
บทที่ 2
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ

การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีตอการตัดสินใจซื้อลูกชิ้นปลาของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร  ผูศึกษาไดใช ทฤษฎี แนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้

ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ
ทฤษฏีสวนประสมการตลาด
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบ

คุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเครื่องมือตอ
ไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546 : 53)

1. ผลิตภัณฑ (Products) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธรุกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่องคการหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรือ)
ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)

1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product
Component) เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออก
แบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Positioning) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะ
ใหม และปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น

1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิต
ภัณฑ (Product Line)

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้น
มาถัดจาก Product  ราคาตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value)
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ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกล
ยุทธดานราคาตองคํานึงถึง

2.1 คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวา
การยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น

2.2 ตนทุนสินคา และคาใชจายที่เกี่ยวของ
2.3 การแขงขัน

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนาย จึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุมของ
บุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑหรือเปนการเคลื่อนยาย
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑ และ(หรือ)
กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย
ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม

3.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผนหรือการ
ควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยังจุดสุดทายใน
การบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยว
ของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจาย
ตัวสินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญดังตอไปนี้

3.2.1 การขนสง (Transportation) เปนการพิจารณาวาจะ
ขนสงสินคาดวยวิธีใดและอยางไรจึงจะเหมาะสม ประหยัดเวลา และคาใชจาย

3.2.2 การเก็บรักษา (Storage) และการคลังสินคา
(Warehousing) เปนการจัดทิศทางการเคลื่อนไหวของสินคา การกําหนดสถานที่เก็บผลิตภัณฑแต
ละประเภท และการกําหนดทําเลที่ตั้งของคลังสินคา ซ่ึงจุดประสงคในการจัดคลังสินคาเพื่อใหเกิด
การประหยัดเวลาและคาใชจาย
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3.2.3 การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management)
เปนการจัดการใหผลิตภัณฑมีขายในตลาดโดยไมขาดแคลนและอยูในปริมาณที่เหมาะสม คือ ไม
มากเกินไปหรือนอยเกินไป

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอ
ใจเกี่ยวกับสินคา บริการหรือความคิดหรือตอบุคคล เพื่อจูงใจ (Persuade)  ใหเกิดความตองการเพื่อ
เตือนความทรงจํา (Remind) ในอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อ หรือเปนการ
ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติด
ตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน
(Non-Personal Selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลาย
เครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing
Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุด
มุงหมายรวมกันไดเครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญดังนี้

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคกรและผลิตภัณฑบริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการกลยุทธในการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising Tactics) กลยุทธส่ือ (Media Strategy)

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวาง
บุคคลกับบุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือที่เปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือมี
ปฏิกิริยาตอความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขาย เพื่อใหเกิดการขายและสรางความ
สัมพันธอันดีกับลูกคาในขอนี้จะเกี่ยวกับ กลยุทธการขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling
Strategy) การจัดการหนวยงาน (Sale Force Management)

4.3 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อ โดยลูกคาขั้นสุดทาย หรือบุคคลอื่นในชองทาง
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ

4.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion)

4.3.2 กระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสู
คนกลาง (Trade Promotion)
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4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่
มุงสูพนักงานขาย (Sale Force Promotion)

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations)
การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน โดยผานสื่อหรือ
ส่ิงพิมพ สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผน โดยองคการหนึ่งเพื่อสราง
ทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชา
สัมพันธ

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response
Marketing) และการตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อ
ใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันทีประกอบดวย

4.5.1 การขายทางโทรศัพท
4.5.2 การขายโดยใชจดหมายตรง
4.5.3 การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน วิทยุ

หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ

วรรณกรรมที่เก่ียวของ
บุปผา  คาํแปง (2541) ไดศึกษาการรับรูของผูบริโภคเกี่ยวกับอาหารสําเร็จรูปพรอม

บริโภคทันที ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาผูบริโภค อายุระหวาง 15-25 ป มีการรับรู
เกี่ยวกับการรับประทานอาหารสําเร็จรูปพรอมบริโภคในรานอาหารและสถานประกอบการรานคา
อาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภค ดังนี้  ผูบริโภคใหความสนใจในดานรูปลักษณของอาหารสําเร็จรูป
และอาหารที่มีรสชาติดีมีความหลากหลาย  ในดานความสะอาดของอาหารและสถานประกอบการ
รานคา ตองสะอาด พนักงานแตงกายสุภาพ การจัดรานตองบรรยากาศดี  ผูบริโภคตองการซื้ออาหาร
สําเร็จรูปที่สะดวก สามารถรับประทานไดทันทีมีสถานประกอบการหลายแหง ซ้ือหางายประหยัด
เวลาการบริโภค มีบริการสะดวกรวดเร็วมีความงายในการปรุงไมตองใชอุปกรณหลายชนิดและ
สามารถรับประทานไดในทุก ๆ โอกาส  ดานการบริการของรานคาและพนักงาน ตองแตงกาย
สะอาดมีแบบฟอรมเฉพาะ มีการจัดสงลูกคาไดตามที่ลูกคาตองการรวมถึงตองมีบริการเปนกันเอง
ดานความทันสมัยของรานที่จําหนายตองมีความทันสมัย สามารถใชเปนที่พบปะสังสรรคได และ
ควรมีบริการสงเสริมการขายที่เหมาะสมกับผูบริโภคทุกเพศทุกวัย
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มยุรา  ปรารถนาเปลี่ยน (2546) ไดศึกษาเรื่อง การเปลี่ยนแปลงรูปแบบของบรรจุภัณฑ
อาหารทะเล ใหความเห็นวา ปจจุบันบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑอาหารทะเลไดมีการพัฒนาและ
เปล่ียนแปลงไปอยางมาก ทั้งในดานรูปแบบที่หลากหลาย และนวัตกรรมใหม ๆ ที่ถูกนํามาใชเพื่อ
ชวยใหผลิตภัณฑที่บรรจุอยูภายในคงคุณภาพสดใหม การบรรจุทําใหเกิดการเปลี่ยนของระบบขน
สง และการตลาดของผลิตภัณฑอาหารทะเล โดยมีจุดประสงค 2 ประการ คือ เพื่อเก็บรักษาคุณภาพ
อาหารใหคงความสดใหม ระหวางเก็บ การขนสง จนกระทั่งถึงมือผูบริโภค แตความสําคัญของการ
บรรจุในปจจุบันยังขึ้นอยูกับความรูสึกตอผลิตภัณฑของผูบริโภคอีกดวย  และประโยชนของการ
บรรจุอีกประการหนึ่ง คือ ชวยในเรื่องของความปลอดภัยของผลิตภัณฑอาหาร และปองกันการปน
เปอนจากจุลินทรีย การที่ผลิตภัณฑอาหารทะเล จะประสบความสําเร็จทางการตลาดไดนั้น จะตอง
ขึ้นอยูกับอายุการเก็บที่นาน ซ่ึงสามารถทําไดโดยการพัฒนาและเปลี่ยนแปลงรูปแบบของบรรจุ
ภัณฑ โดยเลอืกการบรรจุที่เหมาะสม ซ่ึงทําไดยาก เพราะอาหารทะเลแปรรูปในปจจุบัน มีการผสม
สวนอื่น ๆ ลงไปดวย ตัวอยางเชน อาหารทะเลผสมผัก อาหารทะเลผสมเครื่องแกง ซ่ึงตางก็มีความ
จําเพาะของตัวผลิตภัณฑ ดังนั้นสิ่งสําคัญอันดับแรกที่ตองทราบ คือ สภาวะการเก็บรักษาของผลิต
ภัณฑ ไดแก อุณหภูมิ ความชื้น และอายุการเก็บรักษา

วันชัย  ทองเขาออน (2546)  ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารแปรรูปของ
นักทองเที่ยวในจังหวัดสมุทรสาคร พบวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารแปรรูปของนักทอง
เที่ยว ดังนี้  ดานผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสําคัญดานความสะอาดเปนอันดับแรก  ดานราคาตองมี
ความเหมาะสมกับปริมาณสินคาเปนอันดับแรก  ดานชองทางการจัดจําหนาย ตองมีความสะดวกใน
การเดินทางและสามารถเขาออกไดอยางปลอดภัยเปนอันดับแรก  ดานการสงเสริมการตลาด
ผูบริโภคตองการใหมีเอกสารแนะนําสินคาวามีชนิด หรือรูปแบบอะไรบางเปนอันดับแรก  และ
สวนที่เปนปญหาพบวา ดานผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสําคัญกับปญหาเรื่องคุณภาพของสินคาไม
คงที่ไมรักษามาตรฐานเปนอันดับแรก สวนดานราคาผูบริโภคใหความสําคัญกับปญหาเรื่องสินคา
ตั้งราคาสูงกวาความเปนจริงมากเปนอันดับแรก สวนดานปจจัยดานการจัดจําหนายผูบริโภคให
ความสําคัญกับปญหาเรื่องสินคาที่เปนอาหารสดไมเก็บรักษาไวในตูแช หรือไมกลบดวยน้ําแข็งเพื่อ
รักษาความสดเปนอันดับแรก ปญหาดานปจจัยการสงเสริมการตลาดผูบริโภคใหความสําคัญกับ
ปญหาเรื่องไมมีการแนะนําวิธีการเลือกสินคาและวิธีเก็บรักษาเปนอันดับแรก

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d


	ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง

