
 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
การศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อสตรีในการซ้ือเคร่ืองส าอางแต่งหนา้ใน

อ าเภอเมืองเชียงใหม่ในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อ
น ามาเป็นกรอบแนวทางในการศึกษา โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี

1. ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) 
ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงใชร่้วมกนัเพื่อ

ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 
1)  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา

การใช้หรือการบริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผสัได้และ
สัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์
อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มี
ตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมี
ผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยั
ต่อไปน้ี  (1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ และความแตกต่างทางการแข่งขนั (2) องค์ประกอบ 
(คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ 
ฯลฯ  (3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์เป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ี
แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย (4) การพฒันาผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มี
ลกัษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน (5) กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์และสายผลิตภณัฑ ์

2)  ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์/บริการ หรือเป็น
คุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้เพื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ์/บริการคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป 
หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็น
ตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา 
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(Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผู ้
ก  าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง (1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการ
ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น (2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้าย
ท่ีเก่ียวขอ้ง (3) การแข่งขนั (4) ปัจจยัอ่ืนๆ  

3)  การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย
ตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั เป็นตน้ 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เกิดความตอ้งการหรือ
เพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ 
องค์การอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ื อสาร
การตลาดแบบประสมประสานกนั [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งโดยบรรลุเป้าหมายร่วมกนัได ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ, 2552) 

 
2. แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเป็นขั้นตอนต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งผ่านหรือพิจารณาหรือลง

มือกระท าอยา่งเป็นล าดบัและด าเนินต่อเน่ืองไปจนกระทัง่เกิดการตดัสินใจซ้ือ และลงมือซ้ือสินคา้
หรือบริการ ประกอบดว้ยขั้นตอนต่างๆ 5 ขั้นตอนตามล าดบั ดงัน้ี  

1. การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem Recognition)  
2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search)  
3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  
4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  
5. การประเมินหลงัการซ้ือ (Post purchase Evaluation)  
ทั้งน้ีผูบ้ริโภคอาจจะขา้มหรือยอ้นกลบัไปในขั้นตอนก่อนหนา้น้ีก็ได ้ซ่ึงแสดงให้เห็น

วา่กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริงๆ และมีผลกระทบหลงัจากการซ้ือ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
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1) การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem Recognition) เป็นจุดเร่ิมตน้
ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ เกิดข้ึนเม่ือบุคคลรับรู้ถึงความแตกต่างระหว่างส่ิงท่ีมีอยู่และส่ิงท่ี
ตอ้งการ ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้จากภายในและภายนอก รวมถึงความตอ้งการทาง
ร่างกายและความตอ้งการดา้นจิตวทิยา ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึนถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้ ซ่ึง
บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ท าให้รู้วา่จะตอบสนองต่อ
ส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดข้ึนอยา่งไร 

2) การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เม่ือบุคคลไดรั้บรู้ถึงปัญหาหรือความ
ตอ้งการแลว้ จะคน้หาวิธีท่ีจะท าให้ความตอ้งการดงักล่าวไดรั้บความพอใจ การคน้หาอาจกระท า
โดยสัญชาตญาณอยา่งรวดเร็ว  หรืออาจตอ้งมีการใชค้วามพยายามและการวิเคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงบุคคล
จะสามารถคน้หาขอ้มูลไดม้ากน้อยเพียงใดนั้นข้ึนอยู่กบัปัจจยัหลายประการ ดงัน้ี (1) จ  านวนของ
ขอ้มูลท่ีจะหาได ้(2) ความพอใจท่ีไดรั้บจากการคน้หาขอ้มูล และ (3) ผลท่ีเกิดข้ึนในภายหลงั ซ่ึง
ผูบ้ริโภคสามารถคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการได ้  
2 ทางคือ 

2.1 การค้นหาข้อมูลภายใน (Internal Search) โดยทบทวนความทรงจ าในอดีต
เก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้ท่ีตนเองเคยซ้ือ 

2.2 การค้นหาข้อมูลจากภายนอก (External Search) ซ่ึงสามารถคน้หาจากแหล่ง
ต่างๆไดแ้ก่ (1) แหล่งบุคคล (Personal Source) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั เป็นตน้ (2) แหล่ง
การคา้ (Commercial Source) ไดแ้ก่ การโฆษณา พนกังานขาย บรรจุภณัฑ์ การจดัแสดงผลิตภณัฑ ์
เป็นตน้ (3) แหล่งชุมชน (Public Source) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้ (4) 
แหล่งทดลอง (Experiment Source) ได้แก่ การจบัตอ้ง การพิจารณาตรวจตรา การทดลองใช้
ผลิตภณัฑข์องผูซ้ื้อ เป็นตน้ 

3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบ้ริโภคจะประมวลผลขอ้มูล
เก่ียวกบัตราสินคา้เชิงเปรียบเทียบ โดยมีกระบวนการประมวลผลขอ้มูลท่ีมีความซับซ้อนและ
หลากหลายกระบวนการประเมินของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพื้นฐานอยู่บนทฤษฎีการเรียนรู้ซ่ึง
พิจารณาวา่ผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยอาศยัจิตใตส้ านึกและมีเหตุผลสนบัสนุน 

4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคจะเลือกผลิตภณัฑ์หรือ
ตรายี่ห้อท่ีจะซ้ือ การเลือกจะข้ึนอยูก่บัผลการพิจารณาท่ีไดใ้นขั้นตอนการประเมินและปัจจยัอ่ืนๆ 
ประกอบดว้ย การท่ีผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายอาจมีอิทธิพลต่อตรายี่ห้อท่ีซ้ือ เช่น ถา้ตรายี่ห้อท่ีไดรั้บการ
จดัอนัดบัสูงสุดในขั้นการประเมินไม่มีจ  าหน่าย ผูบ้ริโภคก็อาจเลือกตรายีห่อ้ท่ีอยูใ่นอนัดบัถดัมา 
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นอกจากน้ีผูบ้ริโภคจะมีการเลือกผูข้ายดว้ย การตดัสินใจเลือกผูข้ายอาจมีผลกระทบต่อ
การเลือกผลิตภณัฑ์ในขั้นสุดทา้ย นอกจากน้ีในขั้นน้ียงัมีการก าหนดถึงเง่ือนไขการขาย ราคา การ
จดัส่งสินคา้ สัญญาการซ่อมแซม การติดตั้ง และการให้สินเช่ือ และทา้ยท่ีสุดจะมีการซ้ือเกิดข้ึนจริง
ในขั้นน้ี เวน้แต่ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคยกเลิกกระบวนการตดัสินใจซ้ือก่อนท่ีจะถึงจุดน้ี 

5) การประเมินหลงัการซ้ือ (Post purchase Evaluation) หลงัจากซ้ือผลิตภณัฑ์มาแลว้
ผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกต่อผลิตภณัฑ์นั้น โดยเป็นช่องวา่งระหวา่งการคาดหวงัในตวัผลิตภณัฑ์ของ
ผูบ้ริโภคและการท างานของผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงัไว้ ถา้ผลิตภณัฑ์ไม่ตรงกบัความคาดหวงัของ
ผูบ้ริโภค ก็จะท าใหเ้กิดความรู้สึกผดิหวงั แต่ถา้ตรงกบัความคาดหวงัก็จะเกิดความรู้สึกเฉยๆ และถา้
เกินความคาดหวงัผูบ้ริโภคจะเกิดความพอใจยิ่งข้ึน ความรู้สึกเหล่าน้ีสร้างความแตกต่างกนัในแง่
ท่ีว่าผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือสินคา้ใหม่ และจะพูดถึงผลิตภณัฑ์ในแง่ดีหรือไม่ดีกบับุคคลอ่ืนต่อไป
หรือไม่ ผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบความคาดหวงัของตนตามข่าวสารท่ีไดรั้บจากพนกังานขาย เพื่อน 
และแหล่งขอ้มูลข่าวสารอ่ืนๆ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) 
 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

ณัฐพล ยะจอม (2549) ศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางของผูช้ายในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 150 ราย โดยใช้
วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก น ามาวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ 
และค่าเฉล่ีย จากผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางของผูช้าย ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  
ดงัต่อไปน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบั
มาก ปัจจยัดา้นราคา ให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ให้
ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก 

นฤมล วัฒนศิริ (2551) ศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหนา้ของผูห้ญิงในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน  
321 ราย น ามาวเิคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย จากผลการศึกษา
พบว่า ส่วนประสมการตลาดทุกดา้น มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหน้าใน
ระดบัมาก และเม่ือพิจารณาปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่ละดา้น พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์คือ 
มีความปลอดภยัในการใช ้ไม่เกิดการแพ ้ปัจจยัดา้นราคาคือ ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีไดรั้บ ปัจจยั
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ดา้นการจดัจ าหน่ายคือ ความสะดวกในการหาซ้ือ และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดคือ การ
บริการและการใหค้วามรู้ของพนกังานขาย 

วรรธิดา ชัยญาณะ (2552) ศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ของเด็กหญิงก่อนวยัรุ่นในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ จากกลุ่มตวัอยา่ง
จ านวน 390 รายโดย วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ของเด็กหญิงก่อนวยัรุ่นในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่าปัจจยัค่าเฉล่ียท่ีอยูใ่น
ระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ปัจจยัดา้นราคา ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลในระดบัปานกลาง 


