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บทที ่2 

แนวคดิทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
 ในการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อนักศึกษาระดับปริญญาตรีในจงัหวดั

เชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อความงาม มีแนวคิดทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้ง ดงัน้ี  

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎ ี

แนวคิดปัจจัยส่วนประสมการตลาด ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วน

ประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาด ท่ีสามารถควบคุมไดแ้ละใชร่้วมกนั
เพื่อสนองความพึงพอใจแก่ลูกคา้ ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใชห้รือ
การบริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล 
ห รือความคิด ผลิตภัณฑ์ ท่ี เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่ มีตัวตนก็ได้  ผ ลิตภัณฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขาย
ได ้ 

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ/์บริการ หรือเป็นคุณค่าทั้งหมด
ท่ีลูกคา้รับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภณัฑ์/บริการคุม้กับเงินท่ีจ่ายไป หรือหมายถึง 
คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึน ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) 
ของลูกค้า ผู ้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของ
ผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ 

3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย
สถาบนัและกิจกรรม ท่ีใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินค้าและบริการจากองค์กรไปยงัตลาด สถานบันท่ีน า
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินค้า 
ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
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3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์
และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑ์เคล่ือนยา้ยไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct 
channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคน
กลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายตวัสินคา้ (Physical distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
เคล่ือนยา้ยตวัสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญัมี
ดงัน้ี (1) การขนส่ง (2) การเก็บรักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อ
สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal selling) ท าการ
ขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลาย
ประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริม
การตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รูปแบบการเสนอขายความคิด สินคา้ หรือ
บริการ โดยไม่ใชพ้นกังานขาย และตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ ์การโฆษณาจึงมีลกัษณะเฉพาะ คือ 
เป็นการเสนอขายสินคา้ บริการ หรือความคิดโดยผ่านการใช้ส่ือ การโฆษณาเป็นการน าค าพูด ภาพ 
เสียงและการส่ือสารประเภทต่างๆ มาจดัเป็นองคป์ระกอบท่ีมีประสิทธิภาพ ในขณะเดียวกนัตอ้งสร้าง
ความแตกต่างให้กบัสินคา้หรือบริการให้มีลกัษณะพิเศษ เหมาะส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย 
เพื่อใหเ้กิดความพอใจและมีความตอ้งการในสินคา้หรือบริการ 

4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) หมายถึง การส่ือสารระหว่าง
บุคคลกบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการด้วยการขาย
แบบเผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้โทรศพัท์ หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย 
และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เคร่ืองมือจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุน้
ให้เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ์หรือบริการให้มากข้ึน เป็นกิจกรรมกระตุ้นการซ้ือของผูบ้ริโภค
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นอกเหนือจากการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ และการขายโดยใช้พนักงานขายกิจกรรมเหล่าน้ี ได้แก่   
การลดราคา การแลกซ้ือ การแจกของตวัอยา่ง การแถมสินคา้ เป็นตน้ 

4.4 ประชาสัมพันธ์  (Public Relations) หมายถึง การส่ือสารแนวคิด ข่ าวสาร 
ขอ้เท็จจริง ระหวา่งหน่วยงาน สถาบนั กบัประชาชน เพื่อสร้างความสัมพนัธ์อนัดีต่อกนั มีจุดมุ่งหมาย
เพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

4.5   การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การติดต่อส่ือสารโดยตรงท่ี
นอกเหนือจากการขายโดยใช้พนกังานขายระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย เป็นวิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใช้
ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงและสร้างให้เกิดการตอบสนองโดยทนัทีทนัใด ประกอบกบัการขายทาง
โทรศพัท ์จดหมายตรง แคตตาล็อค โทรทศัน์ วทิย ุท่ีจูงใจใหผู้บ้ริโภคตอบกลบั 

 

2.2 เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

พันธ์ทิพย์ สิทธิปัญญา (2553) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร

ประเภทวิตามินชนิดเมด็ของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวทิยาลยัเชียงใหม่เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
นกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวิทยาลยัเชียงใหม่จ  านวน 312 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) วิเคราะห์ขอ้มูล
ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ การหาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 
(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
ไดแ้ก่ การทดสอบไคสแควร์(Chi-square) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหว่าง 21 - 23 ปี ก าลงัศึกษาอยู่ในระดบัชั้นปีท่ี 3 มีรายไดอ้ยู่ในช่วง 5,001 – 6,000 บาท ส่วนใหญ่
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ดให้ตนเอง มีการซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง เลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภทวติามินชนิดเมด็เพื่อเสริมความงามเลือกซ้ือจากศูนยจ์  าหน่ายผลิตภณัฑ์
เสริมอาหาร ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 500 – 1,000 บาท และมีการรับทราบขอ้มูลจากญาติหรือเพื่อน 
ตนเองคือผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ในการศึกษาการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภท

วิตามินชนิดเม็ดของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ พบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมาก
ท่ีสุดคือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลอยู่ในระดับมาก ท่ีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.21 โดยปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลกบักลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุดคือ คุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ รองลงมา
คือ ปัจจยัดา้นราคา มีอิทธิพลอยูใ่นระดบัมาก ท่ีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 โดยปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อ
กลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุดคือ ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัยี่ห้ออ่ืน ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีอิทธิพลอยู่ในระดบัมาก ท่ีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 โดยปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
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กลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุดคือมีการลด แลก แจก แถม และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลอยู่
ในระดบัมาก ท่ีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.62 โดยปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อกลุ่มตวัอยา่ง
มากท่ีสุดคือ สถานท่ีจดัจ าหน่ายทนัสมยั กวา้งขวาง เช่ือถือได ้ตามล าดบั เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ 
พบว่า เพศ อายุ และรายรับเฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภท
วติามินชนิดเมด็ ในดา้นความจ าเป็นต่อชีวิต มีผลท าใหสุ้ขภาพดี มีความหลากหลายตามความตอ้งการ 
และภาวะเศรษฐกิจมีผลต่อก าลงัซ้ือ  

 

ศศิธร สุภวรรณ (2554)ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมเพื่อ

ความงาม (Beauty Drink) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
ตั้งแต่ 15 ปีข้ึนไปในจงัหวดักรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพื่อความงามเพื่อบริโภค 
จ านวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งโดย
อาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) ไดแ้ก่การหาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ไดแ้ก่ วิเคราะห์โดยท าการทดสอบ
ความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียสองกลุ่ม(Independent Sample t-test) และวเิคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว (One-Way-ANOVA) พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 25 -34 ปี ระดับ
การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 5,000 - 15,000 บาท มีความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองด่ืม
เพื่อความงาม 3 คร้ังต่อสัปดาห์ เลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมเพื่อความงามท่ีร้านคา้สะดวกซ้ือ และมีจ านวนเงิน
เฉล่ียในการซ้ือ 378 บาทต่อเดือน ดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองด่ืมเพื่อความงาม (Beauty Drink) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด คือ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ท่ีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 โดยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ สถานท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมเพื่อความงาม จ าหน่าย
อย่างทัว่ถึงและหาซ้ือง่าย รองลงมา คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 โดยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ การใช้
คุณสมบติัในเร่ืองการบ ารุงความงามจากภายในนบัว่าเป็นจุดขายท่ีดีส าหรับผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพื่อ
ความงาม ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ท่ีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 โดยดา้นผลิตภณัฑ์ท่ี
กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือรูปทรงบรรจุภณัฑ์ของเคร่ืองด่ืมเพื่อความงาม มีส่วนช่วยให้
คุณมีความสะดวกในการบริโภค และดา้นราคา มีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ท่ีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.36 โดยดา้นราคาท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมเพื่อความงาม มีราคา
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เหมาะสมเม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑ์เพื่อความงามประเภทอ่ืน ตามล าดบั เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่าง
พบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพื่อความงาม ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ
ต่อสัปดาห์ และดา้นจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือแต่ละเดือน ท่ีไม่แตกต่างกนั อายุและรายไดท่ี้แตกต่าง
กนัมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมเพื่อความงาม ในดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อสัปดาห์ และดา้น
จ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือแต่ละเดือน ท่ีแตกต่างกนั 
 

จิตติมา สิงห์เวชสกุล (2555) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรไทย ในต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัล าพูน เก็บรวบรวมขอ้มูล
จากผูท่ี้มาใช้บริการภายในร้านขายยาท่ีตั้งอยูใ่นต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัล าพูน จ านวน 323 
คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งโดยอาศยัความ
สะดวก (Convenience Sampling) วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่
การหาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ได้แก่ การทดสอบไคสแควร์(Chi-square) 
พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20 - 40 ปี มีรายไดอ้ยู่ในช่วง 10,000 – 20,000 
บาท มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั ตดัสินใจในการบริโภคดว้ยตนเอง ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อเดือนคือ 2,001 
บาท สถานท่ีท่ีกลุ่มตวัอย่างนิยมใช้บริการคือ ร้านขายยาทัว่ไป ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสมุนไพรไทยมากท่ีสุดคือ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลอยู่ระดบัมาก ท่ีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 โดยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลกบักลุ่ม
ตวัอยา่งมากท่ีสุดคือ การมีเคร่ืองหมาย อย. รับรองคุณภาพ รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นราคา มีอิทธิพลอยู่
ระดบัมาก ท่ีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74โดยปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลกบักลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุดคือ ราคาสูง
กวา่ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรไทยยี่ห้ออ่ืนในทอ้งตลาดแต่คุณภาพของผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัสูง 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลอยู่ระดบัมาก ท่ีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 โดยปัจจยัดา้นส่งเสริม
การขายท่ีมีอิทธิพลกบักลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุดคือการมีเอกสารให้ความรู้เก่ียวกบัการบริโภคผลิตภณัฑ์
อาหารเสริม และปัจจยัดา้นการจ าหน่าย มีอิทธิพลอยู่ระดบัมาก ท่ีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61โดยปัจจยัดา้น
การจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลกบักลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุดคือช่วงเวลาเปิดปิด 10.00 – 22.00 น. ตามล าดบั เม่ือ
วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ พบวา่ เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ี แต่มีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ืออาหารเสริมสมุนไพรไทย อายุมีความสัมพนัธ์กับความถ่ีและค่าใช้จ่ายในการซ้ืออาหารเสริม
สมุนไพรไทย 


