบถาม ดาน
ผลิตภัณฑ คือ รสชาติ ดานราคา คือ ความคุมคาตอราคา แจงราคาแนนอน ดานการจัดจําหนาย คือ 
ความสะอาดของรานคา และดานการสงเสริมการตลาด คือ การโฆษณาประชาสัมพันธ 

นาฏนัดดา  สมประสงค (2550) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ
ผูบริโภคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑถ่ัวแปจี ในอําเภอแมสอด จังหวัดตาก จํานวน 200 ตัวอยาง โดย
วิธีสุมตัวอยางตามสะดวก พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑถ่ัวแปจีจาก
รานที่ผลิตเอง โดยมีวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑถ่ัวแปจีเพื่อเปนของฝากเพื่อน ทราบ
ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากคนรูจัก ซ้ือตราสินคาเดิมเปนประจํา ตรายี่หอที่ซ้ือ คือ ตราแมผอง 
เหตุผลในการซื้อตราสินคานี้เพราะ สินคาสด ใหม กรอบ ผลิตภัณฑจากถั่วแปจีที่ซ้ือ คือ ถ่ัวแปหลอ 
บรรจุภัณฑแบบแพ็คถุงเลือกซื้อขนาดถุงละ 35 บาท มากที่สุด แบบชั่งกิโลกรัมเลือกซื้อขนาดถุงละ 
500 กรัม มากกวาขนาดอื่น มูลคาในการซื้อผลิตภัณฑถ่ัวแปจีแตละครั้ง 101-500 บาท ปจจัยสวน
ประสมการตลาดทุกปจจัยมีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑถ่ัวแปจีโดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับมาก 
ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานการจัดจําหนาย และดานราคา โดยปจจัยที่มีผล
ตอการตัดสินใจของผูตอบแบบสอบถาม ดานผลิตภัณฑ คือ คุณภาพและความสดใหมของ
ผลิตภัณฑ ดานราคา คือ ระดับราคาของแปจีเขียว มีหลายราคาใหเลือก ดานการจัดจําหนาย คือ 
ความสะอาดของรานคา และดานการสงเสริมการตลาด คือ อัธยาศัยของพนักงานขาย 
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ปรีชา  มีนาค (2550) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอผูบริโภคในการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตราดอยคํา ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม กลุมตัวอยาง จํานวน 400 
ตัวอยาง พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีเหตุผลในการเลือกซื้อผลิตภัณฑตราดอยคําเพราะ
เชื่อมั่นในคุณภาพของสินคา ตัวผูซ้ือมีสวนในการตัดสินใจเลือกซื้อ มีคาใชจายในการซื้อนอยกวา 
300 บาทตอคร้ัง และไดรับรูขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑตราดอยคําจากการบอกตอ ปจจัยสวนประสม
การตลาดมีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตราดอยคํา โดยรวมอยูในระดับมากทุก
ปจจัย ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และดานการจัดจําหนาย โดยปจจัย
ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูตอบแบบสอบถาม ดานผลิตภัณฑ คือ ความสะอาดและคุณภาพของ
สินคา ดานราคา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา ดานการจัดจําหนาย คือ การจัดวางสินคาเปน
ระเบียบ คนหาสินคาไดงาย และดานการสงเสริมการตลาด คือ พนักงานมีความรูและความสามารถ
ในการแนะนําสินคา 
 
 


