
  

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 

 การศึกษาพฤติกรรมการใชเครื่องสําอางมิสทีนที่มีสารสกัดจากธรรมชาติของ
ผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมไดใชแนวความคิดและทฤษฎีดังนี้ 

 
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (6Ws 1H) 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2538) พบวา การวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ และการใชของ
ผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ พฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค คําตอบที่
ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถสนอง
ความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  ไดทําการวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อหรือ
การใชของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมตลอดจนปจจัยตางๆที่มี
อิทธิพลตอผูบริโภค คําถามที่จะชวยในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อคนหาคําตอบ 7 
ประการมีดังตอไปนี้ 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อ ตองการทราบ
ถึงตลาดเปาหมาย (Target market) หรือลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) วาเปนกลุมไหน โดย
การแบงตามเพศ อายุ รายได การศึกษาและ เขตที่พักอาศัย เปนตน 
 2.  ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึงสิ่งที่
ผูบริโภคตองการซื้อ และตองการไดจากผลิตภัณฑ (Objects) ซ่ึงไดแกคุณสมบัติหรือองคประกอบ
ของผลิตภัณฑ (Product component) และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive 
differentiation) 
 3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) เหตุผลหรือปจจัยตางๆในการซื้อซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ ปจจัยทางจิตวิทยา   ปจจัยเฉพาะบุคคล ปจจัยทางสังคม และ 
วัฒนธรรม 
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 4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพื่อ
ตองการทราบถึงผูที่มีสวนเกี่ยวของในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซ่ึงอาจเปนบุคคล หนวยงาน 
(Organizations) หรือสถาบันตางๆ เปนตน 
 5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  (When does the consumer buy?)  เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวงเดอืนใดของป โอกาสพิเศษหรอืเทศกาลวันสาํคัญตางๆ เปน
ตน 
 6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
สถานที่  แหลงจําหนาย เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต  เปนตน ขั้นตอนหรือกระบวนการ
ในการตัดสินใจซื้อ (Operation) ในการซื้อสินคาของผูบริโภคตลอดถึงอิทธิพลตางๆซึ่งจูงใจให
ตัดสินใจซื้อ 
 7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?)   เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
ขั้นตอนหรือกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ (Operation) ในการซื้อสินคาของผูบริโภคตลอดถึง
อิทธิพลตางๆซึ่งจูงใจใหตัดสินใจซื้อ 
 
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Theory)  

 
วิทวัส รุงเรืองผล (2545) ไดกลาววา สวนประสมการตลาด หรือ 4Ps ซ่ึงประกอบดวยตัว

ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยถือความสามารถในการตอบสนอง
ตอความตองการและสรางความพึงพอใจแกผูบริโภคกลุมเปาหมายสูงสุด รวมถึงความสอดคลอง
กับวัตถุประสงคขององคกรเปนหลัก 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได รวมถึง
บริการ แนวความคิด บุคคล องคกร และอื่นๆ ซ่ึงผลิตภัณฑในความหมายนี้ เปนทั้งสิ่งที่สามารถจับ
ตองไดหรือจับตองไมได รวมทั้ง องคประกอบอื่นๆ อันเปนสวนหนึ่งของการตอบสนองความ
ตองการของผูริโภค เชน ตรายี่หอ คุณภาพ สี การรับประกัน การหีบหอ การบริการหลังการขาย 
และพนักงาน เปนตน เพื่อความสะดวกในการจัดการและการบริหารผลิตภัณฑ สามารถแบง
ผลิตภัณฑออกเปน 2 ประเภท ตามลักษณะความตองการของผูบริโภค ดังนี้ 

1.1  ผลิตภัณฑเพื่อผูบริโภค (Consumer Product) คือ ผลิตภัณฑหรือบริการที่ผูบริโภค
ซ้ือไปเพื่อการบริโภคหรือใชสอยสวนตัวหรือภายในครัวเรือน มิใชประกอบธุรกิจหรือจัดจําหนาย
ตอโดยผลิตภัณฑเพื่อการบริโภคนั้น ยังสามารถที่จะจัดแบงออกเปน 4 ประเภท ตามพฤติกรรม
เลือกซื้อของผูบริโภค คือ  
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- ผลิตภัณฑสะดวกซื้อ (Convenience Goods) คือ ผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค ซ่ึง
ปกติจะมีราคาตอหนวยต่ํา เปนผลิตภัณฑที่จําเปนในการใชในชีวิตประจําวัน จึงมีความถี่ในการซื้อ
สูงและไมใชสินคาแฟช่ัน ดังนั้น ผูบริโภคจึงไมตองใชความพยายามในการตัดสินใจซื้อมาก เชน 
ผงซักฟอก ขนมขบเคี้ยว สบู ยาสีฟน เปนตน 

- ผลิตภัณฑเลือกซื้อ (Shopping Goods) คือ ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองใชความ
พยายามในการตัดสินใจซื้อพอสมควร กลาวคือ ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑนั้นๆ ทั้งในดานตรายี่หอ แบบ ราคา และคุณสมบัติของสินคาระหวางรุน และตรายี่หอ
ตางๆ เพื่อเปรียบเทียบผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน เชน โทรทัศน ตูเย็น รถยนต เปนตน 

- ผลิตภัณฑเจาะจงซื้อ (Specialty Goods) คือ ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคยอมรับและ
ตระหนัก ถึงความพิ เศษ  หรือความแตกต างจากผลิตภัณฑตรายี่หอ อ่ืนๆ  อย างชัด เจน  
จนเกิดความตองการผลิตภัณฑเฉพาะตรายี่หอนั้นๆ ซ่ึงโดยสวนมากจะเปนผลิตภัณฑที่มีตรายี่หอ
เปนที่รูจักและยอมรับเปนอยางสูงในกลุมผูบริโภค เชน รถเบนซ เปนตน 

- ผลิตภัณฑไมตระหนักซื้อ (Unsought Goods) คือ ผลิตภัณฑใหมที่ผูบริโภคไม
เคยรับทราบมากอนวามีผลิตภัณฑเชนนี้จําหนายอยูในตลาด หรืออาจจะเปนผลิตภัณฑที่มีอยูใน
ตลาดมานาน แตผูบริโภคไมเคยตระหนักวาวันหนึ่งจะเปนผูตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ เชน 
รถยนตไฟฟา กลองดิจิตอล หรือผลิตภัณฑที่ผูบริโภครับทราบวามีในทองตลาดแตไมเคยตระหนัก
วาจะตองเปนผูซ้ือ เชน โลงศพ เปนตน  

1.2   ผลิตภัณฑเพื่อธุรกิจ (Business Products) คือ ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคหาซื้อไป โดย
มีวัตถุประสงคเพื่อใชในการประกอบธุรกิจหรือเพื่อจัดจําหนายตอ ซ่ึงผลิตภัณฑเพื่อธุรกิจสามารถ
จัดแบงไดเปน 5 ประเภท ตามลักษณะของผลิตภัณฑ ดังนี้  

- วัตถุดิบ (Raw Material) คือ ผลิตภัณฑที่ใชเปนสวนผสมหลัก หรือ
สวนประกอบหลักในการผลิตผลิตภัณฑอ่ืนตอไป เชน น้ําตาล และผลไม เปนตน หรือโลหะและ
พลาสติก เปนตน 

- ช้ินสวนวัสดุประกอบ (Fabricating Material and Parts) คือ วัตถุดิบที่ผานการ
แปรรูปใหอยูในรูปของชิ้นสวนหรือวัสดุสําเร็จรูป เชน นอต ตะปู หรือช้ินสวนคอมพิวเตอร เปนตน  

- เครื่องจักรหรืออุปกรณติดตั้ง (Installation) คือ เครื่องจักรหรืออุปกรณหลักใน
การผลิตผลิตภัณฑ ที่จะตองติดตั้งอยางมั่นคง เคลื่อนยายไดยาก  

- เครื่องมือประกอบ (Accessory Equipment) คือ อุปกรณหรือเครื่องมือที่ใช
ประกอบในการผลิตผลิตภัณฑ  
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- วัสดุใชสอย (Operating Supplies) คือ วัสดุส้ินเปลืองที่จําเปนตองใชในสถาน
ประกอบการ เพื่อความสะดวกในการผลิตหรือปฏิบัติงานดานตางๆ  
 องคประกอบของผลิตภัณฑ จะประกอบดวยความสามารถในการตอบสนองความตองการ
ตางๆ ของผูบริโภค ดังนี้ 

- ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึงประโยชนหลักหรือความคาดหวังที่
ผูบริโภคตองการจะไดรับจากการใชผลิตภัณฑนั้นๆ  

- รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) คือ องคประกอบตางๆ ของผลิตภัณฑ
ที่ผูบริโภคมองเห็นและรับรูได เชน รูปรางลักษณะ คุณภาพ รูปแบบ บรรจุภัณฑ และตรายี่หอ เปน
ตน 

- ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) คือ ส่ิงที่ผูบริโภคคาดหวังจากการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ  

- สวนควบผลิตภัณฑ (Augmented Product) คือ บริการหรือประโยชนสวนเพิ่ม
ที่ผูบริโภคจะไดรับจากผลิตภัณฑนั้นๆ แมวาจะไมใชความตองการหลักของผูบริโภคเพื่อสราง
ความประทับใจในผลิตภัณฑใหเกิดแกผูบริโภค 

- ศักยภาพสําหรับผลิตภัณฑ (Potential Product) คือ แนวโนมของผลิตภัณฑใน
การพัฒนา เพื่อการตอบสนองความตองการในอนาคตของผูบริโภค 
 2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑหรือบริการที่แสดงคาออกมาในรูปหนวยเงิน 
หรือหนวยการแลกเปลี่ยนอื่นๆ โดยคําวา มูลคา (Value) นั้น นักการตลาดไดใหความหมายวา คือ 
ความสามารถของผลิตภัณฑหนึ่งในการแลกเปลี่ยนกับผลิตภัณฑอ่ืน ซ่ึงทั้งราคาและมูลคานั้นมี
ความเปลี่ยนแปลงตามปจจัยดานเวลาและสถานที่ ผลิตภัณฑหนึ่งอาจเคยมีราคาและมูลคามากใน
สถานที่หนึ่ง หรือในชวงเวลาหนึ่ง แตในอีกสถานที่หนึ่ง หรือในอีกชวงเวลาหนึ่งราคาและมูลคา
ของผลิตภัณฑนั้นอาจสูงขึ้นหรือต่ําลงก็ได เนื่องจากราคาของผลิตภัณฑปกติจะสะทอนตนทุนตางๆ 
ของผลิตภัณฑไว ซ่ึงสถานที่จําหนายผลิตภัณฑปกติจะมีตนทุนของสถานที่และตนทุนของคาขนสง
แฝงอยูดวย จึงมีสวนสําคัญที่ทําใหราคามีความแตกตางกัน ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกําหนดราคา 
ไดแก ความตองการของตลาด การแขงขันในตลาด กฎหมายและระเบียบขอบังคับสวนประสมทาง
การตลาดตัวอ่ืนๆ ตนทุน และปจจัยอ่ืนๆ เชน ภาวะทางเศรษฐกิจ การเมือง หรือนโยบายของรัฐบาล 
 3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กระบวนการในการจัดการเกี่ยวกับการเคลื่อนยายสิทธิ
ในตัวผลิตภัณฑ (และอาจรวมถึงตัวผลิตภัณฑ) จากผูผลิตไปจนถึงผูบริโภค ซ่ึงกระบวนการ
ดังกลาวจะมีผูผลิตและผูบริโภคเปนหลักสําคัญในกระบวนการสําหรับตนทางและปลายทางของ
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การเคลื่อนยายสิทธิในตัวผลิตภัณฑ องคประกอบหลักของชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวย 2 
สวน คือ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) เปนเสนทางที่ผลิตภัณฑรวมทั้ง
สิทธิในตัวผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในสวนนี้จะมีบุคคลเขามาเกี่ยวของ คือ ผูผลิต คน
กลาง และผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) เปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิต
ไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ในการกระจายสินคาจะมีองคประกอบที่เกี่ยวของ ไดแก 
การขนสง การเก็บรักษาสินคา คลังสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนหนึ่งในองคประกอบหลักของสวนประสมทาง
การตลาด โดยมีความสัมพันธกับองคประกอบอื่นๆ ในสวนประสมทางการตลาดอยางใกลชิด เพื่อ
กระจายขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ราคา  และสถานที่จํ าหนายผลิตภัณฑไปยังผูบริโภค
กลุมเปาหมาย โดยนักการตลาดสรุปความหมายของการสงเสริมการตลาดไดวา การสงเสริม
การตลาด คือ กระบวนการทางดานการสื่อสารการตลาดระหวางผูซ้ือ ผูขาย และผูเกี่ยวของใน
กระบวนการซื้อ เพื่อใหขอมูล ชักจูงใจ หรือตอกย้ําเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑและตรายี่หอ รวมทั้ง
เพื่อให เกิดอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงความเชื่อ  ทัศนคติ  ความรู สึกและพฤติกรรมของ
กลุมเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวย 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการสื่อสารของผูขายผานสื่อสาธารณะ เพื่อใหขอมูล
ขาวสารจูงใจหรือตอกย้ําในตรายี่หอของผลิตภัณฑ  

4.2  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการสื่อสารเพื่อกระตุนใหผูบริโภค
ตัดสินใจซื้อสินคาในชวงเวลาที่จํากัด เชน รายการลดราคา ของแถม หรือรายการชิงโชค เปนตน 

4.3 การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนการสื่อสารที่ไมไดมุงเนนในการขายสินคา
อยางโฆษณา หรือการสงเสริมการขาย แตมุงที่การสรางภาพพจนและทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑ ตรา
ยี่หอหรือองคกร 

4.4  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสื่อสารโดยตรงจากผูสงสารไปยังผูรับ
สารในลักษณะการสื่อสารสองทางที่ผูรับสารสามารถพูดคุย สอบถามหรือส่ังซื้อสินคาไดโดยตรง
กับผูสงสาร  

4.5  กิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing) เปนการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมาย
โดยการสรางกิจกรรมพิเศษขึ้น เพื่อสรางความนาสนใจในการสื่อสาร โดยใชเครื่องมือการสื่อสาร
อ่ืนๆ เชน การประชาสัมพันธ การโฆษณาเขามาชวย 
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ความรูเก่ียวกับเคร่ืองสําอางความรูเก่ียวกับเคร่ืองสําอาง  

ความหมายของเครื่องสําอางความหมายของเครื่องสําอาง  
  พรพรรณ  สุนทรธรรม พรพรรณ  สุนทรธรรม ((22554400))  ไดใหความหมายของไดใหความหมายของเครือ่งสําอางสมุนไพรไวดังนี้เครือ่งสําอางสมุนไพรไวดังนี้  
  ในความหมายของ ในความหมายของ ““เครื่องสําอางสมุนไพรเครื่องสําอางสมุนไพร”” นั้น หมายถึง เครื่องสําอางที่มีสวนผสมของ นั้น หมายถึง เครื่องสําอางที่มีสวนผสมของ
สมุนไพร หรือสารที่ไดจากสมุนไพร หรือสารจากธรรมชาติ ซ่ึงสามารถแบงไดเปน สมุนไพร หรือสารที่ไดจากสมุนไพร หรือสารจากธรรมชาติ ซ่ึงสามารถแบงไดเปน 33  กลุมใหญ ๆ กลุมใหญ ๆ 
ไดแกไดแก  
  11..    เครื่องสําอางที่มีสวนผสมของสมุนไพรลวน ๆ สวนใหญเปเครื่องสําอางที่มีสวนผสมของสมุนไพรลวน ๆ สวนใหญเปนเครื่องสําอางที่ไดจากพืชนเครื่องสําอางที่ไดจากพืช
และวัตถุดิบที่เกิดขึ้นตามธรรมชาติ มักอยูในรูปผลซึ่งไดจากผลของสมุนไพรหรือวัตถุดิบจากและวัตถุดิบที่เกิดขึ้นตามธรรมชาติ มักอยูในรูปผลซึ่งไดจากผลของสมุนไพรหรือวัตถุดิบจาก
ธรรมชาติมาบดผสมกัน แลวบรรจุซองหรือกระปุกออกจําหนายธรรมชาติมาบดผสมกัน แลวบรรจุซองหรือกระปุกออกจําหนาย  
  22..    เครื่องสําอางที่มีสวนผสมของสมุนไพรบางสวน สวนใหญเปนเครื่องสําอางที่ผลิตตามเครื่องสําอางที่มีสวนผสมของสมุนไพรบางสวน สวนใหญเปนเครื่องสําอางที่ผลิตตาม
กรรมวิธีสมัยกรรมวิธีสมัยใหมและใชเคมีภัณฑเปนสวนผสม จากนั้นมีการเติมสมุนไพรหรือวัตถุดิบจากใหมและใชเคมีภัณฑเปนสวนผสม จากนั้นมีการเติมสมุนไพรหรือวัตถุดิบจาก
ธรรมชาติลงไปเปนสาระสําคัญ เพื่อใหเกิดสรรพคุณตามตองการ เชน แชมพูผสมมะกรูด แชมพูธรรมชาติลงไปเปนสาระสําคัญ เพื่อใหเกิดสรรพคุณตามตองการ เชน แชมพูผสมมะกรูด แชมพู
วานหางจระเข ชนิดที่นําวุนของวานหางจระเขมาผสมโดยตรงวานหางจระเข ชนิดที่นําวุนของวานหางจระเขมาผสมโดยตรง  
  33..  เครื่องสําอางที่มีสวนผสมของสารสกัดจากสมุนไพรหรืเครื่องสําอางที่มีสวนผสมของสารสกัดจากสมุนไพรหรือสารที่ไดจากธรรมชาติ เชน อสารที่ไดจากธรรมชาติ เชน 
การผสมน้ํามันหอมระเหยชนิดตาง ๆ ลงในเครื่องสําอาง เครื่องสําอางที่สวนผสมของสารสกัดจากการผสมน้ํามันหอมระเหยชนิดตาง ๆ ลงในเครื่องสําอาง เครื่องสําอางที่สวนผสมของสารสกัดจาก
เปลือกมังคุด เปนตนเปลือกมังคุด เปนตน  
  
  พชรพร  บุดดาโจม พชรพร  บุดดาโจม ((22554477))  ไดสรุปถึงประโยชนของเครื่องสําอางไวเปนขอ ๆ ไดดังนี้ไดสรุปถึงประโยชนของเครื่องสําอางไวเปนขอ ๆ ไดดังนี้  
  11..    ชวยกลบกลิ่นอับ ทําใหจติใจสดชื่นเมื่อสูชวยกลบกลิ่นอับ ทําใหจติใจสดชื่นเมื่อสูดดม เนื่องจากเครื่องสําอางทุกชนิดมกีล่ินหอมดดม เนื่องจากเครื่องสําอางทุกชนิดมกีล่ินหอม  
  22..    ชวยทําความสะอาด รักษาอนามัยและสุขภาพของผิวปากและฟนชวยทําความสะอาด รักษาอนามัยและสุขภาพของผิวปากและฟน  
  33..  ชวยตกแตงใหผิวดูเนยีนและผุดผอง เชน แปงแตงหนาชวยใหหนาเดนงามขึ้น หรือดิสอชวยตกแตงใหผิวดูเนยีนและผุดผอง เชน แปงแตงหนาชวยใหหนาเดนงามขึ้น หรือดิสอ
เขียนคิ้ว ครีมและแปงแตงขอบตาจะทําใหดวงตาดหูวานขึ้นเขียนคิ้ว ครีมและแปงแตงขอบตาจะทําใหดวงตาดหูวานขึ้น  
  44..    ชวยกลบเกลื่ชวยกลบเกลื่อนแลดูเหมอืนธรรมชาติ เชน กลบฝาหรือไฝตาง ๆอนแลดูเหมอืนธรรมชาติ เชน กลบฝาหรือไฝตาง ๆ  
  55..    ชวยตกแตงเสนผมใหทรงรูปอยูได ใหสวยงามตามแบบที่ตองการ เชน สเปรยจัดแตงชวยตกแตงเสนผมใหทรงรูปอยูได ใหสวยงามตามแบบที่ตองการ เชน สเปรยจัดแตง
ทรงผม ทรงผม ((HHaaiirr  SSpprraayy))  หรือ เจลจัดแตงทรงผม หรือ เจลจัดแตงทรงผม ((HHaaiirr  SSeett))  ตาง ๆตาง ๆ  
  66..    ชวยทําใหผิวสวยแกความอับชื้น และชวยปองกันโรคผิวหนังได เชน แปชวยทําใหผิวสวยแกความอับชื้น และชวยปองกันโรคผิวหนังได เชน แปงฝุนโรยตัวงฝุนโรยตัว  
  ดังนั้น การศึกษาครั้งนี้ เครื่องสําอางดังนั้น การศึกษาครั้งนี้ เครื่องสําอางที่มีสารสกัดจากธรรมชาติที่มีสารสกัดจากธรรมชาติ หมายถึง ผลิตภัณฑส่ิงปรุง หมายถึง ผลิตภัณฑส่ิงปรุง
แตงเพื่อใชบนผิวหนังหรือสวนใดสวนหนึ่งของรางกาย เพื่อความสะดวก ความสวยงาม หรือแตงเพื่อใชบนผิวหนังหรือสวนใดสวนหนึ่งของรางกาย เพื่อความสะดวก ความสวยงาม หรือ
สงเสริมใหเกิดความสวยงามโดยมีสวนผสมที่สกัดมาจากธรรมชาติ หรือสมุนไพรสงเสริมใหเกิดความสวยงามโดยมีสวนผสมที่สกัดมาจากธรรมชาติ หรือสมุนไพร  
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เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ   
  

วิทัตรา  มาศธนวัฒนกุล ศาลินาและคณะ วิทัตรา  มาศธนวัฒนกุล ศาลินาและคณะ ((22553388))  ไดทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการไดทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการ
เลือกใชเครื่องสําอางสําหรับใบหนาของสตรี ผลการศึกษาพบวา สตรีกลุมตัวอยางจํานวน เลือกใชเครื่องสําอางสําหรับใบหนาของสตรี ผลการศึกษาพบวา สตรีกลุมตัวอยางจํานวน 221100  
ตัวอยาง มีความเห็นวาเครื่องสําอางมีความจําเปนระดับปานกลาง  โดยมีวัตถุปรตัวอยาง มีความเห็นวาเครื่องสําอางมีความจําเปนระดับปานกลาง  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อะสงคเพื่อ  
เสริมบุคลิกภาพ เพื่อเพิ่มความสวยงาม กลุมตัวอยางมีการเสริมบุคลิกภาพ เพื่อเพิ่มความสวยงาม กลุมตัวอยางมีการใชลิปสติก เนื่องจากมีคุณภาพดี ใชลิปสติก เนื่องจากมีคุณภาพดี เลือกใชเลือกใช  
ครีมบํารุงผิวหนา เนื่องจาก ผลิตภัณฑมีคุณภาพมีราคาที่เหมาะสม และแปงผัดหนาในปริมาณมากครีมบํารุงผิวหนา เนื่องจาก ผลิตภัณฑมีคุณภาพมีราคาที่เหมาะสม และแปงผัดหนาในปริมาณมาก
พอ ๆ กัน สวนอายชาโดวมีปริมาณการใชนอยที่สุดพอ ๆ กัน สวนอายชาโดวมีปริมาณการใชนอยที่สุด  

นิลุบล  นิมมลรัตนนิลุบล  นิมมลรัตน   ((22554411))  ไดทําการศึไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลกระทบตอกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลกระทบตอความตองการซื้อความตองการซื้อ
สิ น ค า ป ร ะ เ ภท เ ค รื่ อ ง สํ า อ า ง ในห า ง ส ร รพสิ น ค า จั ง ห วั ด เ ชี ย ง ใหม  ผลก า ร ศึ ก ษ าสินค า ป ร ะ เ ภท เ ค รื่ อ ง สํ า อ า ง ในห า ง ส ร รพสิ น ค า จั ง ห วั ด เ ชี ย ง ใหม  ผลก า ร ศึ ก ษ า  
พบวา เครื่องสําอางที่ผูบริโภคนิยมมากที่สุดคือ พบวา เครื่องสําอางที่ผูบริโภคนิยมมากที่สุดคือ PPIIAASS  และมักซื้อจากหางสรรพสินคาเพราะวามีและมักซื้อจากหางสรรพสินคาเพราะวามี
คุณภาพ ปจจัยดานราคานั้น เปนปจจัคุณภาพ ปจจัยดานราคานั้น เปนปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดแตเมื่อระดับการศึกษาของผูบริโภคยที่มีความสําคัญมากที่สุดแตเมื่อระดับการศึกษาของผูบริโภค  
ดีขึ้นปจจัยดานราคาจะมีอิทธิพลลดลง ดานผลิตภัณฑพบวา ผูบริโภคยึดติดกับตราผลิตภัณฑโดยไมดีขึ้นปจจัยดานราคาจะมีอิทธิพลลดลง ดานผลิตภัณฑพบวา ผูบริโภคยึดติดกับตราผลิตภัณฑโดยไม
มีการเปลี่ยนไปใชยี่หออ่ืน ปจจัยดานการสงเสริมการขายมีผลในระดับนอย ไดแก การใหสินคามีการเปลี่ยนไปใชยี่หออ่ืน ปจจัยดานการสงเสริมการขายมีผลในระดับนอย ไดแก การใหสินคา
ทดลองใช ทดลองใช   

พรศิริ พรศิริ  รอดวินิจ  รอดวินิจ ((22554411))  ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเครื่องสําอางจากสารไดทําการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเครื่องสําอางจากสาร
ธรรมชาติของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา เหตุผลการใชเครื่องสําอางจากธรรมชาติของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา เหตุผลการใชเครื่องสําอางจาก
ธรรมชาติ เนื่องจากรูสึกวามีความปลอดภัย โดยไดรับขอมูลขาวสารจากสื่อตาง ๆ แลวเกิดธรรมชาติ เนื่องจากรูสึกวามีความปลอดภัย โดยไดรับขอมูลขาวสารจากสื่อตาง ๆ แลวเกิด  
ความสนใจอยากทดลองใช สความสนใจอยากทดลองใช สวนเหตุผลที่ไมใชเครื่องสําอางจากสารธรรมชาติ เนื่องจากหาซื้อยาก วนเหตุผลที่ไมใชเครื่องสําอางจากสารธรรมชาติ เนื่องจากหาซื้อยาก 
และคุณภาพอาจไมไดมาตรฐาน ราคาแพง คุณสมบัติไมตรงตามที่ระบุ และคุณภาพเสื่อมเร็วและคุณภาพอาจไมไดมาตรฐาน ราคาแพง คุณสมบตัิไมตรงตามที่ระบุ และคุณภาพเสื่อมเร็ว  

ลริวรรณ  ลือเรือง ลริวรรณ  ลือเรือง ((22554411))  ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการใชจายสินคาประเภทเครื่องสําอางไดทําการศึกษาพฤติกรรมการใชจายสินคาประเภทเครื่องสําอาง
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม พบวา นักศึกษานิยมใชครีมหรือโลช่ันบํารุงผิวหนาและผิวกาย พบวา นักศึกษานิยมใชครีมหรือโลช่ันบํารุงผิวหนาและผิวกาย 
โลช่ันกันแดด แสดงใหเห็นวานักศึกษาไมนิยมแตงหนาแตนิยมใชเครื่องสําอางเฉพาะที่จําเปน โลช่ันกันแดด แสดงใหเห็นวานักศึกษาไมนิยมแตงหนาแตนิยมใชเครื่องสําอางเฉพาะที่จําเปน 
นักศึกษาเลือกใชเครื่องสําอางที่มีราคาไมแพงมากนักและซื้อแตละคร้ังจะใชนาน นักศึกษาบางสวนนักศึกษาเลือกใชเครื่องสําอางที่มีราคาไมแพงมากนักและซื้อแตละคร้ังจะใชนาน นักศึกษาบางสวน
ใ ช ร ว ม กั บ ผู ป ก ค ร อ ง ห รืใ ช ร ว ม กั บ ผู ป ก ค ร อ ง ห รื อ ผู ป ก ค ร อ ง เ ป น ผู ซ้ื อ ใ ห ก รณี ที่ เ ค รื่ อ ง สํ า อ า ง ช นิ ด นั้ นอ ผู ป ก ค ร อ ง เ ป น ผู ซ้ื อ ใ ห ก รณี ที่ เ ค รื่ อ ง สํ า อ า ง ช นิ ด นั้ น  
มีราคาแพง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางมากที่สุดคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ รองลงมามีราคาแพง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางมากที่สุดคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ รองลงมา
คือดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดคือดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด  

ชาติพง  สุนทรฐิติเจริญ ชาติพง  สุนทรฐิติเจริญ ((22554455))  ไดทําการศึกษาเรื่อง ทัศนคไดทําการศึกษาเรื่อง ทัศนคติของผูชายตอการใชติของผูชายตอการใช
เครื่องสําอาง ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหเครื่องสําอาง ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญตอปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ คือ ผลิตภัณฑควรมีความหลากหลาย มีคุณภาพดี และความสําคัญตอปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ คือ ผลิตภัณฑควรมีความหลากหลาย มีคุณภาพดี และ  
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มีขนาดบรรจุใหเลือก ดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดมีขนาดบรรจุใหเลือก ดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานราคาานราคา  
ไมควรแพงเกินไปและมีใหเลือกหลายระดับราคา ดานการจัดจําหนาย พบวา ผูตอบแบบสอบถามไมควรแพงเกินไปและมีใหเลือกหลายระดับราคา ดานการจัดจําหนาย พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญตอปจจัยยอยดาน ความงายในการหาซื้อสินคาและสินคาไมขาดตลาด ดานใหความสําคัญตอปจจัยยอยดาน ความงายในการหาซื้อสินคาและสินคาไมขาดตลาด ดาน  
การส ง เสริมการตลาด  พบว า   ผู ตอบแบบสอบถามใหความสํ าคัญตอปจจั ยยอยด านการส ง เสริมการตลาด  พบว า   ผู ตอบแบบสอบถามใหความสํ าคัญตอปจจั ยยอยด าน  
มีการประชาสัมพันธมีการประชาสัมพันธแนะนําสินคา และมีโฆษณาดึงดูดใจแนะนําสินคา และมีโฆษณาดึงดูดใจ  

อนุภพ  สุวรรณ อนุภพ  สุวรรณ ((22554477))  ไดทําการศกึษาพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางกลุมผลิตภัณฑไดทําการศกึษาพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางกลุมผลิตภัณฑ
สําหรับผิวกายยี่หอ สําหรับผิวกายยี่หอ LL’’OORREEAALL  ในจังหวดัเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ในจังหวดัเชียงใหม ผลการศกึษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีอายุ ผูตอบแบบสอบถามมีอายุ 
2211  ––  3300  ป สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ย ป สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ย 55,,000000  ––  1100,,000000  บาท บาท ผูบริโภคจะซื้อผูบริโภคจะซื้อ
เครื่องสําอางที่หางสรรพสินคาเซ็นทรัลสาขากาดสวนแกว โดยซ้ือเครื่องสําอาง เครื่องสําอางที่หางสรรพสินคาเซ็นทรัลสาขากาดสวนแกว โดยซ้ือเครื่องสําอาง 11  เดือนตอคร้ัง และเดือนตอคร้ัง และ
ใชเงินจํานวน ใชเงินจํานวน 550000  ––  11,,000000    บาท  ในการซือ้แตละครั้ง ชนิดเครื่องสําอางที่ซ้ือ ไดแก ครีมกระชับผิวบาท  ในการซือ้แตละครั้ง ชนิดเครื่องสําอางที่ซ้ือ ไดแก ครีมกระชับผิว
และลดผิวแตกลาย รับทราบขอมูลจากโทรทัศนมากทีสุ่และลดผิวแตกลาย รับทราบขอมูลจากโทรทัศนมากทีสุ่ด โดยจะซื้อชวงที่มีการสงเสริมการขายมากด โดยจะซื้อชวงที่มีการสงเสริมการขายมาก
ที่สุด และการสงเสริมการขายที่นาสนใจคือการลดราคา ดานปจจยัการสงเสริมการตลาด ดานที่ที่สุด และการสงเสริมการขายที่นาสนใจคือการลดราคา ดานปจจยัการสงเสริมการตลาด ดานที่
ผูบริโภคคํานึงถึงเปนอันดับแรกคือ ดานการจัดจําหนาย  รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ ดานราคา และผูบริโภคคํานึงถึงเปนอันดับแรกคือ ดานการจัดจําหนาย  รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ ดานราคา และ
ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคพบปญหาดดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคพบปญหาดานการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดอยูในานการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดอยูใน
ระดับนอย แตพบวายังมีปญหาดานราคา อยูในระดับปานกลาง ระดับนอย แตพบวายังมีปญหาดานราคา อยูในระดับปานกลาง   


