
บทท่ี 2 
ทฤษฎี  แนวคดิ  และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
1.  ทฤษฎีและแนวคิด 

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 

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอื่น ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product 
ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับ
ราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ  ดังนั้นผูกําหนดกล
ยุทธดานราคาตองคํานึงถึง  (1) คุณคาที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณา
การยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น   (2) ตนทุนสินคาและ
คาใชจายที่เกี่ยวของ (3) การแขงขัน (4) ปจจัยอ่ืน ๆ 

3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพงึพอใจตอ
ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกดิความตองการ 
เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภณัฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ   และ
พฤติกรรมการซื้อ หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ
และพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนกังานขาย (Personal selling) ทําการขาย และการ
ติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non personal selling)  เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ 
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องคการอาจเลือกใชหรือหลายเครื่องมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาด
แบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication -IMC) โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือการสงเสริม
การตลาดที่สําคัญ มีดังนี้ 

3.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคล
กับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือที่เปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือมีปฏิกิริยาตอ
ความคิด หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดี
กับลูกคา 

3.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน
หนวยงานขาย (Sales force) ผูจัดจําหนาย (Distribution) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 
consumer) โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การ
ทดลองใช หรือการซื้อ 

3.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations- PR) มี
ความหมายดังนี้ (1) การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตรา
สินคาหรือบริษัทที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานสื่อ
กระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ (2) การ
ประชาสัมพันธ (Public Relations - PR) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดย
องคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุม
หนึ่ง มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท 

3.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) การ
โฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรง
หรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) 

4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
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4.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel 
หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยาย
กรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
ธุรกิจ หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยัง
ตลาด 

4.2 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) 
  
2. ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

สําหรับตลาดสงออกวุนเสนนั้น ภาวะการสงออกมีแนวโนมเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง โดยในป 
2549 ปริมาณการสงออกเทากับ 3,001 ตัน มูลคา 314.59 ลานบาท เมื่อเทียบกับป 2548 แลวทั้ง
ปริมาณและมูลคาการสงออกใกลเคียงกัน ตลาดสงออกวุนเสนที่สําคัญของไทย คือ ญ่ีปุน มีสวน
แบงตลาดรอยละ 68.6 ของมูลคาการสงออกทั้งหมด รองลงมาคือ สหรัฐฯรอยละ 7.0 และลาวรอย
ละ 6.2 สําหรับตลาดสงออกวุนเสนที่นาสนใจคือ แคนาดา อินเดีย เกาหลีใต ไตหวัน ตลาดสหภาพ
ยุโรป ตะวันออกกลาง และตลาดประเทศเพื่อนบาน โดยเฉพาะกัมพูชาและพมา ประเด็นที่นาสนใจ 
คือ ไทยมีการนําเขาวุนเสน ทั้งนี้วุนเสนที่นําเขาเปนที่นิยมของผูบริโภคบางกลุม และบางสวนเปน
วุนเสนที่มีลักษณะพิเศษ โดยเฉพาะวุนเสนที่นําเขาจากญี่ปุนเพื่อใชประกอบอาหารญี่ปุนโดยเฉพาะ 
แหลงนําเขาวุนเสนที่สําคัญของไทย คือ ญ่ีปุนมีสัดสวนตลาดรอยละ 82.4 ของมูลคาตลาดทั้งหมด 
รองลงมาคือ จีนรอยละ 10.5 และเกาหลีใตรอยละ 6.9  (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2550) 

จากการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑกวยเตี๋ยวเสนใหญ กวยเตี๋ยวเสนเลก็ 
เสนกวยจั๊บ เสนหมี่ขาว บะหมี่ วุนเสน และแผนเกี๊ยวจากโรงงานบุญญะศานตของผูซ้ือในอําเภอ
เมือง จังหวัดอุตรดิตถ โดยอาศัย ทฤษฎีตลาดธุรกิจ ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด ในการศึกษา 
พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก โดย
ใหความสําคัญระดับมากตอปจจัยผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัยการจัดจําหนาย ตามลําดับ 
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และใหความสําคัญนอยตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ มีความสําคัญโดยรวมระดับปานกลางโดยใหความสําคัญตอปจจัย
ส่ิงแวดลอมในระดับมาก และใหความสําคัญระดับปานกลางตอปจจัยเฉพาะบุคคล ปจจัยดาน
วัฒนธรรม และปจจัยภายในองคกรตามลําดับ (พุทธชาติ คํามูล, 2549)  

จากการศึกษา การรับรูตําแหนงทางการตลาดของผูบริโภคตอบะหมี่กึ่งสําเร็จรูป 3 ตรายี่หอ 
คือ มามา ไวไว และยํายํา ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาปจจัยที่ใชในการกําหนดตําแหนง
ทางการตลาดของผลิตภัณฑบะหมี่กึ่งสําเร็จรูป ประกอบดวย 2 ปจจัย ไดแก ปจจัยที่1 ภาพลักษณ
ของผลิตภัณฑ ปจจัยที่2 คุณลักษณะของผลิตภัณฑ ซ่ึงตรายี่หอมามา มีตําแหนงทางการตลาดใน
ปจจัยดานภาพลักษณของผลิตภัณฑสูงกวาปจจัยดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ ซ่ึงสูงกวาตรายี่หอ
ไวไว และยํายํา คือ มีพรีเซ็นเตอรเปนนางงามจักรวาล เปนยี่หอเกาดั้งเดิม มีรางวัลชิงโชคเปนทอง 
สินคาวางเห็นเดนชัดที่จุดจําหนายสินคา มีกิจกรรมสงซองเปลาชิงโชคสม่ําเสมอ สามารถปรุงได
แบบน้ําแลแบบแหง มีรสชาติที่โปรดปราน นิยมซื้อเปนประจํา มีกิจกรรมออกบูธหรือเปน
สปอนเซอรอยางตอเนื่อง มีการโฆษณาทางโทรทัศนและตามสื่อตางๆอยางสม่ําเสมอ สามารถเลือก
ซ้ือรสชาติที่ตองการไดงายตามรานคา เปนบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปที่เหมาะสมกับบุคคลในวัยทํางาน มี
รสชาติใหเลือกหลากหลายสามารถเปลี่ยนไปไดเร่ือยๆ มีรสชาติใหมๆออกวางจําหนายอยาง
สม่ําเสมอ และเนื้อหาในโฆษณาโดนใจสามารถนึกออกไดงาย ตรายี่หอไวไว มีตําแหนงทาง
การตลาดในปจจัยดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑสูงกวาปจจัยดานภาพลักษณของผลิตภัณฑ ซ่ึงสูง
กวาตรายี่หอมามา และยํายํา คือ มีรสชาติเผ็ดรอน มีพรีเซ็นเตอรเปนผูเชี่ยวชาญทางดานอาหาร 
บรรจุภัณฑมีสีที่สดใสดึงดูดใจในการซื้อ มีสีสันที่นารับประทาน มีเสนที่เหนียวนุมไมอืดงาย มีพรี
เซ็นเตอรเปนดาราหรือนักแสดง เครื่องปรุงมีกล่ินหอมของเครื่องเทศชัดเจน เปนบะหมี่กึ่งสําเร็จรูป
ที่เหมาะสมกับคนรุนใหมหรือวัยรุน และตรายี่หอยํายํา มีตําแหนงทางการตลาดในปจจัยดาน
คุณลักษณะของผลิตภัณฑและปจจัยดานภาพลักษณของผลิตภัณฑเปนลบ โดยมีคุณลักษณะสําคัญ 
คือ เปนบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปที่เหมาะสมกับเด็ก มีการลดราคาสินคาเปนประจํา และปริมาณบรรจุใน
ซองมากกวาตรายี่หออ่ืน (เจษฎา บุณยะนิวาศ, 2549) 

จากการศึกษา ทัศนคติและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีตอการซื้อบะหมี่กึ่งสําเร็จรูป
ตรามามาของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ดานพฤติกรรมและแนวโนมที่มีตอการซื้อ
บะหมี่กึ่งสําเร็จรูปตรามามา พบวาผูตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซื้อแบบสลับยี่หอ ดวย
เหตุผลหลัก คือ อยากเปลี่ยนรสชาติ มีหลายรสชาติที่ชอบในแตละยี่หอ และตองการทดลองสินคา
ใหม ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทั้งหมดรูจักบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปตรามามา สวนใหญนึกถึงเปน
ตราแรกเมื่อตองการซื้อบะหมี่กึ่งสําเร็จรูป มีพฤติกรรมการซื้อแบบซื้อเปนประจําและยังคงซื้อ
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บะหมี่กึ่งสําเร็จรูปตรามามา แมวาจะมีปจจัยกระตุนตางๆจากยี่หออ่ืน โดยปจจัยที่มีผลทําให
เปลี่ยนไปซื้อยี่หออ่ืนมากที่สุดคือ การที่ยี่หออ่ืนออกบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปรสชาติใหม ดานปจจัยสวน
ประสมการตลาด พบวาผูบริโภคบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปตรามามาใหความสําคัญตอปจจัยตางๆโดยเฉลี่ย
รวมในระดับมาก และทุกๆปจจัยในระดับมากดวย โดยใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานที่
จําหนายเปนลําดับแรก ผลิตภัณฑ ราคา และการสงเสริมการตลาดเปนลําดับสุดทาย ในดานการจัด
จําหนายใหความสําคัญในดานการหาซื้องายสะดวก  ดานผลิตภัณฑใหความสําคัญในเรื่องของ
ความสะอาด ดานราคาใหความสําคัญในเรื่องราคา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดให
ความสําคัญกับการโฆษณาทางโทรทัศน (ปยะนารี สิงหเชื้อ, 2547) 


