
 

5 

 

บทที ่2 

แนวคดิ  ทฤษฎ ีและทบทวนเอกสารวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑส์บู่อินทรีย์
ของบริษทั เชียงใหม่ออร์แกนนิค แอนด ์สปา จ ากดั ผูศึ้กษาไดค้น้ควา้เอกสารรายงานการวจิยั 
รวมทั้งรวบรวมแนวความคิดและทฤษฎีท่ีใชใ้นการประกอบการศึกษา ดงัน้ี 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วข้อง 
2.1.1 แนวคิดเกีย่วกบัความคิดเห็น 

            ความคิดเห็นเป็นเร่ืองของส่วนบุคคลต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ท่ีมีขอบเขตตามประสบการณ์ของ
บุคคลต่อส่ิงนั้นๆ ซ่ึงมีขอ้แตกต่างคลา้ยคลึงหรือหลากหลายของแต่ละบุคคลท าให้เกิดความขดัแยง้ 
เห็นดว้ย คลอ้ยตาม ซ่ึงเป็นพฤติกรรมปกติของสังคม 

  ความคิดเห็นเป็นเร่ืองของความรู้สึกของบุคคลต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด เร่ืองใดเร่ืองหน่ึงซ่ึง
แสดงออกดว้ยการพูด การเขียน การปฏิบติั ถือไดว้า่เป็นการแสดงออกทางทศันคติ โดยมีอารมณ์
เป็นส่วนประกอบ และพร้อมท่ีจะปฏิกิริยาต่อสถานการณ์ภายนอกซ่ึงความคิดเห็นของบุคคล
เก่ียวกบัพื้นความรู้ ประสบการณ์การท างาน การติดต่อระหว่างบุคคลนั้นเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท าให้
บุคคล และกลุ่มมีความคิดเห็นไปทางทิศทางใดทิศทางหน่ึงเป็นรากฐานก่อให้เกิดความคิดเห็นต่อ
ส่ิงนั้นๆ ในการลงความคิดเห็นท่ีเกิดจากขอ้เท็จจริง ซ่ึงแต่ละอย่างอาจมองไปถึงความเช่ือในการ
ตดัสินใจ ความรู้สึกประทบัใจท่ีไม่ไดม้าจากการพิสูจน์หรือชัง่น ้ าหนกัวา่ถูกตอ้งภายในจิตใจจิตใต้
ส านึกของคน และสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของคนในการกระท า และการแสดงออกในรูปแบบใด
รูปแบบหน่ึง ความคิดเห็นเป็นการแสดงออกซ่ึงจิตวญิญาณท่ีมีต่อเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง โดยเฉพาะความ
คิดเห็นของบุคคลเปล่ียนไปตามข้อเท็จจริง และทศันคติของบุคคลในขณะท่ีทศันคติแสดงถึง
ความรู้สึกทัว่ไป เก่ียวกับส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะเพื่อให้ง่ายต่อการเข้าใจ (พระมหาเอกมร 
ฐิตปัญโญ,  2553)  

  จากความหมายของความคิดเห็นของบุคคลต่างๆสรุปได้ว่าความคิดเห็นมีความหมาย
ใกลเ้คียงกบัทศันคติมากไม่สามารถแยกออกจากกนัได ้คือ เป็นความรู้สึกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิง
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หน่ึงโดยอาศยัพื้นฐานความรู้ ประสบการณ์และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคลเขา้มาเก่ียวขอ้งใน
การแสดงออกดว้ยการพูดหรือ การเขียนท่ีมีลกัษณะเป็นการลงมติหรือตีความ ซ่ึงอาจเป็นลกัษณะ
เห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ย ความคิดเห็นอาจไม่ไดรั้บการยอมรับจากบุคคลอ่ืนๆก็ได ้

  การวดัความคิดเห็นของบุคคลสามารถท าได้หลายวิธี วิธีท่ีใช้กนัโดยทัว่ไป คือ การตอบ
แบบสอบถาม วิธีท่ีง่ายท่ีสุดในการท่ีจะบอกถึงความคิดเห็นก็คือ การแสดงให้เห็นถึงร้อยละของ
ค าตอบในแต่ละขอ้ความเพราะจะท าให้ทราบวา่ความคิดเห็นจะออกมาในลกัษณะเช่นใด การท่ีจะ
ให้ใครก็ตามออกความคิดเห็นควรถามต่อหนา้ (Face to Face) ถา้จะใชแ้บบสอบถามส าหรับวดั
ความคิดเห็นจะตอ้งระบุให้ผูต้อบตอบว่าเห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วยกับขอ้ความท่ีก าหนดให้หรือ
สามารถวดัไดใ้นระดบั มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยมาก 

 สรุป 

 จากแนวคิดความคิดเห็นเป็นการแสดงออกทางดา้นความรู้สึก ความเช่ือและการตดัสินใจ
ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง โดยอาศยัพื้นฐานความรู้ การรับรู้ และสภาพแวดลอ้มในขณะนั้นเป็นพื้นฐาน ซ่ึง
ความคิดเห็นของแต่ละบุคคลอาจเป็นท่ียอมรับ หรือปฏิเสธจากบุคคลอ่ืนก็ได ้อาจจะอยูใ่นรูปแบบ
การพูดหรือการเขียนซ่ึงจะมีความถูกต้องหรือไม่ถูกตอ้งก็ได้และสามารถเปล่ียนแปลงได้ตาม
กาลเวลา 

 

2.1.2  แนวคิดเกีย่วกบัการแบ่งส่วนตลาดโดยใช้ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

 การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ (Demographic segmentation) แบ่งตามปัจจยัทาง
ประชากรศาสตร์เป็นหลักเกณฑ์ท่ีใช้กนัแพร่หลายมานาน เน่ืองจากช่วยให้เห็นถึงกลุ่มตลาดท่ี
ส าคญั ความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรืออตัราการใชผ้ลิตภณัฑ ์จะมีความเก่ียวขอ้งอยา่งสูงกบัตวัแปร
ทางประชากรศาสตร์ ในการแบ่งตลาดตามหลกัประชากรศาสตร์นั้น นกัการตลาดสามารถน าเอาตวั
แปรทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีใช้กันแบบสากล ท่ีจะส่งผลอย่างมีนัยส าคัญต่อธุรกิจมา
ประกอบการพิจารณาแบ่งตลาดไดด้งัน้ี 

1. อายุและขั้นตอนของวงจรชีวิต (Age and Life Cycle Stage) เน่ืองจากความตอ้งการของ
คนเราจะเปล่ียนไปตามอายุ ดงันั้น การใช้อายุเป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนจึงเป็นท่ีนิยมใช้ส าหรับ
ผลิตภณัฑ์จ  านวนมาก ธุรกิจต่างๆทุกวนัน้ีย่อมผลิตสินคา้ให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีมีอายุแตกต่างกนั  
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เช่น กลุ่มเด็กเล็ก เด็กโต วยัรุ่น ผูใ้หญ่ ผูสู้งอาย ุเป็นตน้ แต่อยา่งไรก็ตาม อายมุกัจะเป็นตวัแปรท่ีไม่ดี
นกัในการคาดการณ์ถึงสุขภาพ การท างาน สถานภาพทางครอบครัว และอ านาจการซ้ือ 

2. เพศ (Gender) การแบ่งส่วนตลาดโดยใชเ้กณฑท์างดา้นเพศนั้นนิยมใชก้บัผลิตภณัฑ์ต่างๆ
หลายประเภท เช่น เส้ือผา้ เคร่ืองส าอาง นิตยสาร เป็นต้น เน่ืองมาจากเพศท่ีแตกต่างกันนั้นมี
ความชอบ พฤติกรรมการซ้ือ และความตอ้งการในตวัผลิตภณัฑ์ท่ีไม่เหมือนกนั นอกจากนั้นแล้ว
แนวความคิดสร้างสรรคข์องงานโฆษณาและส่ือโฆษณาท่ีจะใชเ้พื่อเขา้ถึงกลุ่มผูห้ญิงและผูช้ายก็จะ
แตกต่างกนัไปดว้ย 

3. รายได้ (Income) การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์ทางด้านรายได้นิยมใช้กับธุรกิจ
ประเภทรถยนต์ เส้ือผา้ เคร่ืองส าอาง การท่องเท่ียว ธุรกิจจ านวนมากท่ีใช้กลยุทธ์ดึงดูดลูกคา้ดว้ย
การเสนอผลิตภณัฑท่ี์หรูหรา หรือให้บริการท่ีสะดวกสบายแก่ผูมี้รายไดสู้ง และบางธุรกิจอาจจะจูง
ใจลูกคา้ดว้ยการเสนอผลิตภณัฑใ์นราคาท่ีต ่ากวา่คู่แข่ง 

 ในการน าเอาหลกัประชากรศาสตร์มาใช้ในการแบ่งกลุ่มตลาดนั้นควรท่ีจะตอ้งใช้ตวัแปร
หลายๆ ตวัเขา้มาช่วยในการก าหนด เพราะจะท าให้เกิดความชัดเจนในด้านความต้องการ และ
พฤติกรรมต่างๆ ของลูกคา้ผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน และโรงแรมสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการ
เหล่าน้ีไดถู้กตอ้งเหมาะสม และสร้างความประทบัใจในการใหบ้ริการไดม้ากกวา่การใชปั้จจยัท่ีเป็น
ตวัแปรเฉพาะบางอยา่งมาใชใ้นการพิจารณา (iHotel Marketer, 2012) 

 

 2.1.3  ทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค  

 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หาการซ้ือ การใช้ การ
ประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์และการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความตอ้งการหรือหมายถึง 
การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของคนท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ (อดุลย ์
จาตุรงคกุล, 2550)  

 

 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ซ่ึงปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ ลกัษณะตวัผูซ้ื้อเอง และลกัษณะการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ โดยในส่วนของลกัษณะของผูบ้ริโภค จะไดรั้บปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้น
สังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
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1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factor) เป็นสัญลกัษณ์ และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนเป็นท่ี
ยอมรับจากรุ่นหน่ึงจนถึงรุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนด และควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคม
หน่ึง ค่านิยมในวฒันธรรม จะก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึง
จากสังคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการ และพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงนกัการตลาด
ตอ้งค านึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และน าลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใช้
ก าหนดโปรแกรม 

2. ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมจะประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะ
ของผูซ้ื้อ 

 กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อ
ทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่ม
ทางด้านการเลือกพฤติกรรมและการด าเนินชีวิต รวมทั้งทศันคติ และแนวความคิดของบุคคล 
เน่ืองจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นท่ียอมรับของกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตามและยอมรับความคิดเห็นต่างจาก
กลุ่มอิทธิพล นกัการตลาดควรทราบวา่กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไร 

ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติความคิดเห็น
และค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การขายสินค้า
อุปโภคจะตอ้งค านึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวของไทย จีน ญ่ีปุ่น หรือ ยุโรป ซ่ึงจะมี
ลกัษณะแตกต่างกนั 

บทบาทและสถานะ (Roles and Status) บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว 
กลุ่มอา้งอิง องคก์ร และสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factor) การตดัสินใจของผูซ้ื้อ ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลของทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อาย ุขั้นตอนวฏัจกัรชีวติครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวติ บุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคล 

อายุ (Age) อายุท่ีแตกต่างกนัจะมีความต้องการผลิตภณัฑ์ต่างกัน เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบ
ทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจ 

ขั้นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของ
บุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความ
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ตอ้งการ ทศันคติและค่านิยมของบุคคลท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซ้ือท่ี
แตกต่างกัน วฏัจกัรชีวิตครอบครัวประกอบด้วยขั้นตอน แต่ละขั้นตอนจะมีลกัษณะการบริโภค
แตกต่างกนัดงัน้ี 

ขั้นท่ี 1 เป็นโสดและอยู่ในวยัหนุ่มสาว มกัจะซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคส่วนตวัสนใจดา้น
การพกัผอ่นหยอ่นใจ เส้ือผา้ เคร่ืองส าอาง 

ขั้นท่ี 2 คู่สมรสใหม่และยงัไม่มีบุตร มกัจะซ้ือสินคา้ถาวร รถยนต์ ตูเ้ย็น เตาไฟฟ้าและ
เฟอร์นิเจอร์ท่ีจ  าเป็น 

ขั้นท่ี 3 ครอบครัวท่ีมีบุตรขั้นท่ี 1 ครอบครัวท่ีมีบุตรคนเล็กอายุต  ่ากว่า 6 ขวบมกัจะซ้ือ 
สินคา้ถาวรท่ีใชใ้นบา้น เช่น เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองดูดฝุ่ น และยงัซ้ือผลิตภณัฑ์ ส าหรับเด็ก 
เช่น อาหารเด็ก ยา เส้ือผา้ และของเล่นเด็ก รวมทั้งจะมีความสนใจในผลิตภณัฑใ์หม่เป็นพิเศษ 

ขั้นท่ี 4 ครอบครัวท่ีมีบุตรคนเล็กอายุมากกว่า 6 ขวบ มีฐานะการเงินดีข้ึน ภรรยาอาจจะ
ท างานดว้ยเพราะบุตรเขา้โรงเรียนแลว้ สินคา้ท่ีบริโภค เช่น อาหาร เส้ือผา้ เคร่ืองเขียนแบบเรียน 
และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจส าหรับบุตร 

ขั้นท่ี 5 ครอบครัวท่ีบิดามารดาอายุมากมีบุตรโตแล้ว แต่ยงัไม่แต่งงานมีฐานะการเงินดี
สามารถซ้ือสินคา้ถาวร และเฟอร์นิเจอร์มาแทนของเก่า ผลิตภณัฑ์ท่ีบริโภคอาจจะเป็นรถยนต ์
บริการของทนัตแพทย ์การพกัผอ่นการท่องเท่ียวท่ีหรูหรา บา้นขนาดใหญ่กวา่เดิม 

ขั้นท่ี 6 ครอบครัวท่ีมีบิดามารดาอายุมาก มีบุตรแยกครอบครัว และยงัท างานอยู่มีฐานะ
การเงินดี อาจจะต้องยา้ยไปอยู่อาพาร์ทเม้นท์ ชอบเดินทางเพื่อพกัผ่อน บริจาคทรัพย์สินบ ารุง
ศาสนาและช่วยเหลือสังคม 

ขั้นท่ี 7 ครอบครัวท่ีบิดามารดาอายุมากมีบุตรแยกครอบครัว และออกจากงานแล้ว 
ค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล 

ขั้นท่ี 8 คนท่ีอยูค่นเดียว เน่ืองจากฝ่ายหน่ึงตายหรือหยา่ขาดจากกนั และท างานอยู ่ค่าใชจ่้าย
ส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล 

ขั้นท่ี 9 คนท่ีอยู่คนเดียว เน่ืองจากฝ่ายหน่ึงตายหรือหย่าขาดจากกนั และออกจากงานแลว้ 
ค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล 
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 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้ 
และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น ข้าราชการจะซ้ือชุดท างานและสินคา้ท่ีจ  าเป็นประธานกรรมการ
บริษทัและภรรยาจะซ้ือเส้ือผา้ราคาสูงหรือตัว๋เคร่ืองบิน ซ่ึงนกัการตลาดจะศึกษาวา่ผลิตภณัฑ์ของ
บริษทัมีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพื่อท่ีจะจดักิจกรรมทางการตลาดให้สนองความตอ้งการให้
เหมาะสม 

 4. รายได้ (Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstance) โอกาสทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ย 
รายได ้การออมสินทรัพย ์อ านาจการซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการตลาดตอ้งสนใจใน
แนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคล การออมและอตัราดอกเบ้ีย ถ้าภาวะเศรษฐกิจตกต ่ามีรายได้ต ่า 
กิจการตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคา้คงคลงั และ
วธีิการต่าง ๆ เพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงินหมุนเวยีน 

5. การศึกษา (Education) ผูท่ี้การศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีกวา่ผู ้
ท่ีมีการศึกษาต ่า 

6. รูปแบบการด ารงชีวิต (Life Style) รูปแบบการด ารงชีวิตในโลก ซ่ึงประกอบด้วย
กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) ความคิดเห็น (Opinion) แบบการด ารงชีวิตข้ึนกบั
วฒันธรรม ชั้นทางสังคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล นกัการตลาดเช่ือวา่การเลือกผลิตภณัฑ์ของ
บุคคลข้ึนอยู่กบัแบบการด ารงชีวิต ตวัอย่างรูปแบบการด ารงชีวิตท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริโภคสินคา้ 
คนท่ีชอบเท่ียวกลางคืน ชอบการพกัผอ่นหย่อนใจ การบริโภคอาหารนอกบา้นหรือเคร่ืองดองของ
เมา ส่วนคนท่ีสมถะจะบริโภคสินคา้จ าเป็นอ่านหนงัสือ 

7. ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจาก
ปัจจยัดา้นจิตวทิยาซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้
สินคา้ ปัจจยัภายในประกอบดว้ย 

การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ (Drive) ท่ีอยูภ่ายในตวับุคคลซ่ึงกระตุน้ให้
บุคคลปฏิบติั การจูงใจเกิดภายในตวับุคคลแต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม 
ชั้นทางสังคม หรือส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดใชเ้คร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ 
พฤติกรรมของมนุษยเ์กิดข้ึนตอ้งมีแรงจูงใจ (Motive) ซ่ึงหมายถึง ความตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้
จากภายในตวับุคคลท่ีตอ้งการแสวงหาความพอใจด้วยพฤติกรรมท่ีมีเป้าหมายนักการตลาดตอ้ง
ศึกษาถึงแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนภายในตวัมนุษย ์ซ่ึงถือวา่เป็นความตอ้งการของมนุษยอ์นัประกอบดว้ย 
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ความตอ้งการทางร่างกาย และความตอ้งการทางดา้นจิตวิทยาต่าง ๆ ความตอ้งการเหล่าน้ี ท าให้เกิด
แรงจูงใจท่ีจะหาสินคา้มาบ าบดัความตอ้งการของตน 

การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงบุคคลได้รับเลือกสรร จัดระเบียบและ
ตีความหมายขอ้มูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการของความเขา้ใจของ
บุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยู่ จากความหมายน้ี จะเห็นว่าการรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละ
บุคคล ซ่ึงข้ึนอยู่กบัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการอารมณ์และยงัข้ึนกบั
ลกัษณะปัจจยัภายนอก คือ ส่ิงกระตุน้ การรับรู้ จะพิจารณาเป็นกระบวนการกลัน่กรอง การรับรู้จะ
แสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ ไดก้ล่ิน ไดย้นิ ไดร้สชาติ และไดรู้้สึก 

การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม และ/หรือความโน้มเอียง
ของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้ 
และจะเกิดการตอบสนอง ซ่ึงก็คือทฤษฎี ส่ิงกระตุน้-การตอบสนอง (Stimulus Response Theory = 
SR Theory) นกัการตลาดไดป้ระยกุตใ์ชท้ฤษฎีดว้ยการโฆษณาซ ้ าแลว้ซ ้ าอีก หรือจดัการส่งเสริมการ
ขาย (ถือว่าเป็นส่ิงกระตุ้น) เพื่อท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือและใช้สินค้าเป็นประจ า (เป็นการ
ตอบสนอง) การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอย่าง เช่น ทศันคติ ความเช่ือถือและประสบการณ์ใน
อดีต อย่างไรก็ตามส่ิงกระตุน้นั้นจะมีอิทธิพลท่ีท าให้เกิดการเรียนรู้ได ้ตอ้งมีคุณค่าในสายตาของ
ลูกคา้ ตวัอยา่งการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปแบบการแจกของตวัอยา่งจะมีอิทธิพลท าให้เกิด
การเรียนรู้คือ การทดลองใช้ไดดี้กวา่การจดักิจกรรมการแถม เพราะการแถมนั้นลูกคา้ตอ้งเสียเงิน
เพื่อซ้ือสินคา้ ถา้ลูกคา้ไม่ซ้ือสินคา้ก็จะไม่เกิดการทดลองใชสิ้นคา้ท่ีแถม 

ความเช่ือถือ (Belief) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ในอดีต เช่น เอสโซ่สร้างใหเ้กิดความเช่ือถือวา่ น ้ ามนัเอสโซ่มีพลงัสูงโดยใชส้โลแกน
ว่าจบัเสือใส่ถังพลงัสูง เอสโซ่สร้างให้เกิดความเช่ือถือว่าการใช้น ้ ามนัไร้สารตะกัว่มีปัญหากับ
เคร่ืองยนต ์ซ่ึงเป็นความเช่ือในดา้นลบท่ีนกัการตลาดตอ้งรณรงคเ์พื่อแกไ้ขความเช่ือถือท่ีผดิพลาด 

ทศันคติ (Attitude) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรืออาจ
หมายถึง ความโน้มเอียงท่ีเกิดจากการเรียนรู้ในการตอบสนองต่อส่ิงกระตุ้นไปในทิศทางท่ี
สม ่าเสมอ ทัศนคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือในขณะเดียวกันความเช่ือถือก็มีอิทธิพลต่อ
ทศันคติจากการศึกษาพบว่าทศันคติของผูบ้ริโภคกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้จะมีความสัมพนัธ์กนั
นกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาวา่ ทศันคตินั้นเกิดข้ึนมาไดอ้ยา่งไรและเปล่ียนแปลงอยา่งไร การเกิดของ
ทศันคตินั้นเกิดจากขอ้มูลท่ีแต่ละคนไดรั้บ กล่าวคือเกิดจากประสบการณ์ท่ีเรียนรู้ในอดีตเก่ียวกบั
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สินคา้หรือความนึกคิดของบุคคล และเกิดจากความสัมพนัธ์ท่ีมีต่อกลุ่มอา้งอิง เช่น พ่อ แม่ เพื่อน 
บุคคลชั้นน าในสังคม เป็นตน้ ถา้นกัการตลาดตอ้งการใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้ นกัการตลาดมีทางเลือก
คือ สร้างทศันคติของผูบ้ริโภคให้สอดคล้องกบัสินคา้ของธุรกิจ พิจารณาทศันคติของผูบ้ริโภค
อย่างไร แลว้จึงพฒันาสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัทศันคติของผูบ้ริโภค โดยทัว่ไปการพฒันาสินคา้ให้
สอดคล้องกบัทศันคติท าไดง่้ายกว่าการเปล่ียนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภคได้แก่ความตอ้งการใน
สินคา้ เพราะตอ้งใช้เวลานานและใช้เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารจึงจะสามารถเปล่ียนแปลงต่อ
บุคคลไดอ้งคป์ระกอบการสร้างทศันคติ ส าหรับนกัการตลาดตอ้งยึดหลกัองคป์ระกอบของการเกิด
ทศันคติ ซ่ึงมี 3 ส่วน คือ ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive Component) ประกอบดว้ย ความรู้และ
ความเช่ือเก่ียวกับตราสินค้าหรือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค เช่น เกิดความเข้าใจว่าวิตามินบี 5 มี
คุณสมบติัอย่างไร ส่วนของความรู้สึก (Affective Component) หมายถึง ส่ิงท่ีเก่ียวกบัอารมณ์
ความรู้สึกท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ ความรู้สึกอาจจะเป็นความพอใจและไม่พอใจ เช่น เกิด
ความรู้สึกหรือไม่ชอบผลิตภณัฑ์ไร้สารตะกัว่ ส่วนของพฤติกรรม (Behavior Component)หมายถึง 
แนวโนม้ของการกระท าท่ีเกิดจากทศันคติ หรือเป็นการก าหนดพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึงท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้ 

 

2.1.4   ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) ของฟิลิปส์คอทเลอร์ (เมธา 
ฤทธานนท์ แปลจาก ฟิลิปส์  คอตเลอร์, 2550:165) ได้ให้ค  าจ  ากัดความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นตวัแปรท่ีสามารถควบคุมไดท้างการตลาด หมายถึง การสนองความตอ้งการเป็นตวั
แปรท่ีสามารถควบคุม และสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีพึงพอใจ การพฒันาส่วนประสมทาง
การตลาดใหต้รงกบัตลาดเป้าหมายไดถู้กตอ้งนั้น จะตอ้งสร้างสรรคส่์วนประสมทางการตลาดข้ึนมา
ในอตัราส่วนท่ีพอเหมาะกนั ซ่ึงในการก าหนดส่วนประสมทางการตลาดนั้นประกอบดว้ยเคร่ืองมือ
ดงัต่อไปน้ี 

 

ผลติภัณฑ์ (Product)  

หมายถึง  ส่ิงท่ีตอ้งการเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจใน
ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย ประกอบด้วย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กร หรือบุคคล โดยท่ี
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ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์และมีมูลค่าในสายตาลูกคา้ จึงจะมีผลให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้
โดยถือเกณฑ์ส่ิงท่ีลูกคา้จะพิจารณา 3 ประการ เพื่อให้เกิดความสามารถจูงใจของส่ิงท่ีน าเสนอต่อ
ตลาด (Attractiveness of the Market Offering) คือ 

- รูปลกัษณะและคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์(Product Features and Quality) 
- ส่วนประสมบริการและคุณภาพบริการ (Service Features and Quality) 
- ความเหมาะสมของราคาจากเกณฑคุ์ณค่าผลิตภณัฑ ์(Value-Based Prices) 
ระดบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ 5 ระดบั (Five Product Levels) แต่ละระดบัจะสร้างคุณค่า

ส าหรับลูกคา้ เรียกวา่ ล าดบัขั้นของคุณค่าส าหรับลูกคา้ (Customer Value Hierarchy) ดงัน้ี 

1. ประโยชน์หลกั (Core Benefit) หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภค
ไดรั้บจากการซ้ือโดยตรง เช่น ผลิตภณัฑป์ระเภทเส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกายท่ีใชส้ าหรับสวมใส่ 

2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์  (Tangible Product)  ผลิตภณัฑ์พื้นฐาน  (Basic Product)  หมายถึง 
ลกัษณะทางกายภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัหรือรับรู้ได้ ได้แก่ คุณภาพ รูปร่าง
ลกัษณะ รูปแบบ บรรจุภณัฑ ์และตราสินคา้ 

3. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected Product) หมายถึง กลุ่มของคุณสมบติัและเง่ือนไขของผู ้
ซ้ือคาดหวงัว่าจะไดรั้บจากการซ้ือสินคา้ การเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงัจะค านึงถึงความพึงพอใจ
ของลูกคา้เป็นหลกั (Customer Satisfaction) 

4. ผลิตภณัฑ์ควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน์เพิ่มเติมหรือบริการท่ีผูซ้ื้อ
จะไดรั้บควบคู่กบัการซ้ือสินคา้   ประกอบดว้ย  การบริการก่อนและหลงัการขาย  ไดแ้ก่  การขนส่ง 
การรับประกนั การใหสิ้นเช่ือ หรือบริการใหค้  าแนะน าอ่ืนๆ 

5. ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์(Potential Product) หมายถึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑใ์หม่ท่ี
มีการเปล่ียนแปลงหรือพฒันาไปเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในอนาคต นอกจากน้ีใน
การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี ไดแ้ก่ 

ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Potential Product) และความแตกต่างทางการแข่งขนั     
(Competitive Differentiation) 

พิจารณาจากองค์ประกอบหรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ (Product Component)เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 

การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ของ
บริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
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การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่และปรับปรุง
ให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน 

โดยทัว่ไป นักการตลาดผลิตภณัฑ์เขา้ใจว่าส่ิงท่ีทา้ทาย ก็คือ การสร้างความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑท่ี์มีความเก่ียวพนั และความโดดเด่นเฉพาะตวั การสร้างความแตกต่างนั้นอาจมีพื้นฐานอยู่
บนความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ดา้ยกายภาพโดยมีประสิทธิภาพ 2 ประการ ไดแ้ก่ คุณสมบติัและ
ดีไซน์ คุณสมบติัใหม่ๆ คือ วิธีการสาธิตผลประโยชน์เพิ่มเติมท่ีสามารถมองเห็นได ้และรวดเร็ว 
นอกจากน้ีคุณสมบติัใหม่ๆ ยงัได้รับการคุ้มครองสิทธิบตัรด้วย ส่วนดีไซน์ สามารถสร้างความ
แตกต่างท่ีมองเห็นไดใ้ห้กบัผลิตภณัฑ์หรือบรรจุภณัฑ์ แมว้่าคู่แข่งจะสามารถลอกเลียนดีไซน์ แต่
อยา่งนอ้ยเจา้ของดั้งเดิมก็จะครองความเป็นผูน้ าในระยะสั้น 

การสร้างความแตกต่างท่ีประสบความส าเร็จย่อมน ามาซ่ึงการลอกเลียนแบบเสมอ เม่ือผู ้
เลียนแบบเสนอผลิตภณัฑ์แบบของตนออกมาในราคาท่ีมกัจะต ่ากว่า จะสร้างแรงกดดันให้กับ
ผูส้ร้างนวตักรรม และตอ้งเผชิญหนา้กบัทางเลือกสามทางดว้ยกนั คือ 

- การลดราคาเพื่อปกป้องส่วนแบ่งตลาด และยอมรับผลก าไรนอ้ยลง 
- รักษาราคา รวมทั้งยอมเสียส่วนแบ่งตลาด และก าไรบางส่วน 
- เสาะหาฐานในการสร้างความแตกต่างใหม่ๆใหก้บัผลิตภณัฑแ์ละรักษาราคาปัจจุบนั
เอาไว ้ 

 
ราคา (Price)  
หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลตอ้งจ่ายส าหรับส่ิงท่ีไดม้า ซ่ึงแสดงถึงมูลค่าในรูปเงินหรืออาจหมายถึง

จ านวนเงิน หรือส่ิงอ่ืนท่ีจ าเป็นตอ้งใชเ้พื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์ หรือ บริการ ราคาเป็นตน้ทุนของ
ลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้นๆ ถา้มูลค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะ
ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้  (Perceived Value) สายตา
ของลูกคา้ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่การยอมรับของลูกคา้ใน คุณค่าของผลิตภณัฑ์วา่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑ์
นั้น 

- ตน้ทุนสินคา้และค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง การก าหนดราคาจะตอ้งค านึงถึงตน้ทุนค่าใช้จ่าย
ทั้งส้ินบวกก าไรท่ีตอ้งการ โดยทัว่ไปราคาต ่าสุดท่ีก าหนดไวจ้ะไม่ต ่ากว่าตน้ทุนแปรผนัต่อหน่วย  
แต่การตั้งราคาบางคร้ังอาจจะต ่ากวา่ตน้ทุนเพื่อจูงใจใหลู้กคา้เขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านเพิ่มข้ึน 

-  การแข่งขนั (Competition) ในการตั้งราคาจะตอ้งค านึงถึงภาวะการณ์แข่งขนัเพราะถา้การ
แข่งขนัในตลาด ขณะนั้นมีการแข่งขนักันสูงมากหรือรุนแรงก็ควรมีการตั้งราคาให้ต ่าลง เพื่อ
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หลีกเล่ียงการแข่งขนั หรือถา้ในภาวะท่ีการแข่งขนัในตลาดมีนอ้ยก็ควรจะมีการตั้งราคาท่ีสูงเพื่อเป็น
การสร้างภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑใ์หอ้ยูใ่นระดบัสูงเหนือกวา่คู่แข่งรายอ่ืนๆ 

-  ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ลกัษณะวงจรชีวติผลิตภณัฑ ์ประเภทของลูกคา้ ความยืดหยุน่ของอุปสงค ์
และภาวะเศรษฐกิจ เป็นตน้ 

โดยราคานั้นเป็นเคร่ืองมือหน่ึงของส่วนประสมทางการตลาด และเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถ
เปล่ียนแปลงไดง่้ายท่ีสุด ทั้งน้ีเพราะการก าหนดราคาไม่จ  าเป็นตอ้งอาศยัการลงทุนแต่อยา่งใด ต่าง
กบัโฆษณาหรือการพฒันาผลิตภณัฑ์ ท่ีตอ้งอาศยัเงินทุนในการด าเนินการ นอกจากน้ีการก าหนด
ราคาท่ีถูกตอ้งท าใหบ้ริษทัไดรั้บผลก าไรสูงสุดภายในระยะเวลาท่ีรวดเร็วและก่อให้เกิดประสิทธิผล
มากท่ีสุดอีกดว้ย  

 
ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจก าหนดราคา 
การตดัสินใจก าหนดราคามีประสิทธิผลและสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องบริษทันกัการ

ตลาดจะตอ้งพิจารณาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจก าหนดราคาท่ีเรียกวา่ 5 Cs (Five Cs of 
pricing) แสดงดงัภาพท่ี 2 ซ่ึงประกอบดว้ยตน้ทุน (Costs) ลูกคา้ (Customers)  ช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Channel of distribution)  การแข่งขนั (Competition)  และการเขา้กนัได ้(Compatibility) 
รายละเอียดแต่ละปัจจยัมี ดงัน้ี 

 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจก าหนดราคา 
ท่ีมา : จากหนงัสือหลกัการตลาด โดย Bearden, Ingram และ LaForge, 2548 หนา้ 203 
 

             1. ตน้ทุน  
ตน้ทุนการผลิต ตน้ทุนการกระจายผลิตภณัฑ์ และตน้ทุนการส่งเสริมผลิตภณัฑ์ทั้งหมดน้ี

จะเป็นตน้ทุนท่ีใช้ส าหรับการประกอบการตดัสินใจก าหนดราคาขั้นต ่าของผลิตภณัฑ์ โดยราคาท่ี
ก าหนดข้ึนมาจะตอ้งครอบคลุมตน้ทุนทั้งหมด และก่อให้เกิดรายไดแ้ละก าไรกบับริษทัดว้ย บริษทั
ตอ้งพยายามลดตน้ทุนต่างๆ ดงักล่าว เพื่อก าหนดหรือรักษาระดบัราคาท่ีเหมาะสมกบัการแข่งขนั 

การตดัสินใจก าหนดราคา 

ตน้ทุน ลูกคา้ ช่องทางการจดัจ าหน่าย การแข่งขนั การเขา้กนัได ้
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             2. ลูกคา้  
ความคาดหวงัและความเต็มใจพร้อมท่ีจะจ่ายเงินของลูกค้า มัอิทธิพลท่ีส าคญัต่อการ

ตดัสินใจก าหนดราคา ผูซ้ื้อจะเตม็ใจจ่ายในระดบัราคาท่ีเห็นวา่เหมาะสมกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจาก
ผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้นๆทุกบริษัทมักจะพยายามเสนอผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีมีราคาต ่าแต่มี
คุณภาพสูงใหก้บัลูกคา้ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ราคาตอ้งก าหนดไวใ้นระดบัท่ีคนกลางในช่องทางการจดัจ าหน่ายไดรั้บผลตอบแทนจาก

การขายท่ีเหมาะสมดว้ย โดยการก าหนดราคาของบริษทัจะตอ้งพิจารณาถึงส่วนแบ่งท่ีคนกลางใช่อง
ทางท่ีจะไดรั้บ เพราะถา้หากคนกลางในช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่ไดรั้บส่วนแบ่งท่ีเหมาะสมแลว้ คน
กลางเหล่านั้ นก็จะไม่ขายผลิตภัณฑ์หรือบริการของบริษัท นอกจากน้ี บริษัทจะต้องค านึงถึง
ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ โดยให้มีความสอดคลอ้งกบัการใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายก็จะตอ้งเป็น
ช่องทางท่ีมีตน้ทุนต ่าดว้ย กล่าวคือ ถา้ผลิตภณัฑมี์การจูงใจผูซ้ื้อในราคาต ่าแลว้ การใชช่้องทางการจดั
จ าหน่ายก็จะตอ้งเป็นช่องทางท่ีมีตน้ทุนต ่าดว้ย แต่ถา้ผลิตภณัฑ์มีการจูงใจผูซ้ื้อโดยใช้คุณสมบติัท่ีดี
เยี่ยมมีราคาแพงแลว้ การใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายก็จะตอ้งให้มีความเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑน์ั้นดว้ย 

 

4. การแข่งขนั 
การก าหนดราคาและการเปล่ียนแปลงราคาของคู่แข่งขนัในอนาคต มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจก าหนดราคาของบริษทั บริษทัไม่ควรท่ีจะตดัสินใจด าหนดราคาโดยก าหนดแบบง่ายๆ 
เพื่อใหไ้ดย้อดขายหรือบรรลุวตัถุประสงคข์องการก าหนดราคาในระยะสั้นเท่านั้น เพราะการท่ีบริษทั
จะประสบความส าเร็จในการก าหนดราคาเพื่อใช้ในการแข่งขนันั้น จะตอ้งมีเป้าหมายไม่เพียงแค่
ยอดขายบรรลุผล แต่จะตอ้งสามารถรักษายอดขายในอนาคตไวไ้ดด้ว้ย 

ผลกระทบของการแข่งขันท่ีมีต่อราคาค่อนข้างซับซ้อน เพราะได้รับอิทธิพลจากการ
เปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี การเปล่ียนต าแหน่งทางการตลาดของตราสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งและการ
เปล่ียนแปลงภายในอุตสาหกรรมนั้นๆ ยกตวัอย่างเช่น การใช้อินเตอร์เน็ตเปรียบเทียบราคาของ
ผลิตภณัฑ์เดียวกนัของแต่ละบริษทั ท าให้ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากบริษทัท่ีเสนอราคาถูกกว่า
บริษทัอ่ืน ดว้ยเหตุน้ีการก าหนดราคาจึงมีแนวโนม้ท่ีจะก าหนดราคาให้ต ่าลง 

 

             5. การเขา้กนัได ้
                 ปัจจยัสุดทา้ยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจก าหนดราคา คือ ราคาของผลิตภณัฑ์หรือบริการ
จะตอ้งเขา้กนัไดก้บัวตัถุประสงคท์ั้งหมดของบริษทั การพิจารณารักษาภาพลกัษณ์ของบริษทัในระยะ
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ยาวมีอิทธิพลต่อการก าหนดราคา เพราะการมีตราสินคา้ท่ีมีคุณค่าสูงจะท าให้บริษทัสามารถขยายตรา
สินคา้ออกไปไดม้ากข้ึน รวมทั้งไดรั้บการตอบสนองท่ีดีจากผูจ้ดัจ  าหน่ายและพอ่คา้ปลีก และสามารถ
ขายผลิตภณัฑใ์นราคาสูงได ้
 

 

ความสัมพนัธ์ระหว่างราคากบัคุณภาพ 
ผูบ้ริโภคมกัจะเปรียบเทียบราคาหรือเงินท่ีจ่ายไป กบัผลประโยชน์หรือคุณภาพท่ีไดรั้บจาก

ผลิตภณัฑโ์ดยทัว่ไปแลว้ราคากบัคุณภาพมกัจะมีความสัมพนัธ์ไปในทางเดียวกนั นัน่คือ ถา้ผลิตภณัฑ์
มีราคาสูงก็จะแสดงถึงผลิตภณัฑน์ั้นมีคุณภาพสูงตามราคาไปดว้ย อยา่งไรก็ตามบางคร้ังผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ราคาสูงอาจจะไม่ไดแ้สดงถึงคุณภาพท่ีสูงของผลิตภณัฑ์ได ้เพราะยงัมีปัจจยัอ่ืนท่ีมีอิทธิพลต่อราคา
ของผลิตภณัฑ ์เช่น การส่งเสริมการขายและการโฆษณา เป็นตน้ 

 

การปรับเปลีย่นราคา 
การเลือกกลยทุธ์การก าหนดราคา เน่ืองจากบริษทัจะตอ้งมีการปรับเปล่ียนราคาเพื่อให้

สอดคลอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงไปและสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัในตลาดได ้บริษทัจะตอ้ง
ปรับเปล่ียนราคาใหถู้กตอ้งเหมาะสม โดยค านึงถึงจ านวนคร้ังท่ีปรับเปล่ียน ระดบัราคาท่ีปรับเปล่ียน 
การใหส่้วนลดดา้นราคา และส่ิงแวดลอ้มท่ีมีผลต่อการปรับเปล่ียนราคาได ้

 

การเพิม่ราคาและการลดราคา 
การลดราคาจะช่วยใหบ้ริษทัไดรั้บผลก าไรเพิ่มข้ึน เน่ืองจากปริมาณการขายเพิ่มสูงข้ึนโดย

การลดราคา มกัจะน ามาใชใ้นกรณีต่อไปน้ี 
1. ส่วนแบ่งการตลาดของบริษทัลดลง 
2. บริษทัมีก าลงัการผลิตส่วนเกินท่ีท าใหต้น้ทุนต่อหน่วยของผลิตภณัฑต์ ่าลง 
3. ความชอบของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป 
4. ผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนัของคู่แข่งขนัมีการลดราคา 
การลดราคาสามารถท าไดห้ลายวธีิ ตวัอยา่งเช่น การลดราคาโดยตรงจากราคาขายปกติหรือ

ลดราคาโดยการเสนอให้ส่วนลดเป็นปริมาณหรือการคืนเงิน หรือการขายผลิตภณัฑ์ในราคาเดิมแต่
มีผลิตภณัฑ์หรือบริการอ่ืนควบให้ด้วย เป็นต้น ส่วนการเพิ่มราคา มกัจะนิยมน ามาใช้ในกรณีท่ี
ตน้ทุนการผลิตเพิ่มสูงข้ึน หรือการเกิดภาวะเงินเพอ้ หรือตลาดยงัมีความตอ้งการผลิตภณัฑอ์ยูม่าก 

อย่างไรก็ตามการเปล่ียนแปลงราคาไม่ว่าจะเป็นการลดราคาหรือการเพิ่มราคาจะส่งผล
กระทบต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการของผูบ้ริโภค ดงันั้นถา้บริษทัก าหนดราคาต ่ากว่า
ราคาท่ีผูซ้ื้อยอมรับได้ ก็อาจท าให้ผูซ้ื้อไม่มีความมัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ์ หรือถ้าบริษทั
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ก าหนดราคาไวสู้งกว่าราคาท่ีผูซ้ื้อยอมรับได้ก็จะท าให้ผูซ้ื้อไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นเพราะเห็นว่าไม่
คุม้ค่ากบัจ านวนเงินท่ีเสียไป (Bearden, Ingram และ LaForge แปลและเรียบเรียงโดย อรชร มณี
สงฆ,์ จ  าเนียร  บุญมาก, มานพ ชุ่มอุ่น และ พงษเ์ทพ  เติมสงวนวงศ,์ 2548:223) 

 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution)  
หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบด้วยสถาบนัการตลาด และกิจกรรมใช้เพื่อ

เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการ จากสถานท่ีผลิต ไปยงัตลาด ท าให้ผลิตภณัฑ์หรือบริการสามารถ
หาไดง่้ายส าหรับการบริโภค สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบนัการตลาด 
ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงั และการเก็บรักษาสินคา้
คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

- การจดัจ าหน่าย  (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และกรรมสิทธ์ิท่ี
ผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบไปดว้ย ผูผ้ลิต คน
กลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  

- การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด  (Market Logistics)    หมายถึง    กิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การ
กระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา้ (Storage)  การ
คลงัสินคา้ (Warehousing) และการบริหารสินคา้คงคลงั (Inventory Management) ความเหมาะสม
กบัลูกคา้ ผลิตภณัฑคู์่แข่ง โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ 
 

ความส าคัญของช่องทางการตลาด 
การก าหนดช่องทางการตลาดและการเลือกสถานท่ีส าหรับขายผลิตภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์

ของบริษทัเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถเปล่ียนแปลงได้บ่อยคร้ังเหมือนกับตวัแปรทางการตลาดอ่ืนๆ ท่ี
สามารถเปล่ียนแปลงไดง่้ายกวา่ เช่น การเพิ่มหรือการลดราคา การเปล่ียนแปลงรูปแบบการโฆษณา
ใหห้ลากหลาย การเพิ่มผลิตภณัฑเ์ขา้ไปในตลาด หรือการยกเลิกผลิตภณัฑอ์อกจากตลาด  

หนา้ท่ีของช่องทางการตลาด มีหนา้ท่ีส าคญัในกิจกรรมทางการตลาด 5 ประการ ไดแ้ก่ การ
ติดต่อส่ือสารทางการตลาด การจดัการสินคา้คงเหลือ การกระจายผลิตภณัฑ์ การให้ขอ้มูลยอ้นกลบั 
และการรับภาระความเส่ียงทางการเงิน 

 
 

การส่งเสริมการตลาด(Promotion) 
การส่งเสริมการตลาดครอบคลุมเคร่ืองมือการส่ือสารทุกอย่างท่ีสามารถส่งสารสู่ผูรั้บ

เป้าหมาย การแจ้งข้อมูลข่าวสาร การจูงใจ และการเตือนความทรงจ า ท่ีจะกระท ากับกับกลุ่ม
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ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายให้เกิดประสิทธิผลอยา่งดีนั้น นกัการตลาดตอ้งกระท าให้เกิดความเช่ือมัน่
ผา่นเคร่ืองมือทั้ง 5 ของส่วนประสมการส่ือสารทางการตลาด ซ่ึงประกอบไปดว้ย 

1. การโฆษณา 
เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่อาศยับุคคลโดยมีผูช้  าระเงินเป็นผูอุ้ปถมัภท่ี์เปิดเผยและเป็น

หารเผยแพร่ผา่นระบบส่ือสารมวลชนเพื่อใชเ้ป็นการส่งเสริมการขายส าหรับผลิตภณัฑ์ของกิจการ
รวมไปถึงการให้บริการบุคลากรของกิจการหรือแนวคิด โดยนักการตลาดต้องอาศยัส่ือในการ
ส่ือสาร เช่น โทรทศัน์ วิมยุ ป้ายกลางแจง้ นิตยสาร หนังสือพิมพ์ และการใช้ส่ืออินเตอร์เน็ต ส่ิง
เหล่าน้ีสามารถเข้าถึงกลุ่มผู ้บริโภคท่ีเป็นเป้าหมายได้โดยตรง ด้วยการใช้ส่ือโฆษณาท่ีมี
ประสิทธิภาพ 

2. การประชาสัมพนัธ์ 
เป็นการคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลในเชิงบวกต่อผลิตภรัฑ์และความ

เช่ือมัน่ในตวักิจการ อีกทั้งยงัเป็นการน าเสนอข่าวสารท่ีมีต่อสาธารณะ ผูท่ี้มีส่วนไดเ้สียกบักิจการ 
ลูกค้า ผู ้ถือหุ้น กลุ่มสมาชิกในชุมชน รัฐบาล เป็นต้น โดยกุญแจแห่งความส าเร็จของการ
ประชาสัมพนัธ์ คือ การให้ข่าวสาร อาจหมายรวมถึงการติดต่อส่ือสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่ือเสียงกิจการ
หรือผลิตภณัฑ์ ปรากฏในรูปแบบบางอยา่งบนส่ือโดยไม่ตอ้งจ่ายเงินเพื่อการสนบัสนุน ส่วนใหญ่
จะอยู่ในรูปของข่าวสาร การให้ข่าวเป็นการสร้างเสริมความเช่ือถือในขอ้มูลข่าวสารมากกว่าการ
ติดต่อส่ือสารท่ีตอ้งจ่ายเงิน เช่น การโฆษณา กิจการส่วนใหญ่จะจา้งกิจการตวัแทนโฆษณาภายนอก
ในการจดัการท าประชาสัมพนัธ์และการใหข้่าว 

3. การส่งเสริมการขาย 
จะครอบคลุมกิจการการติดต่อส่ือสารท่ีน าเสนอคุณค่าพิเศษหรือส่ิงดึงดูดใจให้ผูบ้ริโภคคน

สุดทา้ย สามารถกระตุน้ใหเ้กิดยอดขายไดท้นัที การส่งเสริมการขายกระตุน้ให้เกิดความน่าสนใจใน
ตวัผลิตภณัฑ ์ท าใหเ้กิดการทดลองใชห้รือซ้ือมาของผูบ้ริโภค โดยอาศยัเทคนิคการส่งเสริมการขาย 
เช่น การแจกคูปองส่วนลด การให้ของตวัอยา่ง การให้ของแถม การจดัแสดงผลิตภณัฑ์ การชิงโชค 
การแข่งขนั การรับประกนัเงินคืน และการจดันิทรรศการแสดงผลิตภณัฑ ์เป็นตน้  

4. การใชบุ้คลากรในการขาย 
 เป็นการติดต่อส่ือสารโดยตรงระหวา่งบุคคลซ่ึงไดแ้ก่การติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายและผู ้

ซ้ือ เพื่อตอบสนองความพึงพอใจผูบ้ริโภคเพื่อให้ไดรั้บผลประโยชน์อย่างเต็มท่ีทั้งสองฝ่าย โดย
บุคลากรในการขายจะได้รับการตอบสนองจากผูบ้ริโภคในทันที ข้อมูลท่ีได้รับจะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการส่วนบุคคลส าหรับผูบ้ริโภคได้เป็นอย่างดี ซ่ึงเป็นลกัษณะการส่ือสารท่ี
ยืดหยุ่นต่อผูบ้ริโภค จึงท าให้การใช้บคคลากรในการขายเป็นวิธีการติดต่อส่ือสารท่ีดีส าหรับการ
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สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบักลุ่มผูบ้ริโภค และบทบาทของพนกังานขายมีบทบาทท่ีสามารถช่วยให้
ธุรกิจประสบความส าเร็จได ้คือ การช่วยเพิ่มความสามารถทางการตลาด การขายโดยบุคลากรเป็น
ความพยายามทางการตลาดเพื่อเพิ่มศกัยภาพทางการขาย การตอบสนองความคาดหวงัของลูกคา้ ซ่ึง
กุญแจความส าเร็จอยู่บนความตอ้งการของผูบ้ริโภคและการจบัคู่กบัขอ้เสนอของบริษทัให้ไดต้รง
ตามความตอ้งการนั้นๆ เพราะพนักงานขายจะมีการติดต่อเช่ือมโยงระหว่างบริษทัและผูบ้ริโภค
โดยตรง (Bearden, Ingram และ LaForge แปลและเรียบเรียงโดย ผศ.ดร.อรชร มณีสงฆ,์ ผศ.จ าเนียร 
บุญมาก, อ.มานพ ชุ่มอุ่น และ อ.พงษเ์ทพ เติมสงวนวงศ,์ 2548:263-267) 

 

การส่ือสารทางการตลาด จุดมุ่งหมายคือ ความสามารถในการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเพื่อสร้าง
ผลกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค แสดงดงัภาพท่ี 3 แสดงวตัถุประสงคส์ าคญัของการส่ือสาร
ทางการตลาด เช่น การแจง้ขอ้มูลข่าวสาร การชกัจูงใจ การเตือนความจ าของผูบ้ริโภค 

การส ารวจความคิดเห็นจะเป็นประโยชน์ต่อการวางนโยบายต่างๆการเปล่ียนแปลงนโยบาย
หรือการเปล่ียนแปลงระบบงาน รวมทั้งในการฝึกหดัการท างานดว้ยเพราะ จะท าให้การด าเนินงาน
ต่างๆเป็นไปดว้ยความเรียบร้อยตามความพอใจของผูร่้วมงาน โดยประเภทของความคิดเห็นแบ่ง
ออกเป็น 2 ประเภท คือ ความคิดเห็นท่ีสามารถบอกทิศทางไดว้า่ส่ิงไหนรักมากท่ีสุด ส่ิงไหนเกลียด
มากท่ีสุด กบัความคิดเห็นท่ีข้ึนอยู่กบัความรู้ความเขา้ใจ มอร์แกนและคิงไดเ้สนอแนวคิดเก่ียวกบั
เก่ียวกบัการวดัระดบัความคิดเห็นไวว้่า ควรใช้แบบสอบถามส าหรับวดัความคิดเห็น โดยจะตอ้ง
ระบุใหผู้ต้อบ ตอบวา่ เห็นดว้ย หรือไม่เห็นดว้ย กบัขอ้ความท่ีก าหนดให ้ 
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ภาพที ่2  ส่วนประสมการส่ือสารทางการตลาด 
ท่ีมา : จากหนงัสือหลกัการตลาด โดย Bearden, Ingram และ LaForge, 2548 หนา้ 264 

 

 

ดงันั้น ในการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี ความคิดเห็น หมายถึง ความคิดเห็นของประชาชนซ่ึงเป็น
การแสดงออกดา้นความรู้สึกท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์สบู่อินทรีย ์โดยอาศยัประสบการณ์การในการลองใช้
ผลิตภณัฑ ์โดยใชค้  าถามแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) ของลิเคอร์ท 5 ระดบั เป็นมาตร
วดัระดบัความคิดเห็นแบ่งออกมาเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง, ไม่เห็นดว้ย, ไม่แน่ใจ, เห็น
ดว้ย และเห็นดว้ยอย่างยิ่ง อีกทั้งในตอนทา้ยของแบบสอบถามได้มีการใช้ค  าถามแบบจดัล าดบั 
(Ranking Question) เป็นการให้จดัอนัดบัคุณสมบติัของความคิดหรือส่ิงของ หรือส่ิงใดส่ิงหน่ึงเพื่อ
ตอ้งการทราบถึงความชอบของผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภท (ศรีเพญ็  ทรัพยม์นชยั, 2555:119) 

 

 

 

 

การโฆษณา 

การตลาดทางตรง การประชาสัมพนัธ์ 

การส่งเสริมการขาย การใชบุ้คคลในการขาย 

วตัถุประสงค ์

เพ่ือแจง้ข่าวสาร 

เพื่อเชิญชวน 

เพื่อระลึกถึง 
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2.2  เอกสารและงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

ผลการวิเคราะห์แนวโน้มการใช้เคร่ืองส าอางอินทรียใ์นประเทศไทย ได้มีการรวบรวม
ขอ้มูลทางการตลาดจากแหล่งขอ้มูลต่างๆและสอบถามขอ้มูลจากตวัแทนผูป้ระกอบการในประเทศ
ไทย พบวา่แนวโนม้ทางการตลาดในประเทศสหรัฐอเมริกา สหภาพยุโรป และญ่ีปุ่นจากอดีตจนถึง
ปัจจุบนัมีแนวโนม้สูงข้ึนในแต่ละปี แต่ส าหรับประเทศไทยเพิ่งจะมีผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางอินทรีย์
เร่ิมจ าหน่ายในปี 2008 ท าให้เห็นแนวโน้มการเติบโตธุรกิจผลิตภณัฑ์อินทรียท่ี์สูงข้ึนมากในกลุ่ม
บุคคลผูรั้กษาสุขภาพ ถ้าผูบ้ริโภคตระหนักถึงคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ในการวิเคราะห์จาก
แบบสอบถามผูบ้ริโภคโดยวธีิการสุ่มตวัอยา่งในกลุ่มผูบ้ริโภคชายและหญิงท่ีมีอายรุะหวา่ง 20-55 ปี 
อาศยัอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและสมุทรปราการจ านวน 400 ตวัอย่าง พบว่าเพศมีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางอินทรีย์ และอายุไม่มีผลต่อแนวโน้มในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางอินทรีย ์โดยงบประมาณการเงินท่ีจ่ายแต่ละคร้ังมีผลต่อการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางและ
ผลิตภณัฑ์อินทรีย ์อีกทั้งพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่รู้จกัเคร่ืองส าอางอินทรียแ์ละไม่
แน่ใจวา่จะพิจารณาเลือกซ้ือผลิตภณัฑอิ์นทรียห์รือไม่ (จ  าปา หลินประเสริฐ, 2552) 

อีกทั้ ง ได้ มีก าร ศึกษาหาทัศนค ติต่อ สินค้า เกษตรอินท รีย์ของผู ้บ ริ โภคในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือตอนล่าง  ศึกษาในกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูบ้ริโภคท่ีรู้จกัสินคา้เกษตรอินทรียท่ี์มี
อายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป จ านวน 427 คน ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายุระหวา่ง 30 - 39 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท 
โดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคือ 1) กลุ่มท่ีไม่เคยบริโภคจ านวน 232 คน สาเหตุท่ีไม่เคยบริโภค เน่ืองจาก
ไม่มีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้โดยแนวโนม้ท่ีจะบริโภคในอนาคต 2) กลุ่มท่ีเคยบริโภคจ านวน 195 คน 
เป็นการบริโภคเพื่อสุขภาพ และพบว่าทั้งสองกลุ่มมีทศันคติเชิงบวกกบัความรู้สึกปลอดภยัท่ีได้
บริโภคสินคา้เกษตรอินทรียแ์ละสินคา้เกษตรอินทรียเ์ป็นสินคา้ท่ีดีต่อสุขภาพ เน่ืองจากไม่มีสารพิษ
ตกคา้ง โดยมีทศันคติเฉย ๆ ท่ีว่าสินคา้เกษตรอินทรียมี์รสชาติดีกว่าสินคา้ทัว่ไป  รู้สึกเป็นคน
ทนัสมยัท่ีเลือกบริโภคสินคา้เกษตรอินทรียแ์ละมีความไวว้างใจผูผ้ลิตสินคา้เกษตรอินทรีย์ แต่มี
ทศันคติเชิงลบวา่สินคา้เกษตรอินทรียมี์ให้เลือกไม่หลากหลาย   ในขณะท่ีทั้งสองกลุ่มยงัคงมีความ
เช่ือท่ีไม่ถูกตอ้งเก่ียวกบัการผลิตและการเรียกช่ือผกัอินทรีย ์ ผกัปลอดสารพิษ ผกัอนามยัและการ
รับรองมาตรฐานสินคา้เกษตรอินทรีย ์(อจัฉริยาพร ศรีหม่ืนไวย, 2553) 

จากขอ้มูลดา้นตน้พบวา่ แนวโนม้การเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์อินทรียมี์แนวโนม้ท่ีเพิ่มข้ึน อีกทั้ง
ตลาดผลิตภณัฑอิ์นทรียย์งัเป็นอีกตลาดหน่ึงท่ีน่าสนใจ โดยตอ้งอาศยัการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ท่ีดี 
โดยถือหลกัส่วนประสมทางการตลาดเพื่อเป็นการวิเคราะห์ถึงผลิตภณัฑ์ ราคา ท่ีจดัหน่าย และการ
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ส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม  เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ในด้านต่างๆให้
ประสิทธิภาพดียิง่ข้ึน ดงัตวัอยา่งจากงานวจิยัอ่ืนๆ ดงัน้ี 

นภดล สิทธิชยัธนะกิจ (2553)ไดท้  าการวิจยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สบู่และแชมพูสมุนไพรของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดั เชียงใหม่ โดย
ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด มีอายุอยู่ระหว่าง 
20-30 ปีและ มีอาชีพอิสระ มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 5,000-10,000 บาท วฒิุการศึกษาปริญญาตรี รู้จกั
ผลิตภัณฑ์สบู่และแชมพูสมุนไพรโดยการแนะน าจากเพื่อน เหตุผลท่ีเลือกใช้สบู่และแชมพู
สมุนไพร คือ อยากทดลองใช้ วตัถุประสงค์ท่ีใช้เพื่อสุขภาพผิวท่ีดี การซ้ือผลิตภณัฑ์โดยดูจาก
สรรพคุณ ส่วนใหญ่การใช้สบู่และแชมพูสมุนไพรจะเปล่ียนยี่ห้อไปเร่ือยๆ โดยมีเหตุผลท่ีเปล่ียน
ยีห่อ้ คือ ตอ้งการลองยีห่อ้ใหม่ ส่วนผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มาก
ท่ีสุด คือ สรรพคุณของผลิตภัณฑ์ และผลิตภัณฑ์มีความปลอดภัยและไม่ระคายเคืองผิวและ
ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพไดรั้บการรับรองจาก กรมวิทยาศาสตร์การแพทย ์รองลงมาให้ความส าคญักบั
ปัจจยัดา้นราคา คือ ระดบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ และมีป้ายแสดงราคาติดชดัเจนและมีหลาย
ระดบัราคาใหเ้ลือก และใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ หาซ้ือไดง่้าย สินคา้
มีจ าหน่ายอยา่งสม ่าเสมอและมีแหล่งขายหลายแหล่งท าให้สะดวกในการหาซ้ือ และปัจจยัส าคญัท่ี
เก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาด คือ มีพนกังานขายให้บริการ  มีการส่งเสริมการขาย เช่น มีของแถม 
หรือมีการลดราคาสินคา้ เป็นตน้ และควรมีเอกสารแนะน าผลิตภณัฑ์และประโยชน์ของสมุนไพร 
และใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์เช่น แหล่งผลิตวตัถุดิบท่ีน ามาใชใ้นการผลิตผลิตภณัฑ ์

อญัชุรีย์ อุทีเพ็ญตระกูล (2549) ได้วิจยัเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑ์มอยส์เจอร์ไร
เซอร์บ ารุงผมแบบไม่ตอ้งลา้งออกยี่ห้อ แพนทีนของผูบ้ริโภคสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเชิงบวกต่อดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นการส่งเสริมทางดา้น
การตลาด โดยพบวา่อายุท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ความ
ยืดหยุน่ของเส้นผม ความแห้งเสียของเส้นผม ในดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาของผลิตภณัฑ์เม่ือเทียบกบั
ผลิตภณัฑ์ประเภทอ่ืน ในดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์และวิทย ุ
และระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ความรู้สึก
หลงัใชผ้ลิตภณัฑ์ ในดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาของผลิตภณัฑ์ ในดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ไดแ้ก่ 
การมีพนักงานขายพนักงานและแนะน าสินค้า  ส่วนอาชีพท่ีแตกต่างมีผลต่อความคิดเห็นต่อ
ผลิตภณัฑ์ในดา้นราคาของผลิตภณัฑ์เม่ือเทียบกบัยี่ห้ออ่ืน ในดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การ
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โฆษณาผา่นส่ือวิทยุและรายไดท่ี้แตกต่างมีความคิดเห็นท่ีแตกต่าง ไดแ้ก่ การมีโปรโมชัน่ของแถม
เม่ือซ้ือผลิตภณัฑ ์

ในการวิจยัเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ท่ีมีต่อส่วนประสม
การตลาดของผลิตภณัฑส์บู่อินทรียข์อง บริษทั เชียงใหม่ออร์แกนนิค แอนด์ สปา จ ากดั ซ่ึงผูว้ิจยัได้
เ ลือกใช้แนวคิดท่ี เ ก่ียวข้อง ดัง น้ี  แนวความคิดและทฤษฏีการแบ่งส่วนตลาดตามหลัก
ประชากรศาสตร์ใชแ้นวคิดของ (iHotel Marketer, 2012) อนัไดแ้ก่ อายุ เพศ อาชีพ สถานะภาพ 
ระดบัการศึกษา และรายได้ต่อเดือน นับเป็นตวัแปรท่ีส าคญัในการเขา้ถึงและก าหนดกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายและแนวความคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix หรือ 4Ps) ของฟิลิปส์คอทเลอร์ (เมธา ฤทธานนท์ แปลจาก ฟิลิปส์  คอตเลอร์, 2550) มาใช ้
เน่ืองจากปัจจยัทั้ง 4 อยา่งลว้นแลว้เป็นปัจจยัส าคญัท่ีนกัการตลาดไดพ้ยายามผสมผสานเพื่อตอ้งการ
ใหธุ้รกิจของตนประสบความส าเร็จและสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดได ้

จากแนวความคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวข้องทั้ งหมดผูว้ิจ ัยได้น ามาเป็นแนวทางในการท า
แบบสอบถามเพื่อให้ทราบถึงความคิดเห็นของลูกคา้ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ท่ีมีต่อส่วน
ประสมการตลาดของผลิตภณัฑส์บู่อินทรียข์อง บริษทั เชียงใหม่ออร์แกนนิค แอนด ์สปา จ ากดั 

 

2.3 กรอบแนวคิดในการวจัิย 

ผูว้จิยัไดศึ้กษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได้
เฉล่ีย ท่ีมีผลต่อความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ของ
ผลิตภณัฑส์บู่อินทรียข์องบริษทั เชียงใหม่ออร์แกนนิคแอนด ์สปา จ ากดั 
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ภาพที ่3 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

 เพศ 

 อาย ุ
 อาชีพ 

 ระดบัการศึกษา 

 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
- รูปลกัษณ์และคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ 
- คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 

 ปัจจยัดา้นราคา 

- ความเหมาะสมของราคา 

- คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ 

- การเปรียบเทียบราคาคู่แข่งขนั 

 ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 

- การจดัจ าหน่าย 
- การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่

ตลาด 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
- การโฆษณา/การส่งเสริมการขาย 
- การขายโดยใชพ้นกังาน 
- การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ 

ความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมี

ต่อผลิตภณัฑ์ 

 


