
 

 

บทที่  2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการของธุรกิจคาสงผลไมสดในตลาดเมืองใหม  

อําเภอเมืองเชียงใหม นี้มีแนวคิดและทฤษฏีประกอบการศึกษาซึ่งประกอบไปดวย  ทฤษฎีสวน
ประสมการตลาดบริการ (7Ps)  ( Services Marketing Mix )  นอกจากนี้ยังประกอบดวยเอกสาร
และงานวิจัยที่เกี่ยวของดังนี้ 
 
2.1  แนวคิดสวนประสมการตลาดบริการ 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (7Ps)  ( Services Marketing Mix )  หมายถึง
เครื่องมือทางการตลาดที่ควบคุมได และนํามาใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย
เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดที่กําหนดไว ประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้   
(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2549) 

1.  ดานผลิตภัณฑ  (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวยสินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล  

2.  ดานราคา (Price)  คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูงกวาเขาก็จะ
ตัดสินใจซื้อ 

3.  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal Selling)  และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เครื่องมือ
ในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใช
เครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) โดยพิจ
ราณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือ
สงเสริมที่สําคัญมีดังนี้ 

3.1  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการและ(หรือ) ผลิตภัณฑ  บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
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กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ (1)  กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา 
(Creative Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising  Tactics)  (2) กลยุทธส่ือ (Media 
Strategy) 

3.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal  Selling) เปนกิจกรรมการแจง
ขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานนี้จะเกี่ยวของกับ(1)การขายโดยใชพนักงานขาย 
(Personal Selling Strategy) (2) การจัดการหนวยงานขาย (Saleforce Management) 

3.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวสารประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง 
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคน
กลาง(Trade Promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน
ขาย (Saleforce Promotion) 

3.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ(Publicity and Public Relation) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกร ใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง  การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing  หรือ Direct response Marketing) 
และการตลาดเชื่อตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response)โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย    (1)  การขายทางโทรศัพท  (2)  
การขายโดยใชจดหมาย (3) การขายโดยใชแคตตาล็อค (4) การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือ 
หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน คูปองแลกซื้อ 

4.  ดานการจัดจําหนาย  (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบัน
และกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา 
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลังการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
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4.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัด
จําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

 
 

 
 
 
 
 

แสดงชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑ 
 

4.2  การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistic) หมายถึง
กิจกรรมที่ เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรมการกระจายสินค าจึ งประกอบดวยงานที่ สํ าคัญตอไปนี้  ( 1 )  การขนส ง 
(Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) (3) การ
บริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

5.  ดานบุคคล (People)  การคัดเลือก การฝกอบรมและการจูงใจพนักงาน เพื่อทําใหเกิด
ความพึงพอใจใหกับลูกคาเปนอยางมากและสรางความแตกตางใหเหนือคูแขงขัน ซ่ึงเปน
ความสัมพันธระหวางผูขายกับผูซ้ือ  องคกร 

6.  ดานหลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) การแสดงใหเห็นถึงคุณภาพของการ
บริการใหกับลูกคาโดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม (Total  Quality  Management) โดยผาน
การใชหลักฐานที่มองเห็นคุณคาของการบริการที่สงมอบ อยางดานการเจรจาตองสุภาพออนโยน  
การใหบริการที่รวดเร็ว และประโยชนดานอื่น ๆ ที่ลูกคาควรจะไดรับ 

7.  ดานกระบวนการ  (Process)  คือ กระบวนการเพื่อจัดสงบริการใหกับลูกคา เพื่อใหเกิด
ความแตกตาง  สรางความพึงพอใจและเกิดความประทับใจ  เปนขั้นตอนหรือกระบวนการในการ
ใหบริการ ระเบียบ รวมทั้งวิธีการทํางานซึ่งเกี่ยวของกับการสรางและการนําเสนอบริการใหกับ
ลูกคา เชน การตัดสินใจในเรื่องนโยบายที่เกี่ยวกับลูกคาและบุคลากรขององคกร   
 
 

ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือ 
ผูใชทางอุตสาหกรรม 
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2.2  วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
สุทธิพงศ  วรวิสุทธ์ิสารกุล (2540)  ศึกษาเรื่องระบบการจัดจําหนายผักผลไมสดผาน

ซุปเปอรมารเก็ตในอําเภอเ มือง จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาระบบการจัดจําหนายผัก
ผลไมสดผานซุปเปอรมารเก็ต และกลยุทธการตลาดของซุปเปอรมารเก็ตในการจําหนายผักผลไม
สดในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เปนการศึกษาในเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณผูบริหารกิจการที่
ทําหนาที่รวบรวมและจัดส งแบบเจาะลึก และสัมภาษณผูบริหารซุปเปอรมารเก็ตตามแนวทางของ
แบบสอบถามที่เตรียมไวแบบเจาะลึก รวมทั้งสังเกตการปฏิบัติงานของผูรวบรวมและจัดสง
ตลอดจนซุปเปอรมารเก็ต ประกอบกับการคนควาจากเอกสาร จากการศึกษาพบวาสมาชิกในระบบ
การจัดจําหนายผักผลไมสดผานซุปเปอรมารเก็ต ประกอบดวย ผูผลิตผักผลไมสด ผูรวบรวมและ
จัดสง ซุปเปอรมารเก็ต และผูบริโภค ชองทางการจัดจําหนายมี 3 ชองทางคือ ชองทางแรกผูผลิตสง
เขาซุปเปอรมารเก็ตโดยตรง ชองทางที่สองจากผูผลิตผานผูรวบรวมและจัดสงเขาซุปเปอรมารเก็ต 
และชองทางที่สามผูผลิตขายใหผูคาทองถ่ินและผานผูคาสงเขาซุปเปอรมารเก็ต กิจกรรมที่เกิดขึ้น
ในระบบการจัดจําหนายผักผลไมสดผานซุปเปอรมารเก็ตไดแก การซื้อขาย การคัดบรรจุ การเก็บ
รักษาและการขนสง ซุปเปอรมารเก็ตในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมที่ศึกษาไดแก ซุปเปอรมารเก็ต
ของหางสรรพสินคาตันตราภัณฑสาขาแอรพอรต ศูนยคาสงแมคโคร หางสรรพสินคาสีสวน และ
หางสรรพสินคา ส. การคา จากการสอบถามผูบริหารของซุปเปอรมารเก็ตไดใหขอมูลวา ผูบริโภคที่
ซ้ือผักผลไมผานซุปเปอรมารเก็ต สวนใหญเปนสตรีสมรสที่ทํางานนอกบาน ชวงอายุ 30-45 ป และ
มีแนวโนมเริ่มมีพฤติกรรมยอมรับการซื้อผักผลไมผานซุปเปอรมารเก็ตเพิ่มขึ้น ในขณะที่ซุปเปอร
มารเก็ตก็มีการขยายพื้นที่บริการเพิ่มขึ้นเชนกัน ผูบริโภคที่มาซื้อผักผลไมจากซุปเปอรมารเก็ต 
ตองการความสะดวกในการมาใชบริการผักผลไมที่มีคุณภาพ บริการที่ดี คํานึงถึงสุขภาพและการ
รักษาสิ่งแวดลอม และราคายุติธรรมมีพฤติกรรมการซื้อผักผลไมสดในซุปเปอรมารเก็ตสอดคลอง
กับเวลาการท ำงาน โดยผูบริโภคสวนใหญซ้ือในเวลาหลังเลิกงานจนถึง 20.00 น. และในวันหยุด 
เสาร-อาทิตย สวนความถี่ในการซื้อประมาณ 1-2 วันตอคร้ัง กลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่
ซุปเปอรมารเก็ตใชดึงดูดลูกคาใหเขามาใชบริการซื้อผักผลไมคือ ดานผลิตภัณฑมีการนําเสนอผัก
ผลไมสดที่มีความหลากหลาย คุณภาพดี มีราคาที่ใกลเคียงหรือสูงกวาตลาดสดเล็กนอย ดานสถานที่
มีการจัดผังรานคาใหไดมาตรฐาน จัดชวงเวลาบริการใหสอดคลองกับความตองการลูกคา อํานวย
ความสะดวกในการเลือกหาจับจายสินคาและมีที่จอดรถสะดวก สวนดานการสงเสริมการตลาด มี
การใชส่ือส่ิงพิมพ แจงการลดราคาพิเศษเพื่อจูงใจลูกคา และจัดกิจกรรมสงเสริมการขายผักผลไม
ตามฤดูกาล 
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อภิชาติ  วรรณภิระ  (2548)  ศึกษาเรื่องการวิเคราะหโครงสรางตลาดคาสงผักสดและผลไม 
ในเขตเทศบาลเมืองเชียงใหม  วัตถุประสงคเพื่อศึกษาโครงสรางของตลาดคาสงผักผลไม ในเขต
เทศบาลนครเชียงใหม ระดับของการศึกษาการแขงขันของตลาด  และเพื่อศึกษาปญหา อุปสรรคใน
การดําเนินธุรกิจของผูคาในตลาด 

ผลการศึกษาโครงสรางตลาดที่เกี่ยวของกับผูขาย พบวาผูขายสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ
ระหวาง 40-49 ป จบการศึกษาระดับประถมและมัธยมศึกษา มีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดเชียงใหม สวน
ใหญอาศัยอยูในอําเภอเมือง  โดยขายสินคาในตลาดนี้มาเปนเวลา 1-3 ป  สินคาประเภทผักสดมี
มูลคาตลาดประมาณ 840,090 บาทตอวัน  ผักสดที่มีมูลคาตลาดมากที่สุด 3 อันดับแรกไดแก มะนาว  
พริกขี้หนูสวน  และมันฝร่ัง  สวนใหญเปนผักสดที่ผลิตไดในจังหวัดเชียงใหม สวนผลไมมีมูลคา
ตลาด 885,976 บาทตอวัน ผลไมที่มีมูลคาตลาดมากที่สุด 3 อันดับไดแก อันดับหนึ่งคือ
สมเขียวหวาน มาจากอําเภอฝาง  จังหวัดเชียงใหม  อันดับสองคือทุเรียน มาจากจังหวัดจันทบุรีและ
ระยอง  และอันดับที่สามคือสับปะรด  มาจากจังหวัดเชียงรายและลําปาง  ผูขายสวนใหญรับสินคา
มาจากพอคาคนกลางซึ่งจะนํามาสงใหที่ตลาด มีรายไดจากการขายผักสดและผลไมต่ํากวา 5,000 
บาทตอวัน  ผูขายเริ่มขายสินคาเวลา 03.00-03.59 น. และเลิกขายเวลา  12.00-12.59 น.  ผูขายสวน
ใหญมีลูกจางในราน 1 คน มีขนาดพื้นที่ราน 1-3 ตารางเมตร  โดยเสียคาเชาแผงอยูในชวงวันละ 50-
99 บาท 

ผลการศึกษาระดับการแขงขันของตลาด โดยใชดัชนีเฮอรฟนดัล (Herfindahl-Hirschman 
Index)  พบวาสินคาประภทผักสด และผลไมมีระดับการแขงขันในตลาดสูง กลาวคือไมมีผูขายราย
ใดในตลาดที่เปนผูนําในการกําหนดราคาของสินคาในตลาด   ดานปญหาที่พบในตลาดเมืองใหมคือ 
ที่จอดรถและจุดรับสงสินคามีไมเพียงพอ ระบบการถายเทอากาศควรไดรับการปรับปรุง 

ธนัท  โชคชาญสิริ (2549) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
พืชผักเมืองหนาวของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยอาศัยทฤษฎีสวนประสม
การตลาด  ในการศึกษาครั้งนี้ไดใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการศึกษา จํานวน 320 ชุด ทําการ
สํารวจดวยการสุมตัวอยางดวยวิธีแบบบังเอิญ จากผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป มีสถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอ
เดือนระหวาง 5,001-10,000  บาท และประกอบอาชีพเปนนักธุรกิจหรือเจาของกิจการ  ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีพฤติกรรมการซื้อพืชผักเมืองหนาวคือ สวนใหญซ้ือพืชผักเมืองหนาวมา
นานเกินกวา 5 ป ไมมีรานหรือตลาดสําหรับเลือกซื้อเปนประจําโดยเลือกซื้อจากรานคาที่ตั้งใน
ตลาดสดความถี่ในการซื้อ1คร้ัง/สัปดาห ชอบซื้อในชวงเย็น (16.00-18.00 น.)  นิยมซื้อไปปรับปรุง
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เพื่อรับประทาน นิยมซื้อพืชผักประเภทพืชใบและคาใชจายในการซื้อแตละครั้งเฉลี่ยไมเกิน 100 
บาท 
 จากผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมการตลาดในภาพรวม พบวามีผลอยูในระดับมาก  
ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผลอยูในระดับมาก สวนปจจัยยอยก็มีผลอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยเร่ือง
การมีปริมาณพืชผักเมืองหนาวใหเลือกเพียงพอ มีผลตอการเลือกซื้อสูงที่สุด  ปจจัยดานราคา มีผล
อยูในระดับปานกลาง สวนปจจัยยอยที่มีผลอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับ ไดแก การมีราคา
ประหยัด และสามารถตอรองราคาได  ปจจัยดานการจัดจําหนาย มีผลอยูในระดับมาก และมีปจจัย
ยอยมีผลในระดับมากทุกเรื่อง ยกเวนปจจัยยอยเร่ือง มีการบอกเวลาเปด-ปด มีผลในระดับปานกลาง  
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลอยูในระดับปานกลาง สวนปจจัยยอยมีผลตอการเลือกซื้อใน
ระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยเรื่องการมีสวนลดใหเมื่อซ้ือพืชผักในปริมาณมากมีผลตอการเลือก
ซ้ือสูงที่สุด  ปจจัยดานบุคคล มีผลอยูในระดับมาก และปจจัยยอยมีผลในระดับมากทุกเรื่อง ยกเวน 
ปจจัยยอยเร่ืองมีพนักงานแนะนําสินคาจํานวนมาก มีผลในระดับปานกลาง  ปจจัยดานกระบวนการ 
มีผลอยูในระดับปานกลาง แตปจจัยยอยมีผลในระดับมากทุกเรื่อง ยกเวนปจจัยยอยเร่ือง มีการ
ใหบริการรับสง (Delivery) พืชผักมีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง  ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ 
มีผลตออยูในระดับมาก สวนปจจัยยอยก็มีผลตอการเลือกซื้อในระดับมาก โดยปจจัยยอยเร่ือง
ภายในรานมีความสวางเพียงพอมีผลตอการเลือกซื้อสูงที่ สุด  จากการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถาม พบปญหาในการเลือกซื้อพืชผักเมืองหนาวในระดับปานกลางปญหาการไมรับ
เปลี่ยนพืชผักที่ไมมีคุณภาพ เปนปจจัยที่มีระดับความรุนแรงมากกวาปญหาอ่ืนๆ รองลงมา คือ 
ปญหาไมมีปายแสดงราคาสินคา และปญหาการมีส่ิงเจือปนบอยครั้ง 

  
 
 

 
 

 


