
บทที่ 2
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ

ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอผูบริโภคในการเลือกซ้ือสมสายน้ําผ้ึงในอําเภอ
เมือง  จังหวัดเชียงใหม   มีทฤษฎี แนวคิด  และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ซ่ึงไดรวบรวมเปนกรอบแนว
คิดที่ใชในการศึกษา โดยมีรายละเอียด ดังนี้

ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)
สวนประสมทางดานการตลาดมี 4 ดาน เปนสิ่งที่จําเปนตองนํามาเกี่ยวของสัมพันธกัน

เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา สวนผสมทางการตลาด เปนสิ่งกระตุนทางการตลาดที่มีผล
ตอการตัดสินใจของผูบริโภค ซ่ึงมีความหมายและรายละเอียดดังนี้ (สุรัชนา วิวัฒนชาติ และคณะ,
2531)

1.  ผลิตภัณฑ (Product) จะตองมีการพิจารณาออกแบบ หรือพัฒนาขึ้นมาใหตรงกับ
ความตองการของตลาด และลูกคา ความหมายของผลิตภัณฑจะหมายถึงแบบรูปรางของผลิตภัณฑ
และหรือรวมไปถึงบริการที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑนั้น ๆ สวนสําคัญของเรื่องผลิตภัณฑนี้คือ การมุง
พยายามพัฒนาใหมีสิ่งซึ่งสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได

2.  ราคา (Price) ตองมีการกําหนดใหถูกตองเหมาะสม ในเรื่องราคานี้จะเปนใจกลาง
ของสวนผสมการตลาดทั้งหมด และเปนตัวกลไกที่สามารถดึงดูดความสนใจเกิดขึ้นมาได ในการ
กําหนดราคานี้จะตองมีการพิจารณาทั้งลักษณะของการแขงขันในตลาดเปาหมาย และปฏิกิริยาของ
ผูบริโภคตอราคาที่แตกตางกัน

3.  สถานที่ (Place) หรือการไปใหถึงเปาหมาย กลาวคือ ผลิตภัณฑที่ดีหากไมสามารถ
ไปใหถึงทันเวลา และในสถานที่ที่ซ่ึงมีความตองการแลว ผลิตภัณฑนั้น ๆ ก็ไรความหมาย ดังนั้นใน
ดานของสถานที่จึงตองมีการพิจารณาถึงสถานที่ เวลา และบุคคลที่สินคาและบริการควรจะถูกนําไป
เสนอขายให โดยปกติการเคลื่อนตัวของสินคาและบริการจะไมดําเนินไปไดดวยตัวเอง แตจะขึ้นอยู
กับชองทางการจัดจําหนายที่มีกิจกรรมทางการตลาดตาง ๆ เกี่ยวของอยู

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการแจงหรือการบอกกลาวใหผูบริโภค
ไดทราบลักษณะของการใหบริการ ตลอดจนคุณคา และประโยชนที่จะไดรับ การสงเสริมการตลาด
จะเกี่ยวของกับวิธีการตาง ๆ ที่ใชสําหรับสื่อความใหถึงตลาดเปาหมายใหไดรับทราบถึงผลิตภัณฑที่
ตองการวาไดมีจําหนาย ณ ที่ใด ณ ระดับราคาใด การสงเสริมการขายจะประกอบดวย การขายโดย
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พนักงานขาย (Personal Selling) การโฆษณา (Advertising) เปนการเสนอขายโดยผานสื่อตาง ๆ เชน
การโฆษณา ทางวิทยุ โทรทัศน หนังสือพิมพ ปายโฆษณา และใบปลิว เปนตน และการสงเสริมการ
ขาย (Sale Promotion) เปนกิจกรรมที่กระตุนการซื้อของผูบริโภค และเพิ่มประสิทธิภาพของผูขาย
เชน การลดราคา แจกของแถม เปนตน

วรรณกรรมที่เก่ียวของ
สุทธิพงศ วรวิสุทธิ์สารกุล (2540) ไดทําการศึกษาระบบการจัดจําหนายผักผลไมสด

ผานซุปเปอรมารเก็ตในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม พบวา กลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่ซุป
เปอรมารเก็ตใชดึงดูดลูกคาใหเขามาใชบริการซื้อผักผลไมคือ ดานผลิตภัณฑมีการนําเสนอผักผลไม
สดที่มีความหลากหลาย คุณภาพดี มีราคาที่ใกลเคียงหรือสูงกวาตลาดสดเล็กนอย ดานสถานที่มีการ
จัดผังรานคาใหไดมาตรฐาน จัดชวงเวลาบริการใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา อํานวย
ความสะดวกในการเลือกหาจับจายสินคาและมีที่จอดรถสะดวก สวนดานการสงเสริมการตลาด มี
การใชส่ือส่ิงพิมพ แจงการลดราคาพิเศษเพื่อจูงใจลูกคา และจัดกิจกรรมสงเสริมการขายผักผลไม
ตามฤดูกาล

รวี เสรฐภัคดี (2542) ไดศึกษาทิศทางการเปลี่ยนแปลงของอุตสาหกรรมสมเมืองไทย
พบวา เคล็ดลับในการผลิตสมและผลไมอ่ืน ๆ ในปจจุบันและยุคตอไป คือ เร่ืองของปริมาณผลผลิต
ที่ไดมาตรฐานตามที่ตลาดตองการ โดยเฉพาะคุณภาพซึ่งในที่นี้หมายถึงรสชาติ สีสัน คุณคาทาง
อาหาร และการไมมีสารพิษตกคาง เปนผลผลิตอนามัย ตองมีการคัดคณุภาพ ทําบรรจุภัณฑและ
สรางตราสินคา เพื่อเพิ่มมูลคาราคาของสินคา ซ่ึงสามารถนําไปจําหนายขายสงตอไปยังตลาดใน
ประเทศและตางประเทศ

วาสนา สิทธิรังสรรค (2544) ไดศึกษากลยุทธการตลาดของผูประกอบการที่เขามาลง
ทุนทําสวนสมสายน้ําผ้ึงใน 3 อําเภอของจังหวัดเชียงใหม ไดแก อําเภอไชยปราการ อําเภอฝางและ
อําเภอแมอาย ซ่ึงการวางแผนการตลาดประกอบดวย 2 สวนคือ 1) การวิเคราะหปจจัยภายนอกเพื่อ
หา โอกาส ขอจํากัด จุดแข็งและจุดออนของธุรกิจ และ 2) การวิเคราะหกลยุทธการตลาด ไดแก การ
กําหนดกลุมเปาหมาย การกําหนดวัตถุประสงค ปจจัยแหงความสําเร็จ และสวนประสมทางการ
ตลาด ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ซ่ึงดาน
ผลิตภัณฑ พบวา ผูประกอบการสวนใหญ จะมีการคัดเกรดสมกอนออกจําหนายใหกับลูกคา โดยใช
เครื่องจักรและแรงงานคน ชวยในการแบงเกรดและคัดคุณภาพของสม ในการแบงเกรดคุณภาพสม
ผูประกอบการจะมีเกณฑการพิจารณาจาก การดูผิวของเปลือกสม เปนอันดับแรก ดานราคา พบวาผู
ประกอบการถึงรอยละ 90.00 มีนโยบายการตั้งราคาสมที่ขายไวหลายระดับราคาตามคุณภาพของ
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เกรดสม รองลงมาคือ การตั้งราคาสินคาสําหรับผูซ้ือทุกรายในราคาเดียวกัน ดานชองทางจัด
จําหนาย พบวาผูประกอบการสวนใหญจะไมมีรานสมเปนกิจการของตนเอง และมีเพียงรอยละ
37.50 ที่มีรานจําหนายสมของตนเอง โดยมีจํานวนรานที่เปดบริการเพียง 1 ราน ดานการสงเสริม
การขาย พบวาผูประกอบการจะมุงเนนสงเสริมการขายไปยังกลุมผูบริโภคเปนอันดับแรก แตการสง
เสริมการขายใหกับพนักงานขายยังไมมีการมุงเนนเพื่อสนับสนุนการขายเลย แตดานที่สอดคลองกัน
คือ ผูประกอบการสวนใหญมีการสงเสริมการขายที่มุงเนนไปยังผูบริโภค โดยใช การใหทดลองชิม
ฟรี และการจัดแสดงสินคาในงานตางๆ

อํานวย กาวีวงศ (2546) ไดศึกษา ทัศนคติของนักทองเที่ยวชาวไทย ตอการซื้ออาหาร
พื้นเมืองของเชียงใหม พบวา ปจจัยที่มีผลตอการซื้ออาหารพื้นเมืองของเชียงใหม ดานผลิตภัณฑ
พบวา ปจจัยที่มีผลมากเปนอันดับแรก คือ ความสะอาดของสินคา ดานราคา ไดแก การตั้งราคาสิน
คาที่เหมาะสมและ มีปายบอกราคาที่ชัดเจน ดานสถานที่จําหนาย ไดแก ชื่อเสียงของราน และดาน
การสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณา ในสวนปญหาในการซื้ออาหารพื้นเมืองของเชียงใหม พบ
วาผูตอบแบบสอบถามประสบปญหาในการซื้อโดยมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก โดยปญหาที่มีคาเฉลี่ย
ในระดับมากคือ ราคาสินคาสูงเกินไป ที่ตั้งของรานไปมาไมสะดวก รานไมสะอาด ราคาไมคงที่
คุณภาพสินคาไมดี คุณภาพไมสม่ําเสมอ พนักงานบริการไมดี ไมบอกราคาขาย บรรยากาศในราน
ไมดี พนักงานไมสะอาด บรรจุหีบหอไมดี ไมมีฉลากบอกสวนผสมและสีสันของสินคาไมนารับ
ประทาน ในขณะที่ปญหาที่มีคาเฉลี่ยระดับปานกลางคือ การจัดวางสินคาไมดี สินคามีใหเลือกนอย
ไมรูจักที่จําหนายสินคาและการตกแตงรานไมดี
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