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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ี และวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครเขตธนบุรี
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศเกาหลี มีแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง
ดงัต่อไปน้ี   
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 

2.1.1 เเนวคิดปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,2552: 81-
82)  ได้กล่าวถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตวัแปรทาง
การตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ย
เคร่ืองมือต่อไปน้ี 

       1. ผลิตภณัฑ์ (Product) คือ ส่ิงท่ีน าเสนอสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหาการใช้หรือ
บริโภคท่ี   สามารถให้ลูกคา้เกิดความพอใจ ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผสัได้และส่ิงท่ีสัมผสัไม่ได้ เช่น 
บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริหารและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินค้า 
บริการ สถานท่ี  บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได ้
ผลิตภณัฑ์จะตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้
ผลิตภณัฑข์ายได ้การ ก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
 1.1   ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์และความแตกต่างทางการแข่งขนั 
 1.2  องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์ เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปลกัษณ์ 
คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้ 
 1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑเ์ป็นการอกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทั เพื่อแสดง
ต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
 1.4  การพฒันาผลิตภณัฑ ์ เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณ์ใหม่ และปรับปรุงใหดี้ข้ึน ซ่ึง
ตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

 1.5 กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์และสายผลิตภณัฑ์ 
 

       2.  ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ์/บริการ คุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสอง
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ท่ีเกิดข้ึนมาถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า 
(Value) ผลิตภณัฑ์กับราคานั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดังนั้ น  ผูก้  าหนด       
กลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 
  2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ ในคุณค่า
ของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
  2.2 ตน้ทุนสินคา้ และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
  2.3 การแข่งขนั 
  2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
     
       3. การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ และบริการจากองค์กรไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย
ตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี คือ 
 3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution 
Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคล หรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ ์ หรือบริการ
ส าหรับการใชห้รือบริโภค หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ ์และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือ
ไปยงัตลาด 
 3.2 การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด  
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการ
ตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไป
ยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ โดยมุ่งหวงัก าไร หรือหมายถึง 
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค การกระจายตวัสินคา้ท่ี
ส าคญัมีดงัน้ี (1) การขนส่ง (2) การเก็บรักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ  
     
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจเพื่อให้เกิดความตอ้งการเพื่อ
เตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทัศนคติ และ
พฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขายท าการขาย (Personal Selling) และการ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non-Personaal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึง
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อาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ตอ้งใช้หลกัการใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั 
(Integrates Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์คู่
แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญัมีดงัน้ี 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมในการเสนอ และการส่งเสริม
การตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยทุธ์ใน
การโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธี 
การโฆษณา (Advertising Tactics) (2) กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 
 4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) หมายถึง การส่ือสารระหวา่ง 
บุคคลกบับุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการดว้ยการขาย
แบบเผชิญหน้าโดยตรงหรือโทรศพัท์ หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย 
และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยุทธ์การขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย (Personal Selling Strategy) (2) การบริหารหน่วยงานขาย (Sales force Management) 
 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง ส่ิงจูงใจในระยะสั้ น ท่ี
กระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือการขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใช้
สนบัสนุนโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงาน ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ ห รือ
การซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ 
คือ (1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเนน้ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) (2) 
การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุน้
พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sale Force) 
 4.4 การให้ข่าว และการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations(PR) มี
ความหมายดงัน้ี (1) การให้ข่าว (Publicity) หมายถึง การเสนอข่าวกบัผลิตภณัฑ์ หรือบริการ หรือตรา
สินค้า ห รือบริษัท ท่ีไม่ต้องการจ่ายเงิน โดยผ่าน ส่ือกระจายเสียง ห รือส่ือส่ิงพิมพ์ (2) การ
ประชาสัมพนัธ์ (Public Relations (PR)) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดย
องคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารผลิตภณัฑข์องบริษทั 
             4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
หมายถึง  การติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง ซ่ึงรวมถึงการตลาด
เช่ือมตรง หรืการโฆษณาเช่ือมตรง  (Online Advertising) มีการโฆษณาผา่นระบบเครือข่าย
คอมพิวเตอร์ หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ ์หรือบริการโดยมุ่งหวงัผลก าไร
และการคา้ เคร่ืองมือท่ีส าคญัประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท ์ (2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
(3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อก (4) การขายทางโทรทศัน์ วทิย ุ หรือหนงัสือพิมพ ์ ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มี
กิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 
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2.2 ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง  
พชัรี หยกเลก็ (2548) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 

ซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าของสตรีในอ าเภอกระทุ่มแบน จงัหวดัสมุทรสาคร เป็นการรวบรวมขอ้มูลจาก
สตรีท่ีซ้ือหรือใช้ครีมบ ารุงผิวหน้า จ  านวน 200 คน โดยใช้แบบสอบถาม  ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 19–35 ปี รองลงมาคือ 36–50 ปี การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรีมี
รายได้ต่อเดือน 5,001–10,000 บาท และมีอาชีพพนักงานบริษัท ตราสินค้าท่ีผูต้อบแบบสอบถาม
เลือกใช้มากท่ีสุดคือ OLAY รองลงมาคือ POND’S และ NIVER ความถ่ีในการซ้ือคือ 2 เดือนต่อคร้ัง 
สถานท่ีท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือ ห้างสรรพสินคา้ แหล่งขอ้มูลคือ โทรทศัน์ ทางดา้นปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดทุกปัจจยัในระดบัมาก เรียงล าดบัคือ ดา้นราคา  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด  โดยให้ความส าคญัต่อปัจจยัยอ่ยเป็น 3  อนัดบัแรกในแต่ละดา้น ดงัน้ี 
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ล าดบัแรก คือ คุณภาพผลิตภณัฑ์ รองลงมา คือ มีฉลากบอกวนัหมดอายุ และ
รายละเอียดบอกส่วนผสม  ปัจจัยด้านราคา ล าดับแรกได้แก่ มีป้ายแสดงราคาผลิตภัณฑ์ชัดเจน 
รองลงมา คือ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบับรรจุภณัฑ ์ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑย์ีห่้ออ่ืน ใช ้  
ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ล าดบัแรก คือ ผลิตภณัฑ์มีจ  าหน่ายทัว่ไป รองลงมา คือ การจดั
สินคา้ในต าแหน่งท่ีมองเห็นได้ชดั  และ การจดัสินคา้ไวใ้นต าแหน่งท่ีหยิบง่าย  ปัจจยัดา้นส่งเสริม
การตลาด ล าดบัแรก ไดแ้ก่ การส่งเสริมการตลาด  รองลงมาคือ การโฆษณา และ มีตวัอยา่งใหท้ดลอง
ใช ้  ปัญหาดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีพบเป็นอนัดบัแรก ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัเพียงอยา่งเดียว ปัจจยัดา้น
ราคา ไดแ้ก่ ไม่มีป้ายแสดงราคาผลิตภณัฑช์ดัเจน และราคาไม่เหมาะสมเม่ือเทียบกบับรรจุภณัฑ์ ปัจจยั
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ท่ีจ  าหน่ายขาดตลาดบ่อย และปัจจัยด้านส่งเสริม
การตลาด ไดแ้ก่ ไม่มีสินคา้ตวัอยา่งใหด้ลองใช ้
 นฤมล วัฒนศิริ  (2551) ไดศึ้กษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหนา้ของผูห้ญิงในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ เป็นการเก็บขอ้มูลจาก
ผูห้ญิงท่ีมีภูมิล าเนาอาศยัอยู่ในจงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 321 คนโดยใช้แบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุไม่เกิน 35 ปี มีการศึกษาสูงสุด ระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ ลูกจา้ง 
หรือ พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-25,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกใช้ผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหน้าตอนกลางวนั ตราสินคา้ท่ีใช้มากท่ีสุดคือ OLAY เหตุผลท่ีใชเ้พื่อป้องกนัการเกิดร้ิวรอย
บนใบหนา้ ส่วนผสมท่ีค านึงถึงในการเลือกซ้ือคือ วิตามินอี บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคือ 
ตนเอง โอกาสในการซ้ือผลิตภณัฑ์คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีใชอ้ยูใ่กลจ้ะหมด หรือหมดส่วนใหญ่เลือกใชย้ี่ห้อ
เดิม เพราะเช่ือมัน่ในคุณภาพของตราสินคา้เดิม สถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์คือ เคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางใน
ห้างสรรพสินค้า (ไม่รวมร้านภายนอกท่ีขายบริเวณพื้นท่ีให้เช่าของห้างฯ) ปริมาณหรือขนาดของ
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ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือแต่ละคร้ังคือ ต ่ากว่า 1,000 บาท ส่วนใหญ่ไม่นิยมซ้ือผลิตภณัฑ์แบบครบชุด เพราะ
ผลิตภณัฑบ์างชนิดไม่จ  าเป็นตอ้งใช ้โดยแหล่งขอ้มูลของผลิตภณัฑล์ดร้ิวรอยบนใบหนา้ คือ โทรทศัน์  
 ส่วนประสมการตลาดทุกดา้นเรียงล าดบั คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหนา้ใน
ระดบัมาก และเม่ือพิจารณาปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่ละดา้น 3 ล าดบัแรก พบว่า ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ล าดบัแรก คือ มีความปลอดภยัในการใช ้ไม่เกิดการแพ ้รองลงมา ระบุวนัหมดอายท่ีุชดัเจน 
และ ทาแล้วไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึมซาบเร็ว   ปัจจยัดา้นราคา ล าดบัแรก คือ ราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณค่าท่ีไดรั้บ รองลงมา คือ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัขนาดของบรรจุภณัฑ์ และ มีป้ายแสดงราคา
ผลิตภณัฑ์ท่ีชดัเจน  ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ล าดบัแรก คือ ความสะดวกในการหาซ้ือ รองลงมา คือ 
เคร่ืองส าอางมีจ าหน่ายในห้างสรรพสินค้า  และ สถานท่ีท่ีจ  าหน่ายใกล้บ้านและมีท่ีจอดรถอย่าง
เพียงพอ  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ล าดบัแรก คือ การบริการและการให้ความรู้ของพนกังาน
ขาย  รองลงมา คือ มีการแนะน าและสาธิตวิธีการใช ้และ บุคลิกภาพและความน่าเช่ือถือของพนกังาน
ขาย  ปัญหาท่ีพบในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหน้าของผูห้ญิงในอ าเภอเมือง 
เชียงใหม่ ไดแ้ก่ ผูผ้ลิตโฆษณาสินคา้เกินความเป็นจริง ราคาสินคา้แพงเกินไป ผูผ้ลิตไม่ผลิตสินคา้เดิม
ท่ีลูกคา้ช่ืนชอบ (เช่น เปล่ียนส่วนผสมใหม่ หรือยกเลิกการผลิต ผลิตภณัฑ์รุ่นเดิม)  สินคา้ท่ีน ามาลด
ราคาเป็นสินคา้ท่ีไม่ไดคุ้ณภาพหรือใกลห้มดอายุ และผูผ้ลิตท าการส่งเสริมการขายไม่ตรงตามความ
ตอ้งการ   
 นิธินันท์  ชัชมนมาศ ( 2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางยีห่้อ The Body Shop ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
เป็นการวจิยัเชิงส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามในการจดัเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 ราย เก็บรวบรวม
ข้อมูลจาก ประชากรในการวิจัย คือ ผู ้บริโภคท่ีเคยใช้เคร่ืองส าอาง The Body Shop ท่ีอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร และกลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้เคร่ืองส าอาง The Body Shop ซ่ึงมีอายุตั้งแต่ 
15 ปีข้ึนไป  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด อายุ 25-34 ปี  มีการศึกษา
สูงสุด ระดบัปริญญาตรี  อาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001-15,000 บาท 
ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดับมาก
เรียงล าดบัคือ ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการจดัจ าหน่าย  ส าหรับ
ปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้นพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก 3 ล าดบัแรกดงัน้ี ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่  มาตรฐานผลิตภณัฑ์  รองลงมา ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์   และ มีกล่ิน
หอมจากธรรมชาติ  ปัจจัยด้านราคาอยู่ในระดับปานกลาง คือ ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับ
ผลิตภณัฑ์ยี่หอ้อ่ืน  รองลงมา ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้  และมีหลายราคาใหเ้ลือก ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ได้แก่ ความสะดวกในการซ้ือเคร่ืองส าอาง  รองลงมาความสวยงามของเคาน์เตอร์



 

 10 

เคร่ืองส าอาง และหาซ้ือได้ง่าย    ด้านการส่งเสริมทางการตลาด  ได้แก่ การจดักิจกรรมต่างๆ ณ 
สถานท่ีจดัจ าหน่าย  เช่น การสาธิตการใช้ผลิตภณัฑ์  การนวดหน้าฟรีแก่สมาชิกบตัรเครดิตท่ีร่วม
รายการ   และการใหบ้ริการและค าแนะน าจากพนกังานขาย การให้บริการและการใหส่้วนลดพิเศษแก่
สมาชิก     
 ส าหรับปัจจยัดา้นคุณค่าตราสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นความรู้จกัตราสินคา้ ดา้นคุณภาพท่ีถูกรับรู้ 
ดา้นความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ และด้านความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ โดยรวมอยู่ในระดบัดี ด้าน
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ ส่วนมากผู ้บริโภคซ้ือผลิตภัณฑ์ส าหรับผิวกายมากท่ีสุด นิยมซ้ือ
เคร่ืองส าอาง The Body Shop ท่ีห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลพลาซ่า ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ
ส่วนมาก คือ ผูบ้ริโภคเอง การรับรู้ส่ือ พบวา่ นิตยสารมากท่ีสุด และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ
ซ้ือ คือ ดา้นคุณภาพของสินคา้ 
 
 
   


