
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
แนวคิดและทฤษฎี 
 

ในการศึกษาเร่ืองสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอย 
บนใบหนาของผูหญิงในอําเภอเมืองเชียงใหม มีแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของคือ ทฤษฎีสวน
ประสมการตลาด และแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง กลุมของเคร่ืองมือการตลาดซ่ึงธุรกิจใช

รวมกันในการวางกลยุทธ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดเปนการตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค เคร่ืองมือทางการตลาด 4 เคร่ืองมือ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) 
การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

ในการเสนอสวนประสมการตลาดเหลานี้ นักการตลาดจําเปนตองมีความรูเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผูบริโภคในสวนการตัดสินใจเกี่ยวกับ 4 P’s ซ่ึงใชเพื่อกําหนดกลยุทธการตลาดท่ีสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546: 53 - 55) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตน ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย 
สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)          
มีคุณคา (Value) ในสายตาลูกคา จึงมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้  
1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ พิจารณาจากองคประกอบหรือคุณสมบัติ

พื้นฐาน เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ บรรจุภัณฑ ตราสินคาฯลฯ 
1.2 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เปนการออกแบบผลิตภัณฑเพื่อแสดงถึง

ความแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของผูบริโภคคนสุดทาย 
1.3 การปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อใหสอดคลองกับการเปล่ียนแปลงของ

ตลาดและการแขงขัน โดยตองคํานึงถึงการตอบสนองความตองการของผูบริโภคเปนหลัก 
2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา 

ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูง
กวาราคา ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 



 

 

5 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางที่ใชในการเคล่ือนยายสินคา
และบริการสงไปยังตลาด คือผูใชทางอุตสาหกรรมและผูบริโภคคนสุดทาย กิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวของสินคาประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา การเก็บรักษาสินคาคงคลัง และการจัด
จําหนาย ประกอบไปดวย 2 สวนคือ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยัง
ตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบไปดวยผูผลิต คนกลาง ผูใชทางอุตสาหกรรม
หรือผูบริโภคคนสุดทาย 

3.2 การกระจายสินคาออกสูตลาด หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวของ
สินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญคือ การขนสง การเก็บรักษาสินคาคงคลัง และการบริหารสินคา
คงเหลือ 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจจะใชพนักงานขายทําการขาย 
(Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือตองใชหลักการเคร่ืองมือท่ี
ส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication: IMC) เคร่ืองมือสงเสริม
การตลาดท่ีสําคัญมีดังนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) คือ ผูใหขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑไดกระจาย
ขาวสารไปยังกลุมผูบริโภคอยางกวางขวางโดยผานส่ือตางๆ  

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมแจงขาวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล ซ่ึงผูขายจะใชความพยายามชักจูงใหซ้ือผลิตภัณฑโดยออกไปพบลูกคา 
ชักจูงใหเกิดการซ้ือ พนักงานขายจะทราบการตอบสนองจากผูซ้ือ 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมสงเสริม
นอกเหนือจากการโฆษณา การใชพนักงานขาย และการใหขาวประชาสัมพันธ เปนกิจกรรมทาง
การตลาดท่ีสามารถกระตุนการขายไดทันทีทันใด   

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาและบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
เปนความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคกรเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกร  

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง โดยวิธีท่ีใชเพื่อใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย    
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การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายทางตรง การขายโดยแค็ตตาล็อค การขายทาง
โทรทัศน วิทยุ และหนังสือพิมพ 

แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทําของผูบริโภคที่แสดงออก 

ไดแก การคนหา การเลือกซ้ือ การเลือกใช การประเมินผลในการใชสอยผลิตภัณฑ รวมถึงการ
บริการที่ผูบริโภคไดรับ ซ่ึงการกระทําเหลานี้สามารถจะสนองตอความตองการของผูบริโภคได 
ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค คือการศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคแตละ
บุคคล เกี่ยวกับการเลือกซ้ือ การเลือกใชผลิตภัณฑ รวมถึงการรับบริการวาควรจะตัดสินใจใชทุน
ทรัพยท่ีมีอยู ไดแก เงิน เวลา และแรงงานนั้นอยางไร รวมท้ังศึกษาดวยวาผูบริโภคมีความตองการที่
จะซ้ือสินคาอะไร ทําไมถึงตัดสินใจซ้ือสินคา และจะไปซ้ือท่ีไหน อยางไร และเม่ือใดท่ีจะตัดสินใจ
ซ้ือสินคาและจะซ้ือสินคาบอยแคไหน (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 126) 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
เปนการศึกษาลักษณะความตองการของผูบริโภครวมท้ังพฤติกรรมการซ้ือและการใช

ของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถวัดกลยุทธการตลาดท่ีสามารถสนองความ    
พึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 
WHO? WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 
7Os ซ่ึงประกอบดวย OCCUPANTS (ลักษณะกลุมเปาหมาย) OBJECTS (ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ
ซ้ือ) OBJECTIVES (วัตถุประสงคในการซ้ือ) ORGANIZATIONS (บทบาทของกลุมตางๆ) 
OCCASIONS (โอกาสในการซ้ือ) OUTLETS (ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ) และ 
OPERATIONS (ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ) (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 127) 
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วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ  
พัชรี หยกเล็ก (2548) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือครีมบํารุงผิวหนาของสตรีในอําเภอกระทุมแบน จังหวัดสมุทรสาคร ผลการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 19 - 35 ป รองลงมาคือ 36 - 50 ป การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี   
มีรายไดตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท และ มีอาชีพพนักงานบริษัท ตราสินคาท่ีผูตอบแบบสอบถาม
เลือกใชมากท่ีสุดคือ OLAY รองลงมาคือ POND’S และ NIVEA ความถ่ีในการซ้ือคือ 2 เดือนตอ
คร้ัง สถานท่ีท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือ หางสรรพสินคา แหลงขอมูลคือ โทรทัศน ทางดานปจจัยสวน
ประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวน
ประสมการตลาดทุกปจจัยในระดับมาก โดยใหความสําคัญตอปจจัยยอยเปนอันดับแรกในแตละ
ดาน ดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก คุณภาพผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ไดแก มีปายแสดงราคา
ผลิตภัณฑชัดเจน ปจจัยดานสงเสริมการตลาด ไดแก การสงเสริมการขาย ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย ไดแก ผลิตภัณฑมีจําหนายท่ัวไป และปญหาดานผลิตภัณฑท่ีพบเปนอันดับแรก ไดแก 
ผลิตภัณฑมีคุณสมบัติเพียงอยางเดียว ปจจัยดานราคา ไดแก ไมมีปายแสดงราคาผลิตภัณฑชัดเจน 
และราคาไมเหมาะสมเม่ือเทียบกับบรรจุภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก ผลิตภัณฑท่ี
จําหนายขาดตลาดบอย และปจจัยดานสงเสริมการตลาด ไดแก ไมมีสินคาตัวอยางใหทดลองใช  

พรประภา ซ่ือสมศักดิ์ (2544) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีทําใหผิวหนาขาวของสตรีในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย โดยแบงกลุม
ตัวอยางเปน 4 กลุม ตามชวงอายุ กลุมละ 50 คน ไดแก กลุมอายุ 12 - 18 ป กลุมอายุ 19 - 35 ป    
กลุมอายุ 36 - 50 ป และกลุมอายุมากกวา 50 ป ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีการศึกษาสูงสุด
ระดับปริญญาตรี มีรายไดตอเดือนนอยกวา 5,000 บาท และมีอาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ  
กลุมตัวอยางใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาตอนกลางวันมากท่ีสุด ตราสินคาท่ีนิยมมากท่ีสุดคือ NIVEA 
รองลงมาคือ POND’S และ OLAY และเพื่อนมีผลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
ตัดสินใจดวยตนเอง สวนโอกาสในการซ้ือคือ ซ้ือเม่ือผลิตภัณฑท่ีใชอยู เดิมหมด และซ้ือท่ี
หางสรรพสินคา รองลงมาคือ รานเคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ และพบวาทุกกลุมอาชีพนิยมซ้ือท่ี
หางสรรพสินคามากท่ีสุด ยกเวนกลุมแมบานสวนใหญจะซ้ือท่ีรานเคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ        
กลุมตัวอยางสวนใหญไมนิยมซ้ือแบบครบชุด (ตราสินคาเดียวกัน) เนื่องจากราคาสูง สําหรับเหตุผล
ท่ีกลุมท่ีนิยมซ้ือสินคาแบบครบชุด เพราะเช่ือวาจะชวยเสริมประสิทธิภาพของการดูแลผิวหนา     
ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีทําใหหนาขาว 
พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลมากท่ีสุด ไดแก มีความปลอดภัยในการใชหรือไมเกิดการแพ 
ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณคาท่ีไดรับจากผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัด
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จําหนาย ไดแก ผลิตภัณฑมีจําหนายท่ัวไปในหางสรรพสินคา ปจจัยดานการโฆษณา ไดแก ความ
นาเช่ือถือของผูทําการโฆษณาสินคา เชน แพทย เภสัชกร พยาบาล ฯลฯ ปจจัยดานการสงเสริมการ
ขาย ไดแก การรับประกันคุณภาพหากไมพอใจยินดีคืนเงิน  

นิลุบล นิมลรัตน (2541) ไดทําการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความตองการซื้อสินคาประเภท
เคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 21 - 30 ป การศึกษาสูงสุดระดับอนุปริญญาตรี อาชีพนักศึกษา และมี
รายไดตอเดือนตํ่ากวา 8,000 บาท โดยเคร่ืองสําอางท่ีผูบริโภคนิยมมากท่ีสุดคือ PIAS มีถึงรอยละ 
26.0 และผูบริโภคนิยมซ้ือเคร่ืองสําอางจากหางสรรพสินคา เพราะคุณภาพเชื่อถือได มีจํานวนถึง
รอยละ 62.3 และรอยละ 56.7 ของผูบริโภคเคยบริโภคสินคานําเขาจากตางประเทศเพราะเช่ือวา
คุณภาพดีกวาเคร่ืองสําอางท่ีผลิตในประเทศไทย ทางดานปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการซื้อ 
พบวาปจจัยทางดานราคามีผลตอการเลือกซ้ือมากท่ีสุดถึงรอยละ 90.3 และเม่ือการศึกษาดีข้ึน ปจจัย
ทางดานราคามีผลลดลง รองลงมาไดแก ปจจัยทางดานการยึดติดกับตราผลิตภัณฑพบวารอยละ 
62.3 ท่ีไมมีการเปล่ียนแปลงไปใชยี่หออ่ืน แสดงใหเห็นวาเครื่องสําอางเปนสินคาท่ีมีการยึดติดกับ
ตราผลิตภัณฑคอนขางสูง  สวนพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางพบวา  สินคาประเภท
เคร่ืองสําอางเปนสินคาท่ีมีความถ่ีในการซื้อคอนขางตํ่า โดยรอยละ 46.7 มีการซ้ือในระยะเวลา
มากกวา 3 เดือนตอคร้ัง และมูลคาในการซ้ือแตละครั้งพบวาผูท่ีซ้ือนอยกวา 2,000 บาทตอคร้ัง        
มีสัดสวนมากท่ีสุดถึงรอยละ 97.3 โดยกลุมท่ีมีระดับอายุตํ่ากวา 20 ป และกลุมท่ีมีรายไดตํ่ากวา 
8,000 บาทตอเดือนมีสัดสวนความถ่ีของการซ้ือในระยะมากกวา 3 เดือนตอคร้ัง และมูลคาการซ้ือ
นอยกวา 2,000 บาทตอคร้ังมากท่ีสุด แสดงใหเห็นวาปจจัยสวนบุคคลรายไดเปนปจจัยท่ีสําคัญตอ
การบริโภค 
 


