
บทท่ี  2
แนวความคิดและทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ

แนวคิดและทฤษฎี

การศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อครีมบํารุงผิวหนา          
ของสตรี  ในอําเภอกระทุมแบน  จังหวัดสมุทรสาคร  ในครั้งนี้ผูเขียนไดรวบรวม ทฤษฎีและแนว
คิดทางการตลาดที่สอดคลองกับเรื่องที่ทําการศึกษา เพื่อเปนแนวทางดังนี้ คือ

สวนประสมการตลาด (Marketing  Mix) 8

หมายถึง  เครื่องมือการตลาดที่ธุรกิจตองใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการตลาดในตลาด
เปาหมาย   หรือเปนสวนประกอบสําคัญของกลยุทธการตลาด  4 ประการ  ประกอบดวย

1.) ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ  เพื่อสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ  ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะเปนสินคาที่มีตัวตน หรือ
เปนบริการซึ่งไมมีตัวตนก็ได  คุณสมบัติผลิตภัณฑ ประกอบดวย  ประโยชน  คุณภาพ  รูปราง
ลักษณะ  บรรจุภัณฑ  ตราสินคา  และเปนสินคาลักษณะตาง ๆ ที่สามารถสัมผัสไดดวยประสาท
สัมผัสทั้งหา  คือ รูป  รส  กล่ิน  เสียง  สัมผัส  ตลอดจนคุณสมบัติที่สามารถสนองความตองการดาน
สังคม  ผลิตภัณฑ  ไดแก  สินคา  บริการ  ความคิด  สถานที่  องคการ  หรือบุคคล

2.) ราคา  (Price)  หมายถึง  มูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน หรือเปนสิ่งที่ตองจายสําหรับ
การไดมาซึ่งบางสิ่ง

3.) การจัดจําหนาย (Place)   หมายถึง  โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย สถาบัน
และกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด   สถาบันที่นํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ  สถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมจะเปนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา  ประกอบดวย  การขนสง  การคลังสินคา  และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง
การจัดจําหนายจึงประกอบดวย  2  สวน  ดังนี้

                                                          
8 ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ หลักการตลาด (กรุงเทพฯ: บริษัทธีระฟลมและไซเท็กซ จํากัด) หนา 17-19
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3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution  หรือ  Marketing  Channel)  หมาย
ถึง  กระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช  ซ่ึงอาจจะมีหลายขั้นตอน
และตองอาศัยความรวมมือจากหลายบริษัท  หรือเปนองคการเกี่ยวของกันซึ่งชวยนําผลิตภัณฑหรือ
บริการไปยังผูบริโภค  ผูใชทางอุตสาหกรรม หรือหนวยธุรกิจ เพื่อการใชหรือการบริโภค

3.2 การกระจายตัวสินคา หรือ การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical
distribution  หรือ  Marketing  logistics)  หมายถึง  งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน  การปฏิบัติการ
ตามแผน  และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ  ปจจัยการผลิต  และสินคาสําเร็จรูป  จากจุด
เร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร

การกระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังนี้
3.2.1. การขนสง (Transportation)
3.2.2. การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing)
3.2.3. การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management)

4.) การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมลูระหวางผูขาย
กับผูซ้ือ  เพื่อสรางความเชื่อถือ  เพื่อสรางทัศนคติที่ดี  เพื่อแจงขาวสาร  เพื่อจูงใจใหเกิดความ
ตองการ  เพื่อเตือนความทรงจําในผลิตภัณฑ  โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อถือหรือ
พฤติกรรมการซื้อ  การติดตอส่ือสารอาจเปนการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal  selling)  และ
การขายโดยไมใชพนักงานขาย (Nonpersonal  selling)

การสงเสริมการตลาด ประกอบดวยเครื่องมือที่สําคัญ คือ
4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนทุกกิจกรรมในการเสนอขาวสารโดยใชส่ือเกี่ยวกับ

องคการและ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ เชน
การโฆษณาสินคาหรือบริการผานสื่อวิทยุ  โทรทัศน  หนังสือพิมพ  นิตยสาร ฯลฯ

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการจูงใจใหซ้ือสินคาโดยใชบุคคล
มีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายและสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales  Promotion) เปนเครื่องมือกระตุนความตองการซื้อที่ใช
สนับสนุนการโฆษณา  การขายโดยใชพนักงานขาย  และการใหขาว  ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ
การทดลองใช  หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือคนกลางในชองทาง  อยางเชน การสงเสริมการ
ขายที่เปนการกระตุนผูบริโภค เชน การลด  แลก  แจก  แถม ฯลฯ  การกระตุนคนกลางและพนักงาน
ขาย  เชน  สวนลดปริมาณ  การจัดประชุม  และการแขงขันการขาย เปนตน
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4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity  and Public  Relation [PR])
การใหขาว (Publicity) เปนรูปแบบหนึ่งของการประชาสัมพันธเกี่ยวกับองคการ

ผลิตภัณฑ  หรือนโยบาย  ผานสื่อโดยไมตองกมีการจายเงินจากองคการที่ไดรับผลประโยชน  แตใน
ทางปฏิบัติจริงจะตองมีการจายเงินแกส่ือมวลชน  เพื่อจูงใจใหเผยแพรขาวสารให เชน  การใหขาว
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ  บุคคล  การจัดประชุม  สัมมนา แกส่ือมวลชน

การประชาสัมพันธ (Public  Relation [PR])  ความพยายามที่มีการวางแผนโดย
องคการหนึ่ง  เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ  ตอผลิตภัณฑ  และตอนโยบายขององคการ
การประชาสัมพันธเปนการติดตอส่ือสารกับกลุมตาง ๆ   เชน  ประชาชนทั่วไป  ผูถือหุน  หนวย
ราชการ  ลูกคา ฯลฯ  วิธการประชาสัมพันธมีหลายวิธี  เชน  การตีพิมพ  การใหขาวเกี่ยวกับบุคคล
ผลิตภัณฑของบริษัท  การจัดเหตุการณพิเศษตาง ๆ อาทิ  การประชุม  การสัมมนา  จัดงานกีฬาหรือ
เปนสปอนเซอร  การใหบริการชุมชน  อาทิ การบริจาค  การสนับสนุนกีฬา  การอนุรักษวัฒนธรรม
และส่ิงแวดลอม

ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ
พรประภา  ซ่ือสมศักดิ์ 9 ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ทําใหหนาขาวของสตรี ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย พบวาผูบริโภคให
ความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ทําใหหนาขาว
ในระดับที่มาก โดยเรียงลําดับตามความสําคัญไดแก ความปลอดภัยในการใชหรือไมเกิดการแพ
และทาแลวไมเหนียวเหนอะหนะ ซึมซาบเร็ว ราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับจากผลิตภัณฑ
ผลิตภัณฑมีจําหนายทั่วไปตามหางสรรพสินคา ซุปเปอรเซ็นเตอร และศูนยการคาสมัยใหม ความ
นาเชื่อถือของผูทําการโฆษณาสินคา  ความนาสนใจของโฆษณา ขอความที่ใชในการโฆษณา
การลงโฆษณาในวารสาร โฆษณาที่มีความถี่สูงทางโทรทัศน วิทยุ มีการรับประกันคุณภาพหรือ
หากไมพอใจยินดีคืนเงิน การลดราคาสินคา การแจกของตัวอยาง และการใหคูปองสวนลด การให
คําแนะนําของพนักงานขายและการสาธิตการใชสินคา

                                                          
9 พรประภา ซื่อสมศักดิ์, “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิต

ภัณฑท่ีทําใหผิวหนาขาวของสตรี ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย” , การคนควาอิสระ  ธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม 2544.
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จิรฐาพร ธีระเกียรติกังวาลและคณะ 10 ไดศึกษาเรื่องการรับรูตําแหนงทางการตลาด
และปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภค ศึกษาจากการ
เปรียบเทียบเครื่องสําอาง Pierre Cardin กับผูนําตลาต 3 ยี่หอ คือ ESTEE LAUDER , CLINIQUE
และ LANCOME  ใน 7 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอตําแหนงตรายี่หอคือ ความมีคุณภาพของผลิตภัณฑ,
ราคา, ความมีรสนิยม,บรรจุภัณฑหรูหรา สวยงาม, ความนาเชื่อถือในคุณสมบัติตาง ๆ , ความ
ปลอดภัยในการใช และภาพลักษณโดยรวมของตรายี่หอ สรุปผลไดดังนี้ ผูบริโภครับรูตําแหนงตรา
ยี่หอของเครื่องสําอางนําเขาทั้ง 4 ยี่หอวา ดานคุณภาพ, ความนาเชื่อถือและภาพลักษณโดยรวม
ESTEE LAUDER, CLINIQUE และ LANCOME อยูในระดับสูงที่สุด  ดานราคา, รสนิยม และ
บรรจุภัณฑ  ESTEE LAUDER และ LANCOME อยูระดับสูงที่สุด  ดานความปลอดภัย CLINIQUE
อยูสูงที่สุด  ทั้ง 7 ปจจัย Pierre Cardin อยูในระดับที่ต่ํากวาทั้ง 3 ยี่หอขางตน  ผูบริโภคนิยมเครื่อง
สําอาง ESTEE LAUDER เปนอันดับแรก ผูบริโภคชอบแปงตลับยี่หอ CLINIQUE มากที่สุด
คิดเปน 37%  ชอบลิปสติก ESTEE LAUDER มากที่สุด คิดเปน 32.5% และชอบผลิตภัณฑบํารุงผิว
CLINIQUE มากที่สุด คิดเปน 41.2% พฤติกรรมการใชเครื่องสําอางของผูบริโภค 5 อันดับแรกได
แก ลิปสติก 96.8%, แปงตลับ 93.7%, ครีมบํารุงผิว 81.3%, ครีมกันแดด 52.7% และอายแชโดว
45.1%  ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศไดแก ดานเนื้อผลิตภัณฑ,
ราคาสินคา และความเชื่อถือในตรายี่หอ  ปจจัยดานการโฆษณาและการสงเสริมการขายเปนปจจัยที่
มีอิทธิพลนอยที่สุดตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

                                                          
10 จิรฐาพร ธีระเกียรติกังวาลและคณะ, 2547 “การศึกษาการรับรูตําแหนงทางการตลาดและ

ปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองสําอางนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภค.” [ระบบออนไลน]. แหลงที่มา.
 http://www2.acc.chula.ac.th/~mbarsch/data/22.htm ( 20 พฤศจิกายน 2547)
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