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บทที่ 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ี และทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 

 ในการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย ในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหน้าน าเขา้ มีแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งคือ ทฤษฎี
ส่วนประสมการตลาด และแนวคิดเก่ียวกบัพฤตกิรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
2.1 แนวคดิและทฤษฎี 

 2.1.1 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือการตลาดซ่ึงธุรกิจ

ใชร่้วมกนัในการวางกลยทุธ ์เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดเป็นการตอบสนองความตอ้งการ 
ของผูบ้ริโภค เคร่ืองมือทางการตลาด 4 เคร่ืองมือ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 
การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในการเสนอส่วนประสมการตลาด
เหล่าน้ี นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในส่วนการตดัสินใจเก่ียวกบั 4 P’s 
ซ่ึงใชเ้พือ่ก าหนดกลยทุธก์ารตลาดที่สามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้ริโภคไดด้งัน้ี (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์, 2546: 53 - 55) 

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพือ่สนองความตอ้งการของ 
ลูกคา้ใหพ้งึพอใจ ผลิตภณัฑท์ี่เสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตน ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ 
บริการ ความคิด สถานที ่องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) 
ในสายตาลูกคา้ จึงมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนดกลยทุธด์า้นผลิตภณัฑต์อ้งค  านึงถึง
ปัจจยัต่อไปน้ี 

 1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์พจิารณาจากองคป์ระกอบหรือคุณสมบติัพื้นฐาน 
เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ฯลฯ 

 1.2 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์เป็นการออกแบบผลิตภณัฑเ์พือ่แสดงถึงความ
แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

 1.3 การปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑเ์พือ่ใหส้อดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลงของตลาด
และการแข่งขนั โดยตอ้งค านึงถึงการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นหลกั 

 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ผลิตภณัฑน์ั้นถา้คุณค่าสูง 
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กวา่ราคา ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
 3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางที่ใชใ้นการเคล่ือนยา้ยสินคา้ 

และบริการส่งไปยงัตลาด คือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมและผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย กิจกรรมที่ช่วยในการ 
กระจายตวัของสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ การเก็บรักษาสินคา้คงคลงั และการจดั 
จ  าหน่าย ประกอบไปดว้ย 2 ส่วนคือ 

 3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง เสน้ทางที่ผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด 
ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบไปดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม หรือ
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

 3.2 การกระจายสินคา้ออกสู่ตลาด หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวั
ผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัของสินคา้จึง
ประกอบดว้ยงานที่ส าคญัคือ การขนส่ง การเก็บรักษาสินคา้คงคลงั และการบริหารสินคา้คงเหลือ 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้าย 
กบัผูซ้ื้อเพือ่สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจจะใชพ้นกังานขายท าการขาย 
(Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการ 
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใชห้ลกัการเคร่ืองมือที่ 
ส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication: IMC) เคร่ืองมือส่งเสริม 
การตลาดที่ส าคญัมีดงัน้ี 

 4.1 การโฆษณา (Advertising) คือ ผูใ้หข้่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ดก้ระจายข่าวสาร
ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคอยา่งกวา้งขวางโดยผา่นส่ือต่างๆ 

 4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมแจง้ข่าวสารและจูง
ใจตลาดโดยใชบุ้คคล ซ่ึงผูข้ายจะใชค้วามพยายามชกัจูงใหซ้ื้อผลิตภณัฑโ์ดยออกไปพบลูกคา้ชกัจูงให้
เกิดการซ้ือ พนกังานขายจะทราบการตอบสนองจากผูซ้ื้อ 

 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมส่งเสริมนอกเหนือจาก
การโฆษณา การใชพ้นกังานขาย และการใหข้่าวประชาสมัพนัธ ์เป็นกิจกรรมทางการตลาดที่สามารถ
กระตุน้การขายไดท้นัทีทนัใด 

 4.4 การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relation) การใหข้่าว
เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้และบริการที่ไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสมัพนัธเ์ป็น
ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคก์รเพือ่สร้างทศันคติที่ดีต่อองคก์ร 

 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อกบักลุ่มเป้าหมายเพือ่ใหเ้กิด
การตอบสนองโดยตรง โดยวธีิที่ใชเ้พือ่ให้เกิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย การขายทาง
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โทรศพัท ์การขายโดยใชจ้ดหมายทางตรง การขายโดยแคต็ตาล็อค การขายทางโทรทศัน์ วทิย ุและ
หนงัสือพมิพ ์
 
2.2 ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

พรประภา ซ่ือสมศักดิ์ (2544) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท์ี่ท  าใหผ้ิวหน้าขาวของสตรี ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย โดยเก็บขอ้มูล
โดยใชแ้บบสอบถามจ านวน 200 ตวัอยา่ง ผลจากการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท์ี่ท  าให้ผิวหน้าขาวดงัต่อไปน้ี ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑท์ี่มีผลระดบัมากที่สุดไดแ้ก่ ความปลอดภยัในการใชห้รือไม่เกิดการแพแ้ละทาแลว้ไม่
เหนียวเหนอะหนะซึมซาบเร็ว ปัจจยัดา้นราคาที่มีผลระดบัมากไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณค่าที่ไดรั้บ
จากผลิตภณัฑ ์และราคาต ่าเม่ือเทียบกบัขนาดบรรจุ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายที่มีผลระดบัมาก
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑมี์จ าหน่ายทัว่ไปในหา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์เซนเตอร์ และศูนยก์ารคา้สมยัใหม่ การ
จดัสินคา้ไวใ้นต าแหน่งที่มองเห็นไดช้ดัเจน สถานที่ที่จ  าหน่ายมีที่จอดรถสะดวก การจดัสินคา้ไวใ้น
ต าแหน่งที่หยบิง่าย การแสดงสินคา้ ณ จุดขาย สถานที่ที่จ  าหน่ายใกลบ้า้น การมีพนักงานขายบริการ 
และจดัส่งสินคา้ถึงที่บา้นหรือที่ๆสะดวกต่อการพบ ปัจจยัดา้นการโฆษณาที่มีผลระดับมากได้แก่ 
ความน่าเช่ือถือของผูท้  าการโฆษณา ความน่าสนใจของโฆษณา ขอ้ความที่ใช้การโฆษณา การลง
โฆษณาในวารสารส าหรับสตรี การโฆษณาโดยเป็นผูใ้ห้การสนับสนุนรายการโทรทศัน์เก่ียวกับ
สุขภาพและความงามของสตรี และโฆษณาที่มีความถ่ีสูงทางโทรทศัน์ วทิย ุปัจจยัดา้นการส่งเสริมการ
ขายที่มีผลระดบัมาก ไดแ้ก่ การลดราคาของสินคา้ การรับประกนัคุณภาพหรือหากไม่พอใจยนิดีคืน
เงิน การแจกของตวัอยา่ง และการให้คูปองส่วนลด ปัจจยัด้านพนักงานขายที่มีผลระดับมาก ไดแ้ก่ 
ค  าแนะน าของพนักงานขาย และการสาธิตการใชสิ้นคา้ นอกจากน้ีพบว่าผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาจาก
กลุ่มตวัอยา่งเฉพาะเพศหญิงในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย ซ่ึงทั้งอายุและรายได้ของกลุ่มตวัอยา่ง
ดงักล่าวมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท์ี่ท  าใหผ้วิหนา้ขาว 

 ณัฐพล ยะจอม (2549)ได้ท  าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของผูช้าย ในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ กลุ่มตวัอย่างมีทั้งหมด 150 คน 
โดยกลุ่มอาย ุ19-35 ปี มากที่สุด สถานภาพ โสด มากที่สุด การศึกษาสูงสุด ปริญญาตรีมากที่สุด มี
รายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาท และ มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชนมากที่สุด ผลจากการศึกษาพบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางของผูช้าย ในอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ ดังต่อไปน้ี ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 3 อนัดบัแรก 



 

 6 

คือ ดา้นความปลอดภยัในการใชไ้ม่เกิดการแพ ้ดา้นการระบุวนัหมดอายทุี่ชดัเจน และดา้นวธีิการใชไ้ม่
ยุง่ยาก ตามล าดบั เวน้แต่ ดา้นสินคา้ผลิตในประเทศไทย ใหค้วามส าคญัในระดบันอ้ย ปัจจยัดา้นราคา 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 3 
อนัดบัแรก คือ ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณค่าที่ไดรั้บ ดา้นการติดป้ายราคาที่ชดัเจน และดา้นการมีหลาย
ราคาให้เลือก ตามล าดับ ปัจจยัด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญ
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 3 อันดับแรก คือ ด้านเคร่ืองส าอางมี
จ าหน่ายทัว่ไป ด้านสถานที่จ  าหน่ายมีที่จอดรถสะดวก และด้านการจดัสินคา้ไวใ้นต าแหน่งที่มอง
เห็นชดั ตามล าดบั ปัจจยัดา้นการโฆษณา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมาก มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 3 อนัดบัแรก คือ ดา้นความน่าสนใจของโฆษณาทางวทิย ุโทรทศัน์ 
ด้านการโฆษณาในวารสารส าหรับบุ รุษ  และด้านความน่าเช่ือถือของผูแ้นะน าโฆษณาสินค้า 
ตามล าดบั ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมาก มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 3 อนัดบัแรก คือ ดา้นการรับประกนัสินคา้และการคืนเงิน ดา้นการ
ให้ทดลองใช ้และดา้นการให้ของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ครบราคาก าหนด ตามล าดบั เวน้แต่ ดา้นการให้
คูปองส่วนลดใหค้วามส าคญัในระดบันอ้ย ปัจจยัดา้นพนกังานขาย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 3 อนัดบัแรก คือ ดา้นความรู้ความสามารถ
ของพนกังานขาย ดา้นบุคลิกภาพที่ดีของพนกังานขาย และดา้นค าแนะน าของพนักงานขาย ตามล าดบั 
นอกจากน้ีพบว่าผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งเฉพาะเพศชายในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
ซ่ึงทั้งอายแุละรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่งดงักล่าวมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง 

 นฤมล วัฒนศิริ (2551) ไดท้  าการศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑล์ดร้ิวรอยบนใบหน้าของผูห้ญิงในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
แบบสอบถามจากผูห้ญิง อาย ุ25 – 69 ปี ที่ซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหน้าในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ จ  านวน 321 ตวัอยา่ง และน ามาวเิคราะห์ โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และ
ค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายไุม่เกิน 35 ปี มีการศึกษาสูงสุดระดบั
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพลูกจา้งหรือพนักงานบริษทัเอกชน มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-25,000 
บาท ส่วนใหญ่เลือกใชผ้ลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าตอนกลางวนั ตราสินคา้ที่ใช้มากที่สุดคือ OLAY 
เหตุผลที่ใช้เพื่อป้องกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหน้า ส่วนผสมที่ค  านึงถึงในการเลือกซ้ือคือ วิตามินอี 
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคือ ตนเอง โอกาสในการซ้ือผลิตภณัฑค์ือ ผลิตภณัฑท์ี่ใชอ้ยูใ่กล้
จะหมด หรือหมด ส่วนใหญ่เลือกซ้ือยีห่อ้เดิม เพราะเช่ือมัน่ในคุณภาพของตราสินคา้เดิม สถานที่ที่ซ้ือ
ผลิตภณัฑค์ือ เคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางในหา้งสรรพสินคา้ (ไม่รวมร้านภายนอกที่ขายบริเวณพื้นที่ใหเ้ช่า
ของห้างฯ) ปริมาณหรือขนาดของผลิตภณัฑท์ี่ซ้ือแต่ละคร้ังคือ 30-60 มิลลิลิตร จ านวนคร้ังในการซ้ือ
ผลิตภณัฑค์ือ 2 เดือนต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑต่์อคร้ังคือ ต  ่ากวา่ 1,000 บาท ส่วนใหญ่ไม่
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นิยมซ้ือผลิตภัณฑ์แบบครบชุด เพราะผลิตภัณฑ์บางชนิดไม่จ าเป็นต้องใช้โดยแหล่งข้อมูลของ
ผลิตภณัฑล์ดร้ิวรอยบนใบหน้าคือ โทรทศัน์ ส่วนประสมการตลาดทุกดา้น มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑล์ดร้ิวรอยบนใบหนา้ในระดบัมาก  โดยปัจจยัดา้นราคามีผลมากล าดบัแรก  และเม่ือพจิารณา
ปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่ละดา้น พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑค์ือมีความปลอดภยัในการใช ้ไม่
เกิดการแพ ้ปัจจยัดา้นราคาคือ ราคาที่เหมาะสมกบัคุณค่าที่ไดรั้บ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายคือ ความ
สะดวกในการหาซ้ือ และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดคือการบริการและการให้ความรู้ของ
พนักงานขาย นอกจากน้ีพบว่าผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งเฉพาะเพศหญิงในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงทั้งอายแุละรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่งดงักล่าวมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์ด
ร้ิวรอยบนใบหนา้ 

 


