
บทที่ 2
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ

การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีตอการตัดสินใจซื้อลูกชิ้นปลาของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร  ผูศึกษาไดใช ทฤษฎี แนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้

ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ
ทฤษฏีสวนประสมการตลาด
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบ

คุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเครื่องมือตอ
ไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546 : 53)

1. ผลิตภัณฑ (Products) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธรุกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่องคการหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรือ)
ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)

1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product
Component) เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออก
แบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Positioning) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะ
ใหม และปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น

1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิต
ภัณฑ (Product Line)

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้น
มาถัดจาก Product  ราคาตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value)
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ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกล
ยุทธดานราคาตองคํานึงถึง

2.1 คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวา
การยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น

2.2 ตนทุนสินคา และคาใชจายที่เกี่ยวของ
2.3 การแขงขัน

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนาย จึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุมของ
บุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑหรือเปนการเคลื่อนยาย
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑ และ(หรือ)
กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย
ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม

3.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผนหรือการ
ควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยังจุดสุดทายใน
การบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยว
ของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจาย
ตัวสินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญดังตอไปนี้

3.2.1 การขนสง (Transportation) เปนการพิจารณาวาจะ
ขนสงสินคาดวยวิธีใดและอยางไรจึงจะเหมาะสม ประหยัดเวลา และคาใชจาย

3.2.2 การเก็บรักษา (Storage) และการคลังสินคา
(Warehousing) เปนการจัดทิศทางการเคลื่อนไหวของสินคา การกําหนดสถานที่เก็บผลิตภัณฑแต
ละประเภท และการกําหนดทําเลที่ตั้งของคลังสินคา ซ่ึงจุดประสงคในการจัดคลังสินคาเพื่อใหเกิด
การประหยัดเวลาและคาใชจาย
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3.2.3 การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management)
เปนการจัดการใหผลิตภัณฑมีขายในตลาดโดยไมขาดแคลนและอยูในปริมาณที่เหมาะสม คือ ไม
มากเกินไปหรือนอยเกินไป

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอ
ใจเกี่ยวกับสินคา บริการหรือความคิดหรือตอบุคคล เพื่อจูงใจ (Persuade)  ใหเกิดความตองการเพื่อ
เตือนความทรงจํา (Remind) ในอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อ หรือเปนการ
ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติด
ตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน
(Non-Personal Selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลาย
เครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing
Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุด
มุงหมายรวมกันไดเครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญดังนี้

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคกรและผลิตภัณฑบริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการกลยุทธในการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising Tactics) กลยุทธส่ือ (Media Strategy)

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวาง
บุคคลกับบุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือที่เปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือมี
ปฏิกิริยาตอความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขาย เพื่อใหเกิดการขายและสรางความ
สัมพันธอันดีกับลูกคาในขอนี้จะเกี่ยวกับ กลยุทธการขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling
Strategy) การจัดการหนวยงาน (Sale Force Management)

4.3 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อ โดยลูกคาขั้นสุดทาย หรือบุคคลอื่นในชองทาง
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ

4.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion)

4.3.2 กระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสู
คนกลาง (Trade Promotion)
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4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่
มุงสูพนักงานขาย (Sale Force Promotion)

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations)
การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน โดยผานสื่อหรือ
ส่ิงพิมพ สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผน โดยองคการหนึ่งเพื่อสราง
ทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชา
สัมพันธ

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response
Marketing) และการตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อ
ใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันทีประกอบดวย

4.5.1 การขายทางโทรศัพท
4.5.2 การขายโดยใชจดหมายตรง
4.5.3 การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน วิทยุ

หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ

วรรณกรรมที่เก่ียวของ
บุปผา  คาํแปง (2541) ไดศึกษาการรับรูของผูบริโภคเกี่ยวกับอาหารสําเร็จรูปพรอม

บริโภคทันที ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาผูบริโภค อายุระหวาง 15-25 ป มีการรับรู
เกี่ยวกับการรับประทานอาหารสําเร็จรูปพรอมบริโภคในรานอาหารและสถานประกอบการรานคา
อาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภค ดังนี้  ผูบริโภคใหความสนใจในดานรูปลักษณของอาหารสําเร็จรูป
และอาหารที่มีรสชาติดีมีความหลากหลาย  ในดานความสะอาดของอาหารและสถานประกอบการ
รานคา ตองสะอาด พนักงานแตงกายสุภาพ การจัดรานตองบรรยากาศดี  ผูบริโภคตองการซื้ออาหาร
สําเร็จรูปที่สะดวก สามารถรับประทานไดทันทีมีสถานประกอบการหลายแหง ซ้ือหางายประหยัด
เวลาการบริโภค มีบริการสะดวกรวดเร็วมีความงายในการปรุงไมตองใชอุปกรณหลายชนิดและ
สามารถรับประทานไดในทุก ๆ โอกาส  ดานการบริการของรานคาและพนักงาน ตองแตงกาย
สะอาดมีแบบฟอรมเฉพาะ มีการจัดสงลูกคาไดตามที่ลูกคาตองการรวมถึงตองมีบริการเปนกันเอง
ดานความทันสมัยของรานที่จําหนายตองมีความทันสมัย สามารถใชเปนที่พบปะสังสรรคได และ
ควรมีบริการสงเสริมการขายที่เหมาะสมกับผูบริโภคทุกเพศทุกวัย
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มยุรา  ปรารถนาเปลี่ยน (2546) ไดศึกษาเรื่อง การเปลี่ยนแปลงรูปแบบของบรรจุภัณฑ
อาหารทะเล ใหความเห็นวา ปจจุบันบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑอาหารทะเลไดมีการพัฒนาและ
เปล่ียนแปลงไปอยางมาก ทั้งในดานรูปแบบที่หลากหลาย และนวัตกรรมใหม ๆ ที่ถูกนํามาใชเพื่อ
ชวยใหผลิตภัณฑที่บรรจุอยูภายในคงคุณภาพสดใหม การบรรจุทําใหเกิดการเปลี่ยนของระบบขน
สง และการตลาดของผลิตภัณฑอาหารทะเล โดยมีจุดประสงค 2 ประการ คือ เพื่อเก็บรักษาคุณภาพ
อาหารใหคงความสดใหม ระหวางเก็บ การขนสง จนกระทั่งถึงมือผูบริโภค แตความสําคัญของการ
บรรจุในปจจุบันยังขึ้นอยูกับความรูสึกตอผลิตภัณฑของผูบริโภคอีกดวย  และประโยชนของการ
บรรจุอีกประการหนึ่ง คือ ชวยในเรื่องของความปลอดภัยของผลิตภัณฑอาหาร และปองกันการปน
เปอนจากจุลินทรีย การที่ผลิตภัณฑอาหารทะเล จะประสบความสําเร็จทางการตลาดไดนั้น จะตอง
ขึ้นอยูกับอายุการเก็บที่นาน ซ่ึงสามารถทําไดโดยการพัฒนาและเปลี่ยนแปลงรูปแบบของบรรจุ
ภัณฑ โดยเลอืกการบรรจุที่เหมาะสม ซ่ึงทําไดยาก เพราะอาหารทะเลแปรรูปในปจจุบัน มีการผสม
สวนอื่น ๆ ลงไปดวย ตัวอยางเชน อาหารทะเลผสมผัก อาหารทะเลผสมเครื่องแกง ซ่ึงตางก็มีความ
จําเพาะของตัวผลิตภัณฑ ดังนั้นสิ่งสําคัญอันดับแรกที่ตองทราบ คือ สภาวะการเก็บรักษาของผลิต
ภัณฑ ไดแก อุณหภูมิ ความชื้น และอายุการเก็บรักษา

วันชัย  ทองเขาออน (2546)  ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารแปรรูปของ
นักทองเที่ยวในจังหวัดสมุทรสาคร พบวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารแปรรูปของนักทอง
เที่ยว ดังนี้  ดานผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสําคัญดานความสะอาดเปนอันดับแรก  ดานราคาตองมี
ความเหมาะสมกับปริมาณสินคาเปนอันดับแรก  ดานชองทางการจัดจําหนาย ตองมีความสะดวกใน
การเดินทางและสามารถเขาออกไดอยางปลอดภัยเปนอันดับแรก  ดานการสงเสริมการตลาด
ผูบริโภคตองการใหมีเอกสารแนะนําสินคาวามีชนิด หรือรูปแบบอะไรบางเปนอันดับแรก  และ
สวนที่เปนปญหาพบวา ดานผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสําคัญกับปญหาเรื่องคุณภาพของสินคาไม
คงที่ไมรักษามาตรฐานเปนอันดับแรก สวนดานราคาผูบริโภคใหความสําคัญกับปญหาเรื่องสินคา
ตั้งราคาสูงกวาความเปนจริงมากเปนอันดับแรก สวนดานปจจัยดานการจัดจําหนายผูบริโภคให
ความสําคัญกับปญหาเรื่องสินคาที่เปนอาหารสดไมเก็บรักษาไวในตูแช หรือไมกลบดวยน้ําแข็งเพื่อ
รักษาความสดเปนอันดับแรก ปญหาดานปจจัยการสงเสริมการตลาดผูบริโภคใหความสําคัญกับ
ปญหาเรื่องไมมีการแนะนําวิธีการเลือกสินคาและวิธีเก็บรักษาเปนอันดับแรก
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