
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 
   

การศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของ
ผูชาย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ผูศึกษาไดศึกษาแนวคิดทฤษฎีและทบทวนวรรณกรรม ดังนี้   

 
แนวคิดและทฤษฎี 
 
   แนวคิดสวนประสมการตลาด  

      ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ   (2541)  อธิบายวา สวนประสมการตลาดหมายถึงตัวแปร 
ทางการตลาดที่บริษัทควบคมุได ซ่ึงธุรกิจใชรวมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 
ประกอบดวย 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสิ่งที่เสนอขาย โดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของลูกคา
ใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมตีัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจงึประกอบ ดวย
สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน(Utility) มี
คุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยทุธ
ดานผลิตภัณฑตองพยายามคาํนึงถึงปจจัยตอไปนี ้

   (1)    ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation)  
   (2)   พจิารณาจากองคประกอบ (คุณสมบตัิ) ของผลิตภัณฑ (Product Component)     
เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ตราสินคา ฯลฯ 
   (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ   
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงทีแ่ตกตางและมคีุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
     (4)   การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมลัีกษณะใหม  
และปรับปรุงใหดีขึ้น (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดยีิ่งขึ้น 
       (5)  กลยทุธเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ  
(Product)  
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 2.   ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตวัเงิน   ราคาเปนตนทุน (Cost)     ของ
ลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคณุคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนัน้ถา
คุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตดัสินใจซื้อ ดังนั้นการกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 
     (1)  คุณคาที่รับรู   (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจาณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคณุคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนัน้ 
 (2)   ตนทนุสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 
  (3)   การแขงขนั 
      (4)   ปจจยัอ่ืนๆ เชน ปจจัยภายในองคการ ลักษณะวงจรผลิตภัณฑ เปนตน 
 3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกจิกรรมที่ทําหนาที่เคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยัง
ตลาดสถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคาประกอบดวย กาขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
 การจัดจําหนายประกอบดวย 2 สวน 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑและ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการ                          
จัดจําหนายจึงประกอบดวย  ผูผลิต  คนกลาง   ผูบริโภคหรือผูใชทางอตุสาหกรรม 
  3.2  การสนบัสนุนการกระจายสินคาสูตลาด (Market Logistics)   หมายถึง 
กิจกรรมที่เกีย่วของกับการเคลื่อนยายตวัผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรมการกระจายตวัของสินคาจึงประกอบดวยการขนสง (Transportation) การเก็บรักษา
สินคา (Storage) และการคลังสินคา(Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory 
Management) 
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกบัขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนกังานขาย (Personal 
Selling) และติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Communication) เครื่องมือติดตอส่ือสารมี
หลายประการซึ่ง อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบ
ประสมประสานกัน Integrated Marketing Communication (IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม
กับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ 
มีดังนี ้
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  4.1 การโฆษณา (Advertising)  เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกีย่วกับองคการ
และ (หรือ)  ผลิตภัณฑ  บริการ หรือความคิด  ที่ตองมกีารจายเงนิโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธใน
การโฆษณาจะเกี่ยวของกับ 
   (1)  กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา   (Creative Strategy)   และยทุธวิธี
การโฆษณา (Advertising tactics) 
   (2)  กลยุทธส่ือ (Media Strategy) 
  4.2  การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling)   เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล ซ่ึงจะเกีย่วของกับ 
   (1)  กลยุทธการขายโดยใชพนกังาน (Personal Selling Strategy) 
   (2)  การจดัหนายงานการขาย (Salesforce Management) 
  4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกจิกรรมการสงเสริมการตลาด
ที่นอกเหนือจาก การโฆษณา  การขายโดยใชพนักงานขาย   และการใหขาวสารและ 
                           การประชาสัมพันธซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใชหรือการซื้อโดยลูกคา
ขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ  
   (1)  การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) 
   (2)  การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade Promotion) 
   (3)  การสงเสริมการขายมุงสู พนักงานขาย (Salesforce Promotion) 
  4.4  การใหขาวสารและการประชาสัมพนัธ (Publicity and Public Promotion)   
การใหขาวเปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรอืบริการที่ไมตองมีการจายเงนิ สวนการ
ประชาสัมพันธ   หมายถึงความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ
องคการใหเกดิกับกลุมใดกลุมหนึ่ง     การใหขาวเปน กจิกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing)        
และการตลาดเชื่อมโยง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง   (Response)     โดยตรงหรือหมายถึง วิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกดิการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขาย
โดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูง
ใจใหลูกคามีกจิกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 
  
 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 8

ทบทวนวรรณกรรม 
 
 ลริวรรณ    ลือเรือง   (2541) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการใชจายสินคาประเภทเครื่อง 
สําอางของนักศึกษา มหาวิทยาลัยเชียงใหม ในสวนพฤติกรรมการใชเครื่องสําอางสําหรับบํารุง
พบวา นยิมใชครีม และโลชั่นบํารุงผิวหนารอยละ 80.67 ครีมและโลชั่นบํารุงผิวกาย รอยละ 64.0 
และโลชั่นกันแดดรอยละ 34.0 สวนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางพบวา นกัศึกษาให
ความสําคัญกับตรายี่หอ รอยละ 60.0 ราคาเปนปจจยัรองคือ รอยละ 38.0 สวนการสงเสริมการขาย
เปนปจจยัที่มอิีทธิพลนอยที่สุด รอยละ 20.0 และนักศึกษานยิมใชเครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศ 
รอยละ 69.3  ทางดานเหตุผลการใชเครื่องสําอางนั้น เพือ่สงเสริมบุคลิกภาพ 56.7 เพือ่ความสวยงาม 
รอยละ 27.3 เพื่อนแนะนําใหใช รอยละ 10.0 และการดส่ืูอโฆษณา รอยละ 6.0 
 พรประภา  ซ่ือสมศักดิ์ (2544) ไดทําการศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ทําใหผิวหนาขาวของสตรี ในอําเภอเมือง จังหวดัเชยีงราย พบวา กลุม
ตัวอยางเลือกใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาตอนกลางวันมากที่สุด รองลงมาคือ ผลิตภัณฑทําความ
สะอาด และผลิตภัณฑบํารงุผิวหนาตอนกลางคืน ตามลําดับ กลุมตัวอยางจํานวนถึงรอยละ 86.5 
เลือกใชผลิตภณัฑที่มีคุณสมบัติในการปองกันแสงแดด (รังสีUV) ตราสินคาที่ไดรับความนิยมมาก
ที่สุดคือ ผลิตภัณฑ NEVIA POND’S OIL OF OLAY และ PIAS ตามลําดับ สตรีสวนใหญหันมาใช
ผลิตภัณฑที่ทาํใหผิวหนาขาวเพราะ ตองการใหผิวหนาขาวเนยีนยิ่งขึ้น และผลจากการใชผลิตภัณฑ
สวนใหญพบวาผิวหนาขาวขึน้นอย ในสวนของผูที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสวนใหญคือเพื่อน กลุม
ตัวอยางสวนใหญจะซื้อเมื่อผลิตภัณฑที่ใชอยูเดิมหมด และนยิมที่จะซื้อที่หางสรรพสินคา กลุมตัว
ยางสวนใหญไมนิยมซ้ือแบบครบชุด (ตราสินคาเดียวกัน) ในทุกขั้นตอนของการดูแลผิวหนา เพราะ
ราคาสูง ในดานราคา สวนใหญพอใจที่จะซื้อระหวาง 100-300 บาทตอช้ิน และการเปลี่ยนแปลง
ราคาของตราสินคาที่ใชประจํามีผลตอการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยาง สวนใหญคอนขางนอยและ
หากตราสินคาที่ใชประจําไมมีวางจําหนายในขณะนัน้ กลุมตัวอยางสวนใหญจะซื้อตราสินคาอื่น
แทน เพราะคดิวาใชไดเหมอืนๆกัน 
 ชาตพิง สนุทรฐิติเจริญ  (2545) ไดทําการศึกษาทัศนคตขิองผูชายตอการใชเครื่องสําอางใน
อําเภอเมือง จังหวดัเชยีงใหม จากผลการศึกษาเปนไปตามทฤษฎีทางทัศนคติ คือ องคประกอบ
เกี่ยวกับความความเขาใจองคประกอบทางดานความชอบ และองคประกอบเกีย่วกบัความตั้งใจตอ
พฤติกรรม อยูในภาวะที่สมดุลกัน ตวัอยางเชน ครีมอาบน้ํา จากผลการศึกษาผูตอบแบบสอบถามมี
ความรูเกี่ยวกบัคุณสมบัติและวิธีใชระดับปานกลาง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความรูสึกชอบ 
มีความตั้งใจทีจ่ะใชในอนาคตแนนอน เมือ่ดูพฤติกรรมการใชจริง พบวา ผูตอบแบบสอบถามมี
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พฤติกรรมใชเปนประจําเปนสวนใหญ จะเห็นไดวาความรูจะสงผลตอความรูสึกชอบความรูสึกชอบ
จะสงผลถึงความตั้งใจที่จะใช และพฤติกรรมการใช ซ่ึงจะสอดคลองกัน  
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