
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

  
 การศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมใน
การซ้ือกาแฟสําเร็จรูปทรีอินวัน ผูศึกษาไดใชแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎี 
 แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2552 : 80-82) 

ปจจัยสวนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 4 Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด          
ท่ีควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือ
ตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจําเปน หรือ
ตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสได
และสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑ
อาจเปนสินคา บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมี
ตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ
ตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขาย
ได ซ่ึงการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
  1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation)  
  1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) เชน ประโยชนพื้นฐาน 
รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
  1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของ
บริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
  1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและ
ปรับปรุงใหดีข้ึน ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 

 1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ(Product line)  
 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพ่ือใหได

ผลิตภัณฑ หรือ หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะ
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เปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภค
ก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

2.1 ราคาสินคาในรายการ (List Price) การกําหนดราคาสินคาในรายการมีหลายวิธีบริษัท
อาจเลือกใชวิธีใดวิธีหนึ่งหรือใชหลายวิธีรวมกันโดย มุงท่ีตนทุน มุงท่ีอุปสงค หรือ มุงท่ีการแขงขัน 
เปนตน 

2.2 สวนลด (Discount) หมายถึง สวนลดท่ียอมใหโดยตรงจากราคาขาย เม่ือมีการซื้อใน
ระหวางระยะเวลาที่กําหนดไว เชน การใหสวนลดปริมาณ สวนลดการคา สวนลดเงินสด เปนตน 

2.3 สวนยอมให (Allowances) หมายถึง สวนลดท่ีผูขายลดใหกับผูซ้ือ เพื่อใหผูซ้ือทําการ
สงเสริมการตลาดใหกับผูขาย เชน สวนยอมใหจากการนําสินคาเกามาแลก สวนยอมใหสําหรับการ
เปนนายหนา เปนตน 

2.4 ระยะเวลาการชําระเงิน (Payment Period) หมายถึง ชวงเวลาท่ีผูบริโภคชําระคาสินคา
ตามเง่ือนไขของแตละบริษัท 

2.5 ระยะเวลาการใหสินเช่ือ (Credit Term) หมายถึง ชวงเวลาท่ีผูขายยอมใหสินเช่ือ         
คาสินคาตามเง่ือนไขท่ีตกลง 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและ
กิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออก
สูตลาดเปาหมายคือสถาบันตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวยการขนสง 
การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง ประกอบดวย 2 สวนคือ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือ
ผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือ
ไปยังตลาด  

ในระบบชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรงจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม และใช
ชองทางออม จากผูผลิต ผานคนกลางไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายตัวสินคา หรือ การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด หมายถึงงาน     
ท่ีเกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการ
ผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคา การกระจายตัวสินคาท่ีสําคัญมีดังนี้ การขนสง การเก็บรักษา การคลังสินคา และ การ
บริหารสินคาคงเหลือ  
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4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึงพอใจ
ตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ เพ่ือเตือน
ความทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ โดย
เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมี ดังนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising)  
 การโฆษณา เปนการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ (Media) สวนใหญจะเปนการติดตอส่ือสารกับ
กลุมผูรับขาวสารจํานวนมาก (Mass selling) เพื่อเปนการสงขาวสาร และเสนอขายสินคาหรือบริการ 
ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบการแจงขาวสาร การจูงใจใหเกิดความตองการ หรือการเตือนความทรงจํา 
ท้ังในรูปแบบท่ีผานส่ือมวลชน และสงโดยตรงไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมายซ่ึงสามารถระบุ            
ผูอุปถัมภรายการ คือ ผูผลิตหรือผูจัดจําหนายสินคาท่ีโฆษณาไดโดยผูอุปถัมภรายการตองเสีย
คาใชจายสําหรับส่ือโฆษณา  

4.2 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
 การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมการตลาดซ่ึงจัดหาส่ิงจูงใจท่ีมีคาพิเศษสําหรับผูบริโภค     
ผูจัดจําหนาย และหนวยงานขาย เพื่อกระตุนใหขายสินคาได หรือเปนกิจกรรมการตลาดซ่ึงเพิ่ม
คุณคาใหผลิตภัณฑหรือบริการภายในเวลาท่ีจํากัด และจูงใจใหผูบริโภคเกิดการซ้ือ 

4.3 การประชาสัมพันธและการใหขาว (Publicity and Public Relations - PR) 
 การประชาสัมพันธ เปนความพยายามในการติดตอส่ือสารเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการ 
หรือผลิตภัณฑ โดยสรางความสัมพันธท่ีดีตอชุมชนตางๆ เผยแพรขาวสารที่ดี สรางภาพพจนของ
การเปนบริษัทท่ีดี โดยการสรางเหตุการณและเร่ืองราวท่ีดี 
 การใหขาว เปนการสรางขาวเกี่ยวกับบุคคล ผลิตภัณฑ หรือบริการผานส่ือกระจายเสียง หรือ
ส่ือส่ิงพิมพ หรือเปนการประชาสัมพันธวิธีหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของกับการติดตอส่ือสารเก่ียวกับ องคการ 
ผลิตภัณฑ หรือนโยบายบริษัท โดยผานส่ือซ่ึงอาจไมตองเสียเงินหรือเสียเงินก็ได  

4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
 การตลาดทางตรง เปนเคร่ืองมืออยางหน่ึงของการสงเสริมการตลาด หรือเปนการ
ติดตอส่ือสารทางการตลาดกับผูบริโภคเปาหมายเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรงในทันที โดย     
ไมรวมการขายโดยพนักงานขายท่ีทําการขายตรงใหแกลูกคา เชน การใชแคตตาล็อก จดหมายตรง 
ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (E-mail) เปนตน 
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4.5 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) 
 การขายโดยใชพนักงานขาย เปนการนําเสนอขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการของ
บริษัทโดยบุคคลใดบุคคลหน่ึง หรือกลุมเล็กๆของบุคคล กับลูกคา หรือเปนการติดตอส่ือสารโดยใช
พนักงานเพื่อจูงใจใหบุคคลเกิดการตัดสินใจซ้ือ โดยเปนการติดตอโดยตรงแบบเผชิญหนากัน       
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

สุรินทร วัชรปรีชา (2548) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจของนักศึกษาในการเลือกใชบริการรานกาแฟในมหาวิทยาลัยเชียงใหม พบวา ปจจัย     
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร                
ดานกระบวนการใหบริการ และดานการสรางและนําเสนอทางกายภาพ ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดยปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญสูงสุด คือ ความสะอาดของผลิตภัณฑท่ีจําหนายในราน ปจจัยดานราคาท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด คือ มีปายบอกราคาชัดเจน ปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด คือ ท่ีตั้งของรานใกลกับคณะหรือสถานท่ีเรียน ปจจัยดาน      
การสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด คือ ใหสวนลดแกสมาชิก ปจจัย
ดานบุคลากรที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด คือ มารยาทและมนุษยสัมพันธของ
พนักงาน ปจจัยดานกระบวนการใหบริการท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด คือ ความ
ถูกตองในการสงมอบสินคา  สวนปจจัยดานการสรางและนําเสนอทางกายภาพท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด คือ ความสะอาดของราน 

สุภชัย เจริญกิจ (2549) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือ
กาแฟพรอมดื่มบรรจุกระปองของผูบริโภคในอําเภอเมืองนครปฐม พบวา ผูบริโภคสวนใหญนิยม
ดื่มกาแฟยี่หอเบอรดี้มากท่ีสุด ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอการเลือกซ้ือกาแฟพรอมดื่มบรรจุ
กระปองของผูบริโภค โดยรวมอยูในระดับปานกลางทุกปจจัย โดยปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอ
การเลือกซ้ือมาก คือ คุณภาพ ความปลอดภัย รสชาติ การมีเคร่ืองหมายรับรองจาก อย. และการระบุ
วันหมดอายุ สวนปจจัยดานราคา ดานสถานท่ีจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด มีผลตอการเลือก
ซ้ือกาแฟพรอมดื่มบรรจุกระปองโดยรวมอยูในระดับปานกลางทุกปจจัย 
  วราวุฒิ ตรีเวชวินิจ (2552) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือกาแฟสดของผูบริโภคในอําเภอเมืองนครสวรรค พบวาผูตอบแบบสอบถามจะเลือกซ้ือ
กาแฟสดประเภทเอสเปรสโซ โดยจะเลือกซ้ือกาแฟสดแบบเย็น และเลือกดื่มกาแฟสด เพราะ 
รสชาติดี และซ้ือเพื่อดื่มเองมากท่ีสุด โดยปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย มีผล
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ตอการตัดสินใจซ้ือกาแฟสดโดยรวมอยูในระดับมาก แตปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือกาแฟสดโดยรวมอยูในระดับปานกลาง ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ 
คุณภาพและความปลอดภัยของกาแฟสด เชนใชวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ ปจจัยดานราคาท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุด คือ ราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพ ปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ ความ
สะอาดภายในบริเวณรานดี ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ การใหบริการของ
พนักงาน 
 


