
บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การศึกษาพฤติกรรมการใชและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางชารมมิ่งของ
ลูกคาในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา แนวทางในการศึกษาวิจัยเร่ืองนี้ ผูวิจัยไดศึกษาคนควา เอกสาร
ตางๆ รวมทั้งแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อใชในการประกอบการศึกษาดังนี้ 
 1.  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับเครื่องสําอาง 
  1.1 ความหมายและความสําคัญของเครื่องสําอาง 
  1.2  ลักษณะของเครื่องสําอาง 
  1.3 ประเภทของเครื่องสําอาง 
  1.4 คุณสมบัติของเครื่องสําอาง 
  1.5 มาตรฐานการผลิตเครื่องสําอาง 
  1.6 ชองทางในการจําหนายเครื่องสําอาง 
 2.  ประวัติของเครื่องสําอางชารมมิ่ง 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
  3.1 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
  3.2 แนวคิดทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด  
  3.3 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
  3.4 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสนิใจ 
 4.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
1.  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับเคร่ืองสําอาง 
 1.1 ความหมายและความสําคัญของเครื่องสําอาง 
 คําวา Cosmetic นั้นมีรากศัพทมาจากภาษากรีกโบราณวา Kosmein ซ่ึงแปลวา To 
decorate หมายถึง การนําสิ่งของตางๆ มาเสริมแตงความงาม ศิลปะในการเสริมความงามนั้นมีมาแต
สมัยโบราณ โดยมนุษยรูจักนําเอาวัสดุที่มีอยูตามธรรมชาติใกลตัวมาใช ดังนั้นการใชเครื่องสําอาง
จึงมีความเจริญเฟองฟูและเสื่อมถอยควบคูไปกับอารยธรรมในยุคตางๆ (สุพฤกษา ทาสระ.  2553 : 
8) 
 จากการศึกษาหลักฐานทางประวัติศาสตรพบวาเมื่อกวา 4,000 ปที่แลวมา ชาวพื้นเมืองใน
แถบเอเซียไมเนอรรูจักการทําเหมืองแรซีนีบาร (Cinnebar) เพื่อนํามาใชรูจ (Rouge) สําหรับทาแกม
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ทาปาก ชาวอียิปตโบราณรูจักนําแรมาลาไคท (Malachite) ซ่ึงเปนเกลือชนิดหนึ่งของทองแดงมีสี
เขียว มาใชทาเปลือกตาและเขียนของตาดวยผงถาน (Kohl) การใชเทียนกิ่งยอมผมใหเปนสีแดงและ
ใชยอมฝามือฝาเทา สวนในตะวันออกไกลก็มีประวัติการใชเครื่องสําอางมาแตโบราณกาลเชนกัน 
ในประเทศอินเดียมีการใชน้ําหอมและน้ํามันสําหรับอาบน้ํา (Bath oil) ในประเทศจีนและญี่ปุนมี
การใชเครื่องสําอางในการแตงหนาตัวละครในอุปรากรจีนและละครคาบูกิ (Kabuki) ของญี่ปุน โดย
ใชแปงทาหนาจนเปนสีขาวแลวจึงเขียนคิ้วเขียนตาดวยผงถานและทาปากกับแกมดวย สีคารมีน 
สวนคนไทยในสมัยโบราณมีการใชผลมะคําดีควายและเปลือกขี้หนอน สําหรับสระผมและซัก
เสื้อผา มีการใชดินสอพองผัดหนาและทาผิวใหเหลืองดวยขมิ้น นอกจากนี้ยังมีการใช เครื่องหอม
ตางๆ เชน น้ําอบ น้ําปรุง แปงรํ่า เทียนอบ รูจักใชขี้ผ้ึงทาปาก ตลอดจนการอบร่ําเสื้อผาดวยเครื่อง
หอมตางๆ เปนตน (สุพฤกษา ทาสระ.  2553 : 9) 
 การใชเครื่องสําอางของมนุษยนั้นมีประวัติมานานในทุกชาติ ซ่ึงแตเดิมใชของที่หาไดจาก
ธรรมชาติ เชน พืช สัตว แรธาตุ มาใชโดยตรงหรืออาจสกัดดวยน้ํา หรือแอลกอฮอลแบบงายๆ และ
ทําใชในครัวเรือน ตอมาสังคมเริ่มมีวิวัฒนาการจนถึงในศตวรรษที่ 18 การใชเครื่องสําอางเปนที่
ยอมรับกวางขวางขึ้นทั้งในหมูชายและหญิงในยุโรป อุตสาหกรรมเครื่องสําอางไดมีการวิวัฒนาการ
ขึ้นอยางมากในศตวรรษที่ 20 หลังจากที่มีการคนพบสารลดความตึงผิวสังเคราะห สารผลักดัน แอ
โรโซล เครื่องสําอางชนิดอัดแข็งและชนิดน้ํา รวมทั้งอิมัลซิฟายเออร ชนิดไรประจุ เปนผลใหมี
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางออกมาสูตลาดเปนจํานวนมาก ในระยะ 10 ปที่แลวมานี้ เร่ิมมีความตื่นตัว
เกี่ยวกับพิษภัยของมลภาวะและความเสื่อมโทรมของสภาวะแวดลอมตลอดจนภยันตรายที่อาจเกิด
จากบุหร่ีและสารสังเคราะหบางชนิดที่พบในยา อาหาร และเครื่องสําอาง ซ่ึงสวนหนึ่งเกิดจาก
สารเคมีที่มนุษยสังเคราะหขึ้นนั่นเอง จึงมีการรณรงคและหันมาใชผลิตภัณฑจากธรรมชาติมากขึ้น
ไมวาจะเปนอาหาร ยา และเครื่องสําอาง เพื่อลดอันตรายดังกลาว ปจจุบันมีผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
จํานวนมากที่มีสวนประกอบที่ไดมาจากพืชสมุนไพรและจากสัตว เชน วานหางจระเข แตงกวา 
มะกรูด มะนาว และคอลาเจน เปนตน และมีแนวโนมวาความตองการของผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
ธรรมชาติจะเพิ่มมากขึ้น (วันดี กฤษณพันธ.  2546 : 30) 
 1.2 ลักษณะของเครื่องสําอาง 
 อารียา พงษเพียรไพโรจน (2539 : 1) ไดอธิบายลักษณะของเครื่องสําอางตามลักษณะการ
ใชไว 3 ประเภท ไดแก 
 1.  ประเภทแตงแตม (Make up) เพื่อแตงแตมใหเกิดสีสันสะดุดตา ไดแก อายแชโดว 
มาสคารา บรัชออน แปงแตงหนา เปนตน 
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 2.  ประเภทบํารุงรักษาผิวพรรณ (Skin care) ไดแก ครีม โลช่ันสําหรับบํารุงผิว สําหรับ
ทําความสะอาดผิว และสําหรับปองกันแสงแดด 
 3.  ประเภทน้ําหอม (Perfume) หัวน้ําหอมและน้ําหอม 
 ความหมายของเครื่องสําอาง ตามพระราชบัญญัติเครื่องสําอาง พ.ศ. 2535 มาตรา 4 มี
ความหมายดังนี้ (สํานักงานคณะกรรมการกฤษฏีกา.  2547 : เว็บไซต) 
 1.  วัตถุที่มุงหมายสําหรับใชทา ถู นวด โรย พน หยอด ใส อบ หรือ กระทําดวยวิธีอ่ืนใด 
ตอสวนหนึ่งสวนใดของรางกาย เพื่อทําความสะอาด ความสวยงาม หรือ สงเสริมใหเกิดความ
สวยงาม และรวมตลอดจนถึงเครื่องประทินผิวตางๆ ดวย แตไมรวมถึงเครื่องประดับ หรือเครื่อง
แตงตัวซ่ึงเปนอุปกรณภายนอกของรางกาย 
 2.  วัตถุที่มุงหมายใชเปนสวนผสมในการผลิตเครื่องสําอางโดยเฉพาะ 
 3.  วัตถุอ่ืนที่กําหนดโดยกฎกระทรวงใหเปนเครื่องสําอาง 
 มาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (มอก.) ไดกําหนดคุณลักษณะของเครื่องสําอาง
โดยทั่วไป ตั้งแตสวนประกอบ ภาชนะบรรจุ และการบรรจุ วิธีใชและขอความระวัง ตัวอยางและ
การทดสอบ การตรวจปริมาณ และการวิเคราะหตาง ๆ ดังนี้ (รีเซอชอินเตอรเนชั่นแนล.  2540 : 8-9) 
 1.  สวนประกอบของเครื่องสําอาง 
  1.1 สารที่ผสมในผลิตภัณฑเครื่องสําอางจะตองเปนที่ยอมรับโดยกระทรวง
สาธารณสุขหรือสามารถพิสูจนไดวามีสรรพคุณและปลอดภัยตามขนาดที่ระบุไวในสูตร 
  1.2 ผลิตภัณฑส่ิงปรุงไมเปนพิษและไมเปนอันตรายตอรางกายตามขนาดและวิธีใชที่
ระบุไว 
  1.3  มีสวนผสมอยูจริงตามที่ระบุไวในฉลาก 
  1.4  มีสรรพคุณตามที่แจงไว 
  1.5 อยูในสภาพที่ดี ไมแปรสภาพหรือเสื่อมสภาพในระยะเวลาอันสมควร 
  1.6 มีคุณสมบัติอ่ืน ๆ สอดคลองตามมาตรฐานของบริษัทผูผลิต 
  1.7 มาตรฐานทางจุลชีววิทยา  ใหคิดเปนจํานวนโคโลนีตอกรัมหรือลูกบาศก
เซ็นติเมตร 
  1.8 สีที่ใชจะตองเปนสีตามที่ มอก. ระบุไว และสีที่กระทรวงสาธารณสุขกําหนดให
ใชสําหรับอาหาร ยา และเครื่องสําอาง 
 2.  ภาชนะบรรจุและการบรรจุเครื่องสําอาง 
  2.1 ภาชนะบรรจุตองไมทําปฏิกิริยากับเครื่องสําอางที่บรรจุภายใน และจะตอง
เปนไปตามมาตรฐานเฉพาะของแตละชนิดของเครื่องสําอาง 



 

 

12

  2.2 ภาชนะบรรจุจะตองเปนสารที่ไมมีพิษหรือทําใหเกิดความระคายเคืองตอรางกาย 
  2.3 ภาชนะบรรจุจะตองมีปริมาณสุทธิของเครื่องสําอางตามที่ระบุไวที่ 27 องศา
เซลเซียส โดยมีความคลาดเคลื่อนไมเกินรอยละ 5 
 3.  คุณลักษณะของฉลาก 
  3.1 ฉลากใหเปนไปตามมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม คําแนะนําทั่วไปเกี่ยวกับ
ฉลากสําหรับผลิตภัณฑอุตสาหกรรม มาตรฐานเลขที่ มอก. 31-2516 
  3.2  ใหระบุสารเคมีอันตราย 
  3.3  หามพิมพขอความโฆษณาลงบนฉลากหรือใบแทรกโดยคัดลอก หรือถายภาพ
ขอความรายงานผลการตรวจวิเคราะห 
 4.  คุณลักษณะของวิธีใชและขอควรระวังเกี่ยวกับการใชเครื่องสําอาง 
 มาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (มอก.) กําหนดไววามาตรฐานเครื่องสําอางจะตองมี
วิธีใชและขอควรระวังซึ่งแทรกไวบนสิ่งหอหุนเปนใบแทรก ภายในสิ่งหอหุมตองบงบอกถึงขอควร
ระวัง วิธีใช วิธีปองกัน วิธีการสังเกตอาการแกอยางละเอียดและชัดเจนตามความจําเปนของ
เครื่องสําอางนั้น ๆ 
 1.3 ประเภทของเครื่องสําอาง 
 คณะกรรมการรางมาตรฐานเครื่องสําอาง พ.ศ. 2535 ไดแบงประเภทของเครื่องสําอาง
ตามลักษณะของการใชตอสวนตางๆ ของรางกาย ดังนี้คือ 
 1.  เครื่องสําอางที่ใชสําหรับผิวหนา (Face cosmetic) 
  1.1 ครีมและโลชั่นลางหนา (Cleansing cream and lotion) เครื่องสําอางชนิดนี้สวน
ใหญเปนของเหลว เพื่อใชชุบสําลีเช็ดลางเครื่องสําอางตางๆ ที่พอกอยูบนผิวหนารวมทั้งคราบเหงื่อ
ไคลใหออกโดยสะดวก ครีมและโลชั่นลางหนาที่ดีจะตองมีคุณสมบัติดังนี้คือ 
   1.1.1 ในฐานะเปนเครื่องสําอาง เนื้อครีมจะตองคงทนและมีลักษณะนาใช 
   1.1.2 ครีมจะตองหลอมตัวหรือออนตัวเมื่อทําไปทาบนผิวเนื้อครีมจะตอง
กระจายตัวไดงาย ไมเหนียวหนึบเวลาใชทา 
   1.1.3 จะตองไมทําใหเกิดความรูสึกวาเปนมันมากเกินไปในทางสรีรวิทยา ควร
มีลักษณะที่ชําระมากกวาไปอุดรูขุมขน หรือชวยการซึมซาบ 
   1.1.4 เมื่อใชควรทําใหผิวออนนุมชวนสัมผัส 
  1.2 ส่ิงปรุงปองกัน สมานและบํารุงรักษาผิว (Skin conditioning cream astringent 
preparation and skin freshener) เครื่องสําอางนี้สวนใหญเปนของเหลวใชสําหรับใบหนา เพื่อ
ปองกันและบํารุงรักษาผิวของใบหนาประกอบดวยครีมชนิดตางๆ ดังนี้คือ 
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   1.2.1 ครีมและโลชั่นปรับสภาพผิว (Emollient cream and lotion or skin 
conditioning cream) ซ่ึงใหประโยชนสําหรับปองกันและแกไขอาหารผิวหนังแหงสําหรับประเทศ
ไทยซึ่งมีอากาศรอนและความชื้นสูงครีมนี้ไมคอยแพรหลาย 
   1.2.2 ครีมบํารุงผิว (Moushing cream and hormone cream) ครีมชนิดแรกที่เปน
ครีมบํารุงผิว มีวัตถุประสงคเพื่อใชแกอาการผิวขาดน้ํามัน ผิวไมออนยน สวนฮอรโมนครีมเปนครีม 
ซ่ึงเตรียมขึ้นเพื่อชวยแกปญหาสภาพผิวหยอนยาน และเหี่ยวแหงของสตรีสูงอายุ 
   1.2.3 ครีมสมานผิว (Astringent cream) เปนครีมสําหรับสมานผิว วัตถุประสงค
ในการใชครีมชนิดนี้ก็เพื่อชวยกระตุนผิวใหตึง แกอาการหยอนยาน แกอาการเหงื่อออกมาบน
ใบหนา โดยกระตุนรูเหงื่อใหตีบตันและแกอาการหนามันมาก 
   1.2.4 ครีมรักษาผิว (Acne cream) ครีมสําหรับรักษาผิวเปนครีมกึ่งยากึ่ง
เครื่องสําอาง ครีมประเภทนี้ประกอบดวยยา Antiseptics เปนหลักและบางชนิดก็มี Keratoytic 
agents ผสมดวยเพื่อใชลอกฝา 
   1.2.5 ครีมลอกผิว (Bleaching cream) ครีมสําหรับใชลอกผิวซ่ึงมักจะเกิดกับ
บุคคลที่มีอายุเร่ิมเขาวัยชรา หรือผูตองตากแดดมาก 
   1.2.6 เครื่องสําอางพอกหนา (Beauty masks) เครื่องสําอางหรือส่ิงปรุงสําหรับ
ใชพอกหนาเพื่อชวยทําใหผิวของใบหนารักตัวใหเตงตึง และชวยลอกขุยหรือเศษผิวหนังรวมทั้งฝุน
ละอองความสกปรกออกจากผิวหนา 
  1.3 ส่ิงปรุงรองพื้น (Foundation) ใชสําหรับทาตกแตงผิวหนากอนที่จะใชแปงสี      
ทาทับ นิยมเรียกวาครีมรองพื้นทาหนา หรือเรียกสั้นๆ วาครีมรองพื้น 
  1.4 ส่ิงปรุงผัดหนา (Face power) มีลักษณะเปนผง อาจเปนสีขาวหรือชมพู หรือสีอ่ืน
ที่เหมาะสําหรับตกแตงผิวหนา ลําคอ ใหดูงดงามขึ้นกวาธรรมชาติ หรือเรียกแปงแตงหนา โดยปกติ
ใชตกแตงขั้นสุดทาย (Finishing touch) ลักษณะของแปงแตงหนามี 2 แบบ คือ เปนผง (Loose 
powers) และเปนแผนอัดแข็ง (Compressed powers or compacts) 
  1.5 ส่ิงปรุงแตงตา (Eye make-up preparation) ที่เปนลักษณะเปนแทงหรือเปนแผน
อัดแข็ง ใชสําหรับวาด หรือทาบริเวณเหนือ หรือ ใตตา เพื่อใหเกิดสีสันที่สดงาม 
  1.6 รูด (Rouge) เปนเครื่องสําอางประทินผิวสําหรับตกแตงบริเวณแกมใหมีสีสดใส
และสวยงามขึ้น สีที่ใหสําหรับทํารูด โดยมากเปนสีชมพู หรือแดง ใหความเขมของสีตางๆ กัน 
บางครั้งอาจจะมาทางสีแดงอมน้ําตาลไหม เพื่อทําใหกลมกลืนเหมาะสําหรับคนผิวคลํ้า 
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  1.7 ลิปสติค (Lipstick) ใชตกแตงริมฝปากใหมีสีสวยงามและชวยรักษาผิวของริม
ฝปากใหออนนุมและมีความมันเลื่อม มีลักษณะเปนแทง หรือบางอยางบรรจุอยูในตลับแลวใชแปรง
ทาที่ริมฝปาก 
  1.8 ดินสอเขียนคิ้ว เครื่องสําอางที่มีลักษณะเปนดินสอใชสําหรับเขียนคิ้วใหมีสีสัน
สวยงาม และมีลักษณะตามที่ตองการ 
  1.9 มาสคารา แปรงปดขนตาเพื่อใหขนตาดูดกดําและงอนยาว 
 1.4 คุณสมบัติของเครื่องสําอาง 
 เครื่องสําอางเปนสิ่งปรุงแตงเสริมความงามที่มนุษยรูจักนํามาใชมาแตสมัยโบราณและมี
การพัฒนาขึ้นตามความรุงเรืองของอารยธรรมตางๆ ในการใชผลิตภัณฑธรรมชาติในเครื่องสําอาง
นั้นปจจุบันมีแนวโนมสูงมากขึ้น ผลิตภัณฑเหลานี้มีทั้งที่ไดจากพืช สัตว และแรธาตุซ่ึงอาจ
แบงกลุมตามคุณสมบัติทางเคมี ไดแก กลุมคารโบไฮเดรต กลัยโคไซด ไขมัน น้ํามันหอมระเหย 
ฮอรโมน และวิตามิน เปนตน และหากแบงตามคุณสมบัติทางเครื่องสําอางอาจแบงเปน 1) สารแตง
กล่ิน 2) สารชําระลาง 3) สารฝาดสมาน 4) สารลดการอักเสบ 5) สารปรับสภาพผิวนุม 6) สารลบ
รอยยน 7) สารดับกลิ่น 8) สารฆาเชื้อ และ 9) สียอม เปนตน (วันดี กฤษณพันธ.  2546 : 32) 
 สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค (2538 : 140) ไดแบงประเภทของเครื่องสําอาง
โดยแบงตามคุณสมบัติและความตองการใชเปน 4 ประเภทคือ 
 1.  เครื่องสําอางจําเปนที่รางกายตองการใชเพื่อทําความสะอาด ชําระส่ิงสกปรกออกจาก
รางกาย ไดแก สบู แชมพู ครีมลางหนา ยาสีฟน รวมทั้งแปงฝุน 
 2.  เครื่องสําอางที่มีตัวยาเปนสวนผสมอยู มีคุณสมบัติเพื่อการทํานุบํารุง รักษาและกําจัด
ความผิดปกติที่เกิดขึ้นกับรางกาย เชน สิวฝา กล่ินตัว หรือรังแค เครื่องสําอางประเภทนี้จะมีตัวยา 
ฆาเชื้อแบคทีเรีย เชื้อรา หรือมีตัวยาบางชนิดที่ทําใหเกิดความงามเกิดขึ้น เครื่องสําอางประเภทนี้ 
ไดแก ครีมรักษาสิวฝา ครีมลอกผิว ครีมบํารุงผิว ครีมระงับกลิ่นตัว เปนตน 
 3.  เครื่องสําอางที่เสริมแตงดวยสีสันเพื่อใหเกิดความงาม เชน ชุดแตงหนา ทาปาก แตง
ตา ทาเล็บ 
 4.  เครื่องสําอางเบ็ดเตล็ดที่ชวยเสริมแตงความงามประเภทอื่นๆ นอกเหนือจาก 3 
ประเภทแรก ไดแก น้ํายาดัดผม ครีมกําจัดขน ครีมปองกันแสงแสดงและน้ําหอมตางๆ 
 1.5 มาตรฐานการผลิตเครื่องสําอาง  
 ตามนโยบายที่กําหนดไวในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับที่ 7 (พ.ศ. 
2535-2539) (กองควบคุมเครื่องสําอาง.  2544 : เว็บไซต) ไดกําหนดใหมีการจัดทําหลักเกณฑที่ดีใน
การผลิตเครื่องสําอาง (Good manufacturing practice : GMP) เพื่อใหผูประกอบการนําไปใชเปน
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แนวทางในการปฏิบัติเพื่อพัฒนาคุณภาพของเครื่องสําอาง ปจจุบันนี้มีสถานที่ผลิตเครื่องสําอาง
ไดรับหนังสือรับรองมาตรฐานการผลิตเครื่องสําอางรวมทั้งสิ้นกวา 30 แหง  
 แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับที่ 8 (พ.ศ. 2540 – พ.ศ. 2544) (กองควบคุม
เครื่องสําอาง.  2544 : เว็บไซต) ยังคงสนับสนุนการพัฒนา การผลิตเครื่องสําอางในประเทศตอไป 
โดยมุงพัฒนาสถานที่ผลิตเครื่องสําอางทั้งที่เปนโรงงานขนาดใหญ รวมทั้งโรงงานขนาดเล็ก และ
อุตสาหกรรมในครัวเรือนดวย โดยแบงเปน 2 ระดับคือ  
 1.  โรงงานผลิตเครื่องสําอางขนาดใหญ และขนาดกลางที่มีความพรอมทางดานเงินทุน 
เทคโนโลยี และบุคลากร อย. จะสนับสนุนใหมีการยกระดับมาตรฐานการผลิตเครื่องสําอาง ตาม
เกณฑ GMP ที่จะชวยใหทุกขั้นตอนของการผลิตเปนไปตามหลักวิชาการ โดยเริ่มตั้งแตความ
เหมาะสมของอาคารสถานที่ผลิต อุปกรณการผลิต การคัดเลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพ กรรมวิธีที่ดีใน
การผลิต บุคลากรที่มีความรูความสามารถ และมีทักษะในการดําเนินการ รวมทั้งระบบเอกสารที่
ครบถวน เพื่อจะไดผลิตเครื่องสําอางที่มีคุณภาพดีสม่ําเสมอ เปนที่ยอมรับของนานาประเทศ 
 2.  โรงงานผลิตเครื่องสําอางขนาดเล็ก และอุตสาหกรรมในครัวเรือนมักมีขอจํากัด     
ในเรื่องของเงินทุน เทคโนโลยี และบุคลากร ยากที่พัฒนาการผลิตใหถึงระดับตามเกณฑ GMP ได 
แตหากไมปรับปรุง พัฒนาขั้นตอนการผลิต ผูบริโภคจะมีความเสี่ยงตอการไดรับเครื่องสําอางที่ดอย
คุณภาพ ไมปลอดภัย โดยเฉพาะการปนเปอนของโลหะหนัก และจุลินทรีย ดังนั้นจึงมีการกําหนด
เกณฑมาตรฐานเพิ่มขึ้นอีกระดับหนึ่ง เรียกวา หลักเกณฑวาดวยสุขลักษณะที่ดีในการผลิต
เครื่องสําอาง (Good hygienic practice) หรือเรียกยอๆ วา GHP ซ่ึงจะมีความเขมงวดนอยกวา GMP 
โดยจะเนนในเรื่องของความสะอาด และสุขลักษณะที่ดีในการผลิตเครื่องสําอางเปนสําคัญ นอกจาก
การพัฒนาการผลิตเพื่อยกระดับมาตรฐานของเครื่องสําอางแลว ยังมีการพัฒนาการผลิตในกรณี       
ที่เครื่องสําอางมีปญหาเรื่องคุณภาพ มาตรฐาน และความปลอดภัย อีกดวย  
 1.6  ชองทางการจัดจําหนายเครื่องสําอาง 
 สําหรับชองทางการจัดจําหนายเครื่องสําอาง รวมถึงกลยุทธที่ผูผลิตนํามาใชในการขยาย
ตลาดนั้นจะมีความแตกตางกัน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับตลาดเปาหมายวามุงเนนผูบริโภคกลุมใด ซ่ึงสามารถ
จําแนกไดเปน 3 ชองทาง (ศูนยวิจัยเศรษฐกิจและการเงิน ธนาคารนครหลวงไทย.  2542 : 34 – 35) 
ดังนี้ 
 1. ระบบขายตรง (Direct sales) เปนระบบที่มีการนํามาใชในประเทศไทยเมื่อประมาณ 
10 ปที่ผานมา นับเปนระบบที่ไดรับความนิยมมากจากผูจําหนายเครื่องสําอางรายใหม เนื่องจากเปน
วิธีที่ผูขายสามารถเขาถึงตัวลูกคาไดอยางใกลชิดทําใหสามารถใหบริการลูกคาไดอยางเต็มที่ โดยไม
มีสินคาของคูแขงมาเปรียบเทียบและไมตองพึ่งพาสื่อโฆษณามากนัก อีกทั้งยังเปนการหลีกเลี่ยง 
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การเผชิญกับเครื่องสําอางเดิมในตลาดโดยตรง ปจจุบันระบบขายตรงมีวิธีการบริหารงานและการ
จําหนายแบงไดเปน 2 ลักษณะ คือ แบบชั้นเดียว (Single level) และหลายชั้น (Multi level) การขาย
ตรงแบบชั้นเดียว ผูขายตองปฏิบัติตามนโยบายและเปาหมายที่ทางบริษัทกําหนด โดยผูขายจะไดรับ
ผลตอบแทนจากคาธรรมเนียมจากยอดจําหนายเพียงผูเดียว ขณะที่การขายตรงแบบหลายชั้นนั้น 
ผูขายจะไดรับคานายหนาจากยอดจําหนายของสมาชิกที่หาไดอีกดวยเครื่องสําอางที่มีการจําหนาย
แบบชั้นเดียว ไดแก เอวอน มิสทีน อีฟมิเชล และสกินเมทส เปนตน สวนการจําหนายแบบหลายชั้น 
ไดแก แอมเวย นูทรี-เมติคส และออริเฟลม เปนตน ปจจุบันระบบขายตรงแบบหลายชั้นเปนที่นิยม
อยางแพรหลาย และมีแนวโนมวาผูผลิตจะใชระบบนี้มากขึ้น กลยุทธสําคัญของระบบขายตรง 
ไดแก การเพิ่มจํานวนพนักงานขายในระบบใหครอบคลุมพื้นที่ตางๆ มากที่สุด โดยการให
ผลตอบแทนที่สูงและสิ่งจูงใจตางๆ เชน ใหรางวัลแกผูที่ทํายอดขายไดตามเปาหมาย รวมทั้งการ
โฆษณาเพื่อใหยี่หอสินคาเปนที่รูจักของผูบริโภค และการลดราคาสินคา เปนตน 
 2. ระบบขายหนาราน (Counter sales) เปนระบบการขายที่เนนความเชื่อถือในตัวสินคา
โดยเปนเครื่องสําอางที่มีช่ือเสียงและนําเขาจากตางประเทศเปนสวนใหญ ดวยการวางจําหนายตาม
เคานเตอรในหางสรรพสินคา ซ่ึงตองเสียคาใชจายในการเชาพื้นที่ มีพนักงานประจําเคานเตอรซ่ึง
ไดรับการฝกอบรมใหมีความรูเกี่ยวกับเครื่องสําอางยี่หอนั้นๆ โดยเฉพาะหรือที่เรียกวา B.A. 
(Beauty advisor) เปนผูคอยแนะนําและบริการลูกคาเปาหมาย ลูกคามักเปนลูกคาระดับกลางและ
ระดับบน เครื่องสําอางที่จําหนายใหกับลูกคาระดับบน ไดแก ชิเชโด เอสเตลอเดอร และลังโคม 
เปนตน สําหรับระดับกลางมีเครื่องสําอางเพี้ยชเปนผูนําตลาด โดยมีคูแขงคือ เครื่องสําอางของเทลมี 
โดยปกติเครื่องสําอางระดับนี้จะเปนที่นิยมของลูกคาอยูแลว แตเนื่องจากปจจุบันตลาดเครื่องสําอาง
มีการแขงขันกันคอนขางรุนแรง กลยุทธการตลาดจึงเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมที่เคยเนนการรักษา
ภาพพจนของสินคามาเปนการจูงใจลูกคา ซ่ึงกลยุทธที่นิยมใชก็คือการแขงขันการใหบริการแก
ลูกคา โดยนําเครื่องคอมพิวเตอรมาใชเพื่อตรวจวิเคราะหสภาพผิวพรรณของลูกคาและการสงเสริม
การขาย ไดแก การสาธิตการแตงหนา การแจกตัวอยางเครื่องสําอาง การแถมของสมนาคุณเมื่อซ้ือ
สินคาครบกําหนด การลดราคาสินคา รวมทั้งการจัดตั้งศูนยบริการความงามสําหรับเครื่องสําอาง
ยี่หอนั้นๆ โดยเฉพาะสําหรับการจัดจําหนายเครื่องสําอางผานระบบนี้มีอัตราการขยายตัวที่สม่ําเสมอ
และมีแนวโนมที่สูงขึ้นในแตละป  
 3. ระบบที่ลูกคาเลือกซื้อเองตามซูเปอรมารเก็ต (Self shelf) เปนชองทางการจัดจําหนาย
ที่คอนขางเล็ก เปาหมายในการจัดจําหนายมุงเนนที่ตลาดระดับลางเปนหลักและสินคามีราคา ไมสูง
นัก มีความสะดวกในการใช รวมทั้งไมเกิดผลขางเคียง ทั้งนี้ลูกคาหรือผูบริโภคสามารถเลือกซื้อเอง
ได โดยการอานคุณสมบัติและวิธีการใชจากบรรจุภัณฑ การจําหนายในระบบนี้ มีคาใชจายสวน
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ใหญเปนเครื่องสําอางประเภทบํารุงผิวพรรณ (Skin care) โดยมีผลิตภัณฑของพอนด ครองสวนแบง
ตลาดมากที่สุด นอกจากนั้นยังมีผลิตภัณฑของ ออยล ออฟ อูลาน และนีเวีย เปนตน ถือเปน
เครื่องสําอางที่ไดรับความนิยมพอสมควรเนื่องจากผูบริโภคสามารถเลือกซื้อสินคาไดเอง ตาม
ซูเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา และรานคอนวีเนียนสโตร การจําหนายเครื่องสําอางในระบบนี้
ยังมีโอกาสขยายตัวเพิ่มขึ้นไดอีก ทั้งนี้ กลยุทธการตลาดที่สําคัญ ไดแก การโฆษณาผานสื่อตางๆ 
เพื่อใหสินคาเปนที่คุนเคยของผูบริโภค สําหรับสวนแบงการตลาดของเครื่องสําอางระดับนี้มีเพียง
5% ของยอดจําหนายเครื่องสําอางทั้งหมด อยางไรก็ตาม การขยายตัวของชองทางการจําหนาย
ระบบนี้จะมีแนวโนมสดใส หากผูผลิตสามารถทําใหสินคาของตนมีความโดดเดนและแตกตางจาก
สินคาอื่นๆ ในประเภทเดียวกัน เชน การใชบรรจุภัณฑที่สวยงามสะดุดตา มีรายละเอียดเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑและวิธีการใชติดอยูขางผลิตภัณฑใหเห็นอยางชัดเจน เปนตน ก็จะทําใหสินคาไดรับความ
นิยมเพิ่มขึ้น 
 ชองทางการจัดจําหนายเครื่องสําอางสวนใหญมีชองทางการจัดจําหนายไดดังนี้ 
 1. กลุมที่จําหนายโดยการตั้งเคานเตอรในหางสรรพสินคา ซ่ึงตองเสียคาใชจายในการ
เชาพื้นที่และผูผลิตจะตองจัดหาพนักงานขายที่มีบุคลิกดี มีความสามารถในการโนมนาวจิตใจ และ
ฝกอบรบใหมีความรูเกี่ยวกับเครื่องสําอางชนิดนั้นๆ โดยเฉพาะที่เรียกวา B.A. (Beauty advisor) เพื่อ
ประจําอยู ณ จุดขายและเปนผูคอยแนะนําและบริการลูกคา โดยภาพรวมกลุมนี้ จะเปนกลุม
เครื่องสําอางจากธรรมชาติและสมุนไพรที่มีราคาสูง เปนยี่หอนําเขาจากตางประเทศและมี
ภาพลักษณที่เปนสากล เนนความเชื่อถือในตัวสินคา 
 2. กลุมที่จําหนายโดยการตั้งรานของตนเองโดยเฉพาะ โดยรานคาเหลานี้สวนใหญ มัก
อยูในหางสรรพสินคา กลุมนี้จะเปนเครื่องสําอางที่มีราคารองลงมาจากกลุมแรกมีทั้งยี่หอตางประเทศ
และของไทย 
 3. กลุมที่ลูกคาเลือกซื้อเองตามซุปเปอรมารเก็ต เปนชองทางการจําหนายที่เล็กมุงเนน
ตลาดระดับลางเปนหลัก สินคามีราคาไมสูงนัก ผูบริโภคสามารถเลือกเองโดยการอานคุณสมบัติ
และวิธีการใชจากบรรจุภัณฑ  
 4. กลุมที่ใชวิธีขายตรงโดยผานพนักงานขาย โดยเครื่องสําอางในกลุมนี้มีภาพลักษณไม
สูงมากโดยมีทั้งเครื่องสําอางในประเทศและจากตางประเทศ การจัดจําหนายวิธีนี้เปนวิธีที่ผูขาย
สามารถเขาถึงลูกคาอยางใกลชิด ทําใหสามารถบริการลูกคาไดอยางเต็มที่โดยไมมีสินคาของคูแขง
มาเปรียบเทียบ 
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2.  ประวัติเคร่ืองสําอางชารมม่ิง 
 เครื่องสําอางชารมมิ่ง เร่ิมจําหนาย พ.ศ. 2543 โดยนางสาวธัญทิพย สุขสวัสดิ์ (เจาของ     
ผูริเร่ิมเครื่องสําอางชารมมิ่ง) มีแนวคิดที่จะนําความรูที่เกี่ยวกับเครื่องสําอางออกจําหนายหลังไดรับ
ความรูจากการเขารวมกับคุณหมอที่มีความรูและความชํานาญเกี่ยวกับทางดานผิวหนังโดยเฉพาะ 
โดยเริ่มจากการนําความรูที่ไดมาทดลองทํา ทดลองใชกับตนเองและบุคคลแวดลอมซึ่งไดผลตอบ
รับเปนอยางดี จึงเริ่มทําการผลิตเพื่อจําหนาย  
 ชวงแรกของการขาย ยังไมมีตราสินคา บรรจุภัณฑและรูปแบบการขายเปนแบบงายๆ 
โดยมีบรรจุภัณฑที่มีรูปลักษณที่เรียบงาย ไมหรูหรา หรือมีราคาแพงมากนัก เนื่องจากในระยะแรก
ทุนในการจัดจําหนายยังมีไมสูงมาก จึงตองลดตนทุนจากบรรจุภัณฑ ชวงแรกมียอดจําหนายไมมาก 
แตดวยการบอกตอถึงคุณภาพที่ดีคุมคากับราคาที่ไมแพง จึงเพิ่มลูกคาใหมๆ ไดเสมอ รวมทั้งการ
กลับมาซื้อซํ้าจากลูกคาที่เคยใช จึงทําใหยอดขายเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง จากนั้นจึงมีการพัฒนา
ผลิตภัณฑอ่ืนๆ ออกมาจําหนาย ซ่ึงก็ไดรับการตอบรับที่ดีเชนกัน 
 พ.ศ. 2547 เครื่องสําอางชารมมิ่งเปนที่รูจักมากยิ่งขึ้นภายในจงัหวัดพระนครศรีอยุธยา เร่ิม
มีการออกรานงานแสดงสินคาในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาหลายครั้ง ซ่ึงไดรับผลตอบรับที่ดีมาก
จากลูกคา จึงเริ่มมีการขายตอใหกับลูกคาสงเพื่อรับไปจําหนายอีกทอดหนึ่ง โดยลูกคาที่รับไป      
สวนใหญจะนําไปจําหนายในรานผลิตภัณฑเครื่องสําอาง รานเสริมสวย และสปา ในชวงนั้น 
นางสาวธัญทิพย สุขสวัสดิ์ ไดเร่ิมมอบหมายงานใหกับนองสาวทั้งสองคน เขามาชวยบริหารงาน 
รับการถายทอดงานบริหารจัดการ และไดมอบหมายงานใหกับนางสาวนุชนาถ สุขสวัสดิ์ (นองสาว
คนสุดทองของนางสาวธัญทิพย  สุขสวัสดิ์) ดูแลในดานการบริหารจัดการดานบุคคล ดานเอกสาร 
ดานงานบริการลูกคา  
 ปจจุบันดวยยอดขายที่เพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง ทําใหนางสาวธัญทิพย สุขสวัสดิ์ ไดดําเนินการ
จดทะเบียนเปนบริษัทจํากัด และมีการควบคุมคุณภาพสินคาใหไดมาตรฐานมากยิ่งขึ้น โดยผานการ
ตรวจสอบจากองคการอาหารและยาเพื่อเพิ่มความเชื่อมั่นใหกับลูกคา รวมทั้งมีเปาหมายของผูลงทุน
ที่ตองการพัฒนาสินคาใหมีคุณภาพไดมาตรฐาน  สถานที่ผลิตถูกตองตามหลักการ  Good 
Manufacturing Practice (GMP) เพื่อมีโอกาสพัฒนาศักยภาพสําหรับการสงออก และขยายฐานใน
การจําหนายใหเพิ่มสูงขึ้นอยางมีศักยภาพ 
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3.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 3.1  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของ
ผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการ กลาวคือ พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของ
ธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดสามารถตอบสนองความ       
พึงพอใจของผูบริโภคได และเพื่อใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด (Marketing concept) 
ที่วาการทําใหลูกคาพึงพอใจ จึงตองศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อขจัดสิ่งกระตุนหรือ       
กลยุทธการตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ.  2541 : 
124)  
 ศุภร เสรีรัตน (2545 : 7) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่
เกี่ยวของกับการซื้อและการใชผลิตภัณฑและบริการ โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนที่บุคคลตอง
ตัดสินใจทั้งกอนและหลังการกระทําดังกลาว โดยบุคคลที่จะถือวาเปนผูบริโภคในที่นี้คือ “บุคคล            
ผู ซ่ึงมีสิทธิในการไดมาและใชไปซึ่งสินคาและบริการที่ไดมีการเสนอขายโดยสถาบันทาง
การตลาด”  
 สุภาภรณ  พลนิกร (2548 : 4) ไดใหคําจํากัดความวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
การศึกษาเกี่ยวกับแตละบุคคล กลุม หรือองคกร และกระบวนการที่กลุมดังกลาวใชในการเลือก  
การไดมา การใช และการกําจัด ผลิตภัณฑ/บริการ หรือประสบการณ หรือแนวคิดรวบยอด ทั้งนี้
เพื่อตอบสนองความจําเปน และศึกษาผลกระทบของกระบวนการดังกลาวที่มีตอผูบริโภค และ
สังคม 
 เสรี  วงษมณฑา (2548 : 32-46) กลาววา พฤติกรรมบริโภค คือ พฤติกรรมการแสดงออก
ของบุคคลแตละบุคคลในการคนหา การเลือกซื้อ การใช การประเมินผล หรือการจัดการกับสินคา
และบริการ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนเองได 
 อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2546 : 4) กลาววา พฤติกรมผูบริโภค หมายถึง 
กิจกรรมตาง ๆ ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับบริโภคผลิตภัณฑหรือบริการ รวมไปถึงการขจัดผลิตภัณฑ
หรือบริการหลังบริโภค 
 ชิฟฟแมน และคณะ (Schiffman, et al) (กอบกนก  แดงค้ําคุณ.  2547 : 35) ใหความหมาย 
พฤติกรรมผูบริโภค วาหมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหาสําหรับ การซื้อ       
การใช การประเมินผล และการจับจายใชสอยสินคา และบริการที่ผูบริโภคคาดหวังวา จะทําให
ตอบสนองความตองการจนไดรับความพอใจ 
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 สรุปพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง อาการที่แสดงออกหรือการกระทําของมนุษยที่ปรากฏ
ออกมาในการบริโภค การใช การซื้อของผูบริโภครวมถึงกิจกรรมตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการคนหา
และการบริโภคใชผลิตภัณฑหรือบริการ ซ่ึงทั้งนี้ทั้งนั้นตองอาศัยกระบวนการตัดสินใจเขารวมให
กิจกรรมนั้นลุลวงเพื่อตอบสนองความตองการและความจําเปนของผูบริโภคใหไดรับความพึงพอใจ 
 การวิเคราะหพฤติกรรม  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546 : 193) กลาวไววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะ
ความตองการและพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาด
สามารถจัดกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who, 
What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7OS ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets and Operations 
ดังตาราง 1 แสดงถึงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบทั้ง 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
(7Os) รวมทั้งการใชกลยุทธใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคสามารถอธิบาย
รายละเอียดไดดังนี้ 
 
ตาราง 1 การใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบทั้ง 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (7Os) 
 

คําถาม  
(6Ws และ 1H) 

คําตอบที่ตองการทราบ  
(7Os) 

กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

   
1. ใครอยูในตลาด

เปาหมาย             
(Who is in the 
target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 
ทางดาน 1) ประชากรศาสตร                
2) ภูมิศาสตร 3) จิตวิทยา หรือ             
จิตวิเคราะห 4) พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวย 
กลยุทธ ดานผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาด      
ท่ีเหมาะสมและสามารถสนอง      
ความพึงพอใจของกลุมเปาหมายได 
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ตาราง 1 (ตอ) 
 

คําถาม  
(6Ws และ 1H) 

คําตอบที่ตองการทราบ  
(7Os) 

กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

   
2. ผูบริโภคซื้ออะไร 
 (What does the 

consumer buy?) 
 

สิ่งท่ีผูบริโภคตองการซือ้ (Objects) 
สิ่งท่ีผูบรโิภคตองการจากผลิตภัณฑ       
ก็คือ ตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product 
component) และความแตกตางที่
เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive 
differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
strategies) ประกอบดวย 1) ผลิตภัณฑ
หลัก 2) รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก 
การบรรจภุัณฑ ตราสินคา รูปแบบ 
บริการ คุณภาพลักษณะนวัตกรรม     
3) ผลิตภัณฑควบ 4) ผลิตภัณฑท่ี
คาดหวัง 5) ศักยภาพผลิตภัณฑ        
ความแตกตางทางการแขงขัน 
(Competitive differentiation) 
ประกอบดวย ความแตกตางดาน
ผลิตภัณฑ บริการพนักงาน และ
ภาพลักษณ 

3. ทําไมผูบริโภคจึง
ซื้อ (Why does the 
consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 
ผูบริโภคซื้อสินคา เพื่อตอบสนอง
ความตองการของเขา ดานรางกาย 
และดานจิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึง
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม       
การซื้อ คือ 1)  ปจจัยภายในหรือปจจัย
ทางจิตวิทยา 2) ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม 3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ 1) กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ (Product strategies)              
2) กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) ประกอบดวย 
กลยุทธการโฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขายสงเสริมการขาย         
การใหขาว การประชาสัมพันธ          
3) กลยุทธดานราคา (Price strategies) 
4) กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution channel strategies) 

 
 
 
 
 



 

 

22

ตาราง 1 (ตอ) 
 

คําถาม  
(6Ws และ 1H) 

คําตอบที่ตองการทราบ  
(7Os) 

กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

   
4. ใครมีสวนรวมใน

การตัดสินใจซื้อ 
 (Who participates 

in the buying) 

บทบาทของกลุมตางๆ(Organizations) 
มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบดวย 1) ผูริเริ่ม 2) ผูมีอิทธิพล  
3) ผูตัดสินใจซื้อ 4) ผูซื้อ 5) ผูใช 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ 
โฆษณา และ/หรือ กลยุทธการ 
สงเสริมการตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใชกลุม 
อิทธิพล 

5. ผูบริโภคซื้อเมือ่ใด 
 (When does the 

consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) เชน 
ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดกูาลใด
ของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลา
ใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาล
วันสําคัญตางๆ 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ 
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เชน ทําการสงเสริม 
การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคลอง            
กับโอกาสในการซื้อ 

6. ผูบริโภคซื้อท่ีไหน 
 (Where does the 

consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets)                 
ท่ีผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต 
รานขายของชํา บางลําพู พาหุรดั 
สยามสแควร ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution channel strategies) 
บริษัทนําผลิตภณัฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาวาจะผานคนกลาง 
อยางไร 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร 
(How does the 
consumer buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ
(Operation) ประกอบดวย 1) การรับรู
ปญหา 2) การคนหาขอมูล 3) การ
ประเมินผลทางเลือก 4) ตัดสินใจซื้อ 
5) ความรูสึกภายหลังการซือ้ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ 
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดวย การโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงาน การสงเสริม 
การขาย และการประชาสัมพันธ      
การตลาดทางตรง เชน พนักงานขาย 
จะกําหนดวัตถุประสงคในการขาย       
ใหสอดคลองกบัวัตถุประสงค               
ในการตัดสินใจซื้อ 
 

 
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.  2546 : 194 



 

 

23

 ตัวแบบพฤตกิรรมผูบริโภค 
 ฟลิป  คอตเลอร  (Phillip Kotler)  บิดาแหงวงการดานการตลาด  ไดนําทฤษฎีพฤติกรรม
ผูบริโภค มาสรางเปนตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคขึ้น  โดยกลาววา “ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรม
เพราะมีส่ิงเราหรือส่ิงกระตุน  (Stimulus) ทําใหเกิดความตองการ  โดยจะถูกปอนเขาสูความรูสึก        
นึกคิดของผูบริโภค  ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา  (Black box) โดยผูผลิตไมสามารถคาดคะเนไดวา
ความรูสึกนึกคิดไดเกิดขึ้นเนื่องจากไดรับอิทธิพลจากปจจัยใดบาง  ซ่ึงผูบริโภคก็จะเกิดการตอบสนอง
(Response) เรียกตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภควา  ส่ิงกระตุน - การตอบสนอง  (Stimulus - response 
model ; S - R model) โดยมีรายละเอียดดังนี้ (ทิวา พงศธนไพบูลย,  ศิริจรรยา  เครือวิริยะพันธ และ
อมรศรี ตันพิพัฒน.  2544 : 16-17) 
 1.  ส่ิงกระตุน  (Stimulus) หมายถึง  ส่ิงเราที่จะทําใหเกิดความตองการ  หรือเกิดความนึก
คิดอยางใดอยาง สามารถแบงไดเปน 2 ลักษณะ คือ 
   1.1 ส่ิงกระตุนภายใน  (Inside stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุนที่เกิดจากความตองการ
ภายในรางกายของผูบริโภค  หรือเปนความตองการที่เกิดขึ้นตามสัญชาตญาณ  เชน  ความหิว ความ
เจ็บปวย ความกลัว เปนตน 
  1.2 ส่ิงกระตุนภายนอก  (Outside stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุนที่มิไดเกิดขึ้นเองจาก
ความตองการภายในรางกาย  แตเปนสิ่งที่นักการตลาดสรางใหเกิดขึ้น  เพื่อใหผูบริโภคเกิด ความ
ตองการ โดยใชส่ิงจูงใจทางดานเหตุผลและอารมณ ประกอบดวย 2 สวน คือ 
   1.2.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด  (Marketing stimulus) เกิดจากการที่นักการตลาด
นําสวนประสมทางการตลาด มาเปนตัวกระตุนใหเกิดความตองการ ไดแก 
    1.2.1.1  ผลิตภัณฑ  (Product) โดยการพัฒนาสวนประกอบตาง  ๆ  ซ่ึงอาจเปน
คุณภาพ ปริมาณ การออกแบบบรรจุภัณฑ เปนตน  
    1.2.1.2  ราคา (Price) โดยการกําหนดราคาผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับคุณภาพ  
    1.2.1.3  ชองทางการจัดจําหนาย  (Place) โดยการวางจําหนายผลิตภัณฑอยาง
ทั่วถึง สามารถหาซื้องายและสะดวกในการเดินทาง หรือจัดตกแตงรานคาใหสวยงาม เปนระเบียบ  
    1.2.1.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยมีการโฆษณาสม่ําเสมอมี
การสงพนักงานขายไปสาธิตสินคา การแจกสินคาตัวอยางเพื่อทดลองใช มีการลดราคาสินคา           
เปนตน อยางไรก็ตาม การกระตุนความตองการของผูบริโภค โดยใชส่ิงกระตุนทางการตลาดนั้น
ควรนําสวนประสมทางการตลาด มาใชควบคูกันวา ผูบริโภคคิดอยางไร ซ้ืออยางไร เปนตน 
   1.2.2 ส่ิงกระตุนอื่นๆ  (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนภายนอกที่เกิดขึ้นและ
เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ซ่ึงไมสามารถควบคุมได แตสามารถสรางโอกาสใหเกิดขึ้นได ไดแก 



 

 

24

    1.2.2.1  ภาวะทางเศรษฐกิจ (Economic) 
    1.2.2.2  เทคโนโลยี (Technology)  
     1.2.2.3  กฎหมายและการเมือง (Law and political)  
     1.2.2.4  วัฒนธรรม (Culture) 
  2.  ความรูสึกนึกคิดหรือกลองดํา (Black box) เปนความรูสึกนึกคิดที่เกิดขึ้นภายหลังจาก
ที่ไดรับสิ่งกระตุน ซ่ึงผูผลิตหรือจําหนายไมสามารถทราบได  จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิด
ดังกลาว เพื่อจะไดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค ประกอบดวย  
  2.1 ลักษณะของผูบริโภค (Consumer characteristics) ไดแก ลักษณะสวนบุคคล
วัฒนธรรม สังคม และจิตวิทยา  
  2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Buyer decision process) คือ การรับรู
ปญหาหรือความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม
หลังการซื้อ 
 3.  การตอบสนอง  (Response) คือ การแสดงออกของผูบริโภค  โดยผานการตัดสินใจใน
ประเด็นตางๆ ไดแก การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา  การเลือกผูขาย  การเลือกเวลาในการซื้อ 
และการเลือกปริมาณการซื้อ  
 ตัวแบบของพฤติกรรมผูบริโภคของ คอตเลอร (Kotler) สามารถสรุปไดดังภาพประกอบ 2 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

25

 
ภาพประกอบ 2 ตัวแบบพฤตกิรรมผูบริโภคของฟลลิป คอตเลอร 

 
ที่มา : ทิวา พงศธนไพบูลย, ศิริจรรยา เครือวิริยะพันธ และอมรศรี ตันพิพัฒน.  2544 : 16 
  
 วิลเลียม เจ สแตนตัน (William J. Stanton) ไดคิดคนตัวแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบริโภค 
วาพฤติกรรมผูบริโภค จะเกิดขึ้นเนื่องจากมีพลังกระตุน  4 ประการ ดังนี้ (ทิวา พงศธนไพบูลย,   
ศิริจรรยา เครือวิริยะพันธ และอมรศรี ตันพิพัฒน.  2544 : 16) 
 1.  สังคมและกลุมตางๆ ในสังคม  ประกอบดวย  วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย  ชนชั้นทาง
สังคม กลุมอางอิง ครอบครัว เปนตน 
 2.  สภาพทางจิตวิทยา ไดแก แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพ  ทัศนคติ  ความเชื่อ
ที่ยึดมั่น เปนตน 
 3.  ขาวสารขอมูลตางๆ  ไดแก  ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ขอมูลทางดานราคา
ขอมูลทางดานการจัดจําหนาย ขอมูลของบริษัทผูผลิต  เชน  ภาพลักษณ  ช่ือเสียง  ฐานะการเงิน           
เปนตน ซ่ึงขอมูลเหลานี้ผูบริโภคสามารถรับทราบไดโดยผานสื่อตางๆ ไมวาจะเปนการโฆษณาผาน 
ส่ือโทรทัศน วิทยุ เปนตน หรืออาจผานสื่อทางดานตัวบุคคล เชน พนักงานขาย เพื่อนฝูง เปนตน 
 4.  สภาวการณตางๆ ยอมมีผลตอการแสดงพฤติกรรมของผูบริโภคเสมอ  เชน  เวลา 
สถานที่ โอกาส เงื่อนไขในการซื้อ เปนตน 
 
 

Stimulus  Buyer’s black box  Response 
ส่ิงกระตุนทางการตลาด 
และสิ่งกระตุนอื่น ๆ 

กลองดํา 
 หรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ 

การตอบสนอง 
ของผูซ้ือ 

 
สิ่งกระตุน 

ทางการตลาด 
สิ่งกระตุนอื่น ๆ  ลักษณะของผูซื้อ 

- ปจจัยทาง 
  วัฒนธรรม 
- ปจจัยทางสังคม 
- ปจจัยสวนบุคคล 
- ปจจัยทางจิตวิทยา 

กระบวนการ
ตัดสินใจ 
ของผูซื้อ 

 การตอบสนอง 

- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- การจัดจําหนาย 
- การสงเสริม  
  การตลาด 

- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- การเมือง 
- วัฒนธรรม 

- การเลือกซื้อ 
- การเลือกราคา 
- การเลือกผูขาย 
- เวลาการซื้อ 
- ประมาณการซื้อ 
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 3.2  แนวคิดทฤษฏสีวนประสมทางการตลาด  
 คอตเลอร (Kotler.  2003 : 15 – 17) ไดอธิบายถึงปจจัยสวนประสมการตลาด (Marketing 
mix factors) เปนเครื่องมือทางการตลาดที่ผูผลิตหรือผูขายใชในการตอบสนองตอความตองการของ
ตลาดกลุมเปาหมาย ซ่ึงเปนสิ่งที่สามารถควบคุมได โดยจัดสวนประสมทั้ง 4 อยางเหมาะสม อัน
ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด
(Promotion) ซ่ึงเปนตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได โดยใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ
แกกลุมเปาหมาย โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขาย เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือความ
ตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวย ส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัสไมไดผลิตภัณฑ
อาจจะเปนไดทั้ง สินคา บริการ สถานที่ บุคคล หรือแมแตความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของผูบริโภค จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได โดยการ
กําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตางๆ เชน ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product 
differentiation) องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ 
(Product positioning) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) สายผลิตภัณฑ (Product line) 
 2.  ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอื่นๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑ หรือเปนผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน เปนตนทุน (Cost) ของผูบริโภค โดยท่ีผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูง
กวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น กลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรู (Perceived 
value) ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ การแขงขันปจจัยอ่ืนๆ 
 3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางเพื่อใชเคลื่อนยายผลิตภัณฑ
และบริการจากผูผลิตหรือผูขายไปยังตลาด การจัดจําหนายประกอบดวย 2 สวน คือ ชองทางการจัด
จําหนาย (Market channel) และ การกระจายตัวสินคา (Market logistic) 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือในการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูผลิตหรือผูขายกับผูบริโภค เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ เครื่องมือการสงเสริม
การตลาดที่สําคัญ เชน การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) 
การสงเสริมการขาย (Sales promotion) การประชาสัมพันธ (Public relations) การตลาดทางตรง 
(Direct marketing) 
 ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2549 : 63 – 86) ไดอธิบายถึงปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
ไววา เนื่องจากในปจจุบันธุรกิจมักมีการแขงขันกันอยางรุนแรง โดยเฉพาะธุรกิจที่มีสินคาเหมือน 
หรือใกลเคียงกัน อีกทั้งมีการลอกเลียนแบบสินคาและการพัฒนาสินคาแขงกับคูแขงขันใชเวลา       
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ไมนาน ทําใหธุรกิจหันมาเนนการใหบริการมากขึ้น เนื่องจากการบริการเปนการตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภค ดวยการใหประโยชนเพิ่มขึ้นในสายตาของลูกคา สรางความแตกตางวาหาก
สินคาใดมีการบริการเขามาดวยจะรูสึกคุมคากวาที่เสนอเฉพาะสินคา ดังนั้น ปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการจะมีความแตกตางจากสวนประสมทางการตลาดของสินคาทั่วไป กลาวคือ จะตอง
มีการเนนถึงบุคคลหรือพนักงาน ส่ิงแวดลอมทางกายภาพและกระบวนการ ซ่ึงทั้งสามสวนประสม
เปนปจจัยหลักในการสงมอบบริการ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1.  บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employees) จะประกอบไปดวยบุคคลทั้งหมดใน
องคกรที่ใหบริการนั้น ซ่ึงจะรวมตั้งแตเจาของ ผูบริหาร พนักงานในทุกระดับ ซ่ึงบุคคลดังกลาว
ทั้งหมดมีผลตอคุณภาพของการใหบริการ และมีอิทธิพลตอการรับรูของลูกคา ไมวาจะเปน
บุคลิกภาพ การแตงกาย ทัศนคติและพฤติกรรมของพนักงาน 
 2.  กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนในการสงมอบบริการใหแกลูกคา ไดแก 
การตอนรับ การสอบถามขอมูลเบื้องตน การใหบริการตามความตองการ การชําระเงิน เปนตน ซ่ึง
ในแตละขั้นตอนตองประสานเชื่อมโยงกันอยางดี และตอบสนองลูกคาในรูปแบบหรือในระบบที่
ทันสมัยและรวดเร็ว 
 3.  ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical evidence) เปนสภาพแวดลอมทั้งหมดในการ
นําเสนอบริการ รวมถึงสวนประกอบใดก็ตามที่ชวยอํานวยความสะดวก หรือแสดงใหลูกคาไดเห็น
บริการไดอยางเปนรูปธรรม เชน เครื่องมือและอุปกรณ ปาย แผนพับ ความสะอาดของอาคาร
สถานที่ เปนตน ส่ิงเหลานี้สะทอนใหเห็นถึงคุณภาพของบริการไดกระบวนการ (Process) หมายถึง 
ขั้นตอนในการสงมอบบริการใหแกลูกคา ไดแก การตอนรับ การสอบถามขอมูลเบื้องตน การ
ใหบริการตามความตองการ การชําระเงิน เปนตน ซ่ึงในแตละขั้นตอนตองประสานเชื่อมโยงกัน
อยางดี และตอบสนองลูกคาในรูปแบบหรือในระบบที่ทันสมัยและรวดเร็ว 
 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการของ เอเดรียน (Adrian.  1993 : 92) ประกอบดวย 
ปจจัยที่ตองพิจารณาเพื่อกําหนดตําแหนงของการบริการและกําหนดสวนการตลาดของธุรกิจบริการ
สวนประกอบ แตละสวนของสวนประสมการตลาดจะมีผลกระทบซึ่งกันและกัน และตอง
สอดคลองกันเพื่อใหการดําเนินงานดานการตลาดประสบสําเร็จตามวัตถุประสงค 
 ณธีพัฒน  วชิรชัยเกียรติ (2552 : 10) กลาววา นอกเหนือจากสวนประสมการตลาดสําหรับ
สินคาทั่วไปที่ประกอบดวย 4Ps ซึ่งไดแก ผลิตภัณฑและการบริการ (Product & service) ราคา 
(Price) สถานที่ใหบริการ และชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) แลว สวนประสมการตลาดบริการยังมีสวนประกอบที่เพิ่มขึ้นมาอีก 3 สวน คือ 
บุคลากร (People) กระบวนการใหบริการ (Process) และการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 



 

 

28

(Physical evidence & presentation) ดังนั้น สวนประสมทางการตลาดบริการจึงมีองคประกอบที่
เพิ่มเติมจากสวนประสมทางการตลาดของสินคาทั่วไปจึงรวมเปน 7Ps ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 
 1.  ดานผลิตภัณฑ (Product) การบริการเปนผลิตภัณฑของธุรกิจบริการ ซ่ึงครอบคลุม
ทุกอยางของสินคา และทุกสิ่งทุกอยางที่จัดเตรียมไวบริการลูกคา เนื่องจากลูกคาไมไดตองการเพียง
ตัวสินคาและบริการเทานั้น แตยังตองการประโยชนหรือคุณคาอื่นที่ไดรับจากการซื้อสินคาและ
บริการของธุรกิจบริการดวย องคประกอบของผลิตภัณฑในธุรกิจ ประกอบดวย 
  1.1  บริการหลัก (The care of generic product) คือ ลักษณะของบริการหลักหรือการ
บริการพื้นฐานที่เตรียมไวใหบริการลูกคา ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงของลูกคาได 
  1.2  บริการที่ลูกคาคาดหวังวาจะไดรับ (The expected product) ประกอบดวย บริการ
หลักและบริการอื่นๆ ที่ลูกคาจะไดรับอันเนื่องมาจากการซื้อบริการหลัก เปนเงื่อนไขต่ําสุดที่ลูกคา
ตองไดรับ 
  1.3 บริการที่เพิ่มพูนจากเดิม (The augmented product) คือ บริการที่มีความพิเศษ
แตกตางจากการบริการของคูแขงที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากกวาเรียกวา
เปนคุณคาเพิ่ม (Add value) ที่เสริมบริการหลักในรูปของความเชื่อถือและการยอมรับของผูใชบริการ 
  1.4  บริการที่สามารถเพิ่มคุณคาพิเศษ (The potential product) คือ ความเปนไปไดใน
การเพิ่มลักษณะพิเศษหรือผลประโยชนอ่ืนที่ผูบริโภคควรไดรับจากการซื้อสินคาและบริการในรูป
ของการบริการที่เกินความคาดหวังของลูกคา 
 2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) กับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูงกวา
ราคาลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ซ่ึงการกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง ไดแก 1) การยอมรับของ
ลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 2) ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 
3) ภาวการณแขงขัน และ 4) ปจจัยอื่นๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจ 
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานสถานที่ใหบริการในสวนแรก คือ การเลือกทําเล
ที่ตั้ง (Location) การเลือกทําเลที่ตั้งของธุรกิจบริการมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่
ผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดไว เพราะทําเลที่ตั้งที่เลือกเปน
ตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคที่จะเขามาใหบริการ ดังนั้นสถานที่ใหบริการตองสามารถครอบคลุม
พื้นที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุดและคํานึงถึงทําเลที่ตั้งและคูแขงขันดวย โดย
ความสําคัญของทําเลที่ตั้ง จะมีความสําคัญมากนอยแตกตางไปตามลักษณะของธุรกิจบริการแตละ
ประเภทซึ่งแบงออกเปน 3 ลักษณะ ไดแก 
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  3.1  ผูบริโภคตองไปรับบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดเตรียมไว เชน การเลือกซื้อ
กรมธรรมประกันภัย โรงพยาบาล โรงแรม ภัตตาคาร ธนาคาร ในกรณีนี้การเลือกทําเลที่ตั้งและการ
จัดสถานที่ใหบริการมีความสําคัญมาก 
  3.2  ผูใหบริการใหบริการแกผูบริโภคในสถานที่ของผูบริโภค ในกรณีนี้การเลือก
ทําเลที่ตั้งและการจัดสถานที่มีความสําคัญนอยลง 
  3.3  ผูใหบริการและผูรับบริการนัดพบกัน ณ สถานที่แหงหนึ่ง เพื่อใหบริการและรับ
บริการ ณ สถานที่แหงนั้น เพื่อความสะดวกของทั้ง 2 ฝาย ในกรณีนี้การเลือกทําเลที่ตั้งและการจัด
สถานที่ใหบริการมีความสําคัญนอย ในสวนของชองทางการจัดจําหนาย (Channels) การกําหนด
ชองทางการจัดจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของการบริการ ความ
จําเปนในการใชคนกลางในการจําหนาย และลูกคาเปาหมายของธุรกิจบริการนั้น  
 การจัดจําหนายของธุรกิจบริการโดยทั่วไปมี 3 ชองทาง ไดแก 
 1.  การใหบริการโดยตรง (Direct sales) โดยการที่ผูใหบริการใหบริการแกผูใชบริการ
โดยตรงไมผานคนกลาง 
 2.  ผานตัวแทน (Agent or broker) โดยการผานคนกลางซึ่งเปนตัวแทน เชน บริษัท
ตัวแทนจําหนายกรมธรรมประกันภัย 
 3.  ผานตัวแทนของทั้ง 2 ฝาย (Seller’s and buyer’s agent of broker) โดยทั้งสองฝาย         
ผูใหบริการ (Franchise and contract service deliverers) โดยผูใชบริการติดตอผานธุรกิจบริการที่
ไดรับสิทธิและมีสัญญาจากบริษัทแม 
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือ
กับผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย ทําการขาย 
และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประเภทซึ่งอาจใชหนึ่ง
หรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated 
marketing communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุ
จุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญดังนี้ 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบหนึ่งในการติดตอส่ือสารที่นิยมกันมาก
ในธุรกิจบริการ เพื่อสรางการรับรูในบริการสรางความเขาใจในบริการที่ผูใหบริการจัดเตรียมไว
และเพื่อจูงใจใหผูที่คาดวาจะเปนลูกคารูและอยากที่จะใชบริการ ดังนั้น นักการตลาดบริการจึงตอง
ตระหนักถึงความสําคัญของการโฆษณา และมีการตัดสินใจในการโฆษณาโดยคํานึงถึงวัตถุประสงค
ในการโฆษณา การกําหนดงบประมาณในการโฆษณา และการเลือกใชส่ือในการโฆษณาดวย 
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  4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนรูปแบบการติดตอส่ือสารจาก
ผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง อาจเรียกวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล ผูสงขาวสาร
จะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ 1) กลยุทธ           
การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling strategy) 2) การจัดการหนวยงานขาย (Sale force 
management) 
  4.3  การสงเสริมการขาย (Sale promotion) เปนเครื่องมือระยะส้ันเพื่อกระตุนการ
ตอบสนองใหเร็วขึ้น เปนงานที่เกี่ยวของกับการสราง การนําไปใชและการเผยแพร วัสดุและเทคนิค
ตางๆ โดยใชเสริมการโฆษณา และชวยเสริมการขาย การสงเสริมการขายอาจจะทําโดยวิธีทาง 
ไปรษณีย แคตตาล็อค ส่ิงพิมพจากผูผลิตสินคา การแขงขันการขายและเครื่องมือขายอื่นๆ โดยมี
จุดมุงหมาย คือ เพิ่มความพยายาม ในการขายของพนักงานขายผูจําหนาย และผูขายใหขายผลิตภัณฑ
และเพื่อใหลูกคาตองการซื้อผลิตภัณฑยี่หอนั้น ทําใหการขายโดยใชพนักงานขายและการโฆษณา
สามารถไปไดอยางดี เพราะการสงเสริมการขายเปนการใหส่ิงจูงใจพิเศษ 
  4.4  การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and public relations) การใหขาวเปน
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา บริการ หรือนโยบายบริษัท โดยผานสื่อซ่ึงอาจไมตองมีการจายเงิน
หรือจายเงินก็ได การใหขาวเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ สวนการประชาสัมพันธหมายถึง 
ความพยายามในการสื่อสาร เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกรหรือผลิตภัณฑ เพื่อสรางความสัมพันธ 
ที่ดีกับชุมชนตางๆ หรือเผยแพรขาวสารที่ดี การสรางภาพพจนที่ดีโดยการสรางเหตุการณหรือ
เร่ืองราวที่ดี 
  4.5  การบอกกลาวปากตอปาก (Word of mouth) มีบทบาทสําคัญอยางยิ่งกับธุรกิจ
บริการ เพราะผูที่เคยใชบริการจะทราบวาการบริการของธุรกิจนั้นเปนอยางไร จากประสบการณ
ของคน แลวถายทอดประสบการณนั้นตอไปยังผูซ่ึงอาจจะเปนผูใชบริการในอนาคต หากผูที่เคยใช
บริการมีความรูสึกที่ดีประทับใจในการบริการก็จะบอกตอไปยังญาติพี่นองและคนรูจัก และแนะนํา
ใหไปใชบริการดวย ซ่ึงสามารถชวยลดคาใชจายการสงเสริมการตลาดและการติดตอส่ือสารไดมาก 
  4.6  การตลาดทางตรง (Direct marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย 1) การติดตอเสนอขายทาง
โทรศัพท 2) การขายโดยใชจดหมายตรง 3) การขายโดยใชบัตรเครดิต 4) การขายทางโทรทัศน วิทยุ 
หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 
 5.  บุคลากร (People) จากลักษณะเฉพาะของบริการที่เรียกวา “Inseparability” บุคคล
การเปนองคประกอบที่สําคัญทั้งในการผลิตบริการและการใหบริการ ในปจจุบันซึ่งสถานการณ 
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การแขงขันธุรกิจรุนแรงขึ้น บุคลากรจึงเปนปจจัยสําคัญที่สรางความแตกตางใหกับธุรกิจ โดยสราง
มูลคาเพิ่มใหกับสินคา ซ่ึงทําใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน โดยคุณภาพในการใหบริการตอง
อาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได
แตกตางเหนือคูแขง ดังนั้นพนักงานจึงตองมีความรูความชํานาญในสายงาน มีทัศนคติที่ดีมี
บุคลิกภาพและการแตงการที่ดีสรางความนาเชื่อถือ มีมนุษยสัมพันธมีความเสมอภาคในการ
ใหบริการลูกคาเพื่อสรางความรูสึกประทับใจตอการใหความสําคัญอยางเทาเทียม สามารถ
ตอบสนองและแกปญหาตางๆ ของลูกคา มีความริเร่ิม สามารถสรางคานิยมใหกับองคกรได 
 6.  กระบวนการใหบริการ (Process) เปนขั้นตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพ
ในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา จะพิจารณาใน 2 วัน คือความซับซอน 
(Complexity) และความคาดหมาย (Divergence) ในดานของความซับซอนจะตองพิจารณาถึง
ขั้นตอนและความตอเนื่องของงานในกระบวนการ เชน ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอซ้ือ
กรมธรรม สวนในดานของความหลากหลาย ตองพิจารณาถึงความอิสระ และความยืดหยุน เชน 
สามารถที่จะเปลี่ยนแปลงขั้นตอนหรือลําดับการทํางานได ทําใหขั้นตอนการใหบริการที่รวดเร็ว 
 7.  การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence & presentation)
หมายถึง ภาพลักษณหรือส่ิงที่ผูบริโภคสามารถสังเกตเห็นไดงายทางกายภาพ และเปนสิ่งที่ส่ือให
ผูบริโภคไดรับรูถึงภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจนดวย เชน สภาพแวดลอมของสถานที่
ใหบริการ การออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพื้นที่ในอาคาร ความมีระเบียบภายใน
สํานักงาน การจัดวางอุปกรณสํานักงาน ความสะอาดของอาคารสถานที่ ความนาเชื่อถือของตัว
อาคารสถานที่ การนําอุปกรณทันสมัยมาใช เปนตน 
 สรุปสวนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือที่สรางความพอใจใหกับลูกคาเพื่อ
ตอบสนองความตองการและสรางความภักดีในตราสินคาของกลุมผูบริโภค หรือเพื่อกระตุนให
กลุมผูบริโภคเปาหมายเกิดความตองการสินคาและบริการ สวนประสมทางการตลาด 7Ps ซ่ึง
ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน
บุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความ
สอดคลองและเหมาะสมกับรูปแบบของผลิตภัณฑและศักยภาพของธุรกิจ และแนวทางในการ
พิจารณาวิธีที่มีประสิทธิภาพในการบริหารการตลาดไมไดอยูที่การพิจารณาเลือกวิธีหรือแนวทางที่
ดีที่สุด แตควรเลือกวิธีที่เหมาะสมที่สุด ในที่นี้หมายถึงเหมาะสมกับลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมของผูบริโภค 
 
 



 

 

32

 3.3  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมีความสําคัญตอความพอใจของผูบริโภคที่ไดรับมากเพราะ
การตัดสินใจ แตละครั้งที่เกิดขึ้นจะหมายถึงการยอมรับในรานคาใดรานหนึ่ง หรือตราสินคาใดตรา
สินคาหนึ่งโดยเฉพาะ ฉะนั้น การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่มีประสิทธิภาพจึงเปนหัวใจสําคัญของ
พฤติกรรมผูบริโภค ไดมีนักวิชาการใหความหมายไวดังนี้ 
 ฉัตยาพร  เสมอใจ และมัทนียา  สมมิ (2546 : 12) ไดใหความหมายการตัดสินใจไววา
หมายถึง “กระบวนการในการเลือกที่จะทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตางๆ ที่มีอยู ซ่ึงผูบริโภค
มักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตาง ๆ ของสินคาและบริการอยูเสมอในชีวิตประจําวัน โดยที่เขาจะ
เลือกสินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ” 
 จรัมพร  ประถมบูรณ (2550 : 21) กลาววา การตัดสินใจ (Decision making) หมายถึง การ
เลือกดําเนินการอยางใดอยางหนึ่ง โดยพิจารณาจากขอมูล โอกาส ปญหา ประเมินทางเลือก และ
ผลลัพธเพื่อการตัดสินใจที่ดีที่สุดในสถานการณนั้น ๆ ในเวลาที่เหมาะสมตลอดจนวิเคราะห
แยกแยะ ระบุประเด็นของปญหา และตัดสินใจแกไขปญหาไดอยางรวดเร็วทันตอเหตุการณ  
 แฮรริสัน (Harison) (ชูชัย  เทพสาร.  2546 : 9) ไดสรุปนิยามของการตัดสินใจวาเปน
กระบวนการประเมินผลเกี่ยวกับทางเลือกหรือตัวเลือกที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมาย การคาดคะเน
ผลที่จะเกิดจากทางเลือกปฏิบัติที่จะสงผลตอการบรรลุเปาหมายไดมากที่สุด 
 ดัลตัน (Dalton) (รุจน  ดอกกุหลาบ.  2552 : 9) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การกระทํา
เกี่ยวกับการเลือกที่ผูบริหารหรือองคการเลือกแนวทางปฏิบัติหนึ่งจากทางเลือกที่มีอยูหลายทาง 
 จอรจ (George) (สุพฤกษา  ทาสระ.  2553 : 21) กลาววา การตัดสินใจ คือ การเลือกทาง 
เลือกใดทางเลือกหนึ่งที่ตั้งอยูบนรากฐานของกฎเกณฑจากทางเลือกสองทางหรือมากกวาสอง
ทางเลือกที่เปนไปไดและใหความเห็นวามีระดับขั้นตอนความสําคัญอยูหลายประการ คือ 
 ประการแรก เปนกิจกรรมทางดานเชาวนปญญา (Intelligence activity) ซ่ึงความหมายนี้
เปนการยืมความหมายทางดานการทหารมา หมายถึงบรรดาเสนาธิการที่จะตองไปสืบเสาะหา
ขาวสาร สภาพการทางสิ่งแวดลอมสําหรับที่จะใชในการตัดสินใจ 
 ประการที่สอง เปนกิจกรรมออกแบบ (Design activity) หมายถึงวาเปนการสราง พัฒนา
วิเคราะหแนวทางตาง ๆ ที่นาจะนําไปปฏิบัติได 
 ประการที่สาม คือ กิจกรรมคัดเลือก (Choice activity) คือการเลือกทางเลือกอันเหมาะสม
ที่จะนําไปปฏิบัติไดจริง 
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 ชูชัย  เทพสาร (2546 : 10) กลาววา การตัดสินใจเปนการกระทําอยางรอบคอบในการ
เลือกจากทรัพยากรที่เรามีอยู โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว จากความหมายของ
การตัดสินใจมีแนวคิด 3 ประการ คือ 
 1.  การตัดสินใจรวมถึงการเลือก ถาหากมีส่ิงเลือกเพียงสิ่งเดียวการตัดสินใจยอมเปนไป
ไมได 
 2.  การตัดสินใจเปนกระบวนการดานความคิด ทั้งจะตองมีความระเอียด สุขุม รอบคอบ
เพราะอารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดนั้น 
 3.  การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทําที่มีจุดมุงหมายเพื่อใหไดผลลัพธ  และ
ความสําเร็จที่ตองการและหวังไว 
 ดานกระบวนการตัดสินใจ นักวิชาการไดใหแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ ดังนี้ 
 เอสเซล (Assael) (กมลมาลย  พรหมเมศ.  2548 : 23) ไดกลาววา กระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภคเปนกระบวนการที่ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑหรือบริการใด และจะซื้อ        
ที่ไหน ซ่ึงแนวทางที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจนั้นเปนผลโดยตรงมาจากกลยุทธการตลาดของ
นักการตลาด เปนตนวาหากผูบริโภคตองการคุณประโยชนจากผลิตภัณฑตรายี่หอใด ๆ นักการ
ตลาดก็ควรจะวางกลยุทธโดยเนนที่คุณประโยชนของผลิตภัณฑนั้นลงไปในโฆษณา ดังนั้น เกณฑที่
ผูบริโภคใชในการตัดสินใจเลือกตรายี่หอจึงเปนแนวทางสําคัญที่นักการตลาด ควรศึกษาเพื่อนําไป
บริหารจัดการกลยุทธการตลาดใหมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 อดุลย จาตุรงคกุล  (2545 : 43) อธิบายวามีปจจัย 4 ประการดวยกันที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซ่ึงปจจัยดังกลาวไดแก 
 1.  ขอมูลขาวสาร เพราะในการตัดสินใจซื้อสินคานั้นผูบริโภคจําเปนจะตองมีขอมูล
เกี่ยวกับตัวสินคา ราคาสินคา และคุณลักษณะตาง ๆ ของตัวสินคา เปนตน ซ่ึงแหลงขอมูลขาวสารที่
สําคัญแบงออกเปน 2 แหง คือ แหลงที่โฆษณาเพื่อการคา และแหลงที่มาจากสังคม เชน เพื่อน          
คนรูจัก ครอบครัว ซ่ึงไดมีการพูดคุยแลกเปลี่ยนขอมูลหรือบอกตอ เปนตน 
 2.  สังคมและกลุมทางสังคม ไดแก วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย กลุมอางอิง ครอบครัว 
ชนชั้นทางสังคม ปจจัยดังกลาวเปนปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลโดยตรงตอการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค 
 3.  แรงผลักดันดานจิตวิทยา ไดแก แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพ และ
ทัศนคติของผูบริโภค ซ่ึงเปนปจจัยภายในที่จะผลักดันใหเกิดความตองการซื้อ หรือการตัดสินใจซื้อ 
อุปนิสัยในการซื้อ และความภักดีในตราสินคา เปนตน 
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 4.  ปจจัยดานสถานการณ ไดแก เวลาและโอกาส จุดมุงหมาย สถานที่ รวมทั้งเงื่อนไข 
ในการซื้อ ซ่ึงปจจัยเหลานี้มีผลทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจที่แตกตางกัน 
 สุพจน พานทอง (2548 : 28) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง ความคิดและการกระทํา         
ตาง ๆ ที่จะนําไปสูการเลือกตกลงในการเลือกทางเลือกใดทางหนึ่งจากทางเลือกที่มีอยูหลายทาง  
 ฐปณัฐ  ทิพยคูนอก (2548 : 13) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การตัดสินใจตองมีทางเลือก 
การตัดสินใจตองมีจุดมุงหมายหรือวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง การตัดสินใจเปนกระบวนการใช
ความคิดอยางมีเหตุผล  
 ทิพวัลย  สีจันทร และคณะ (2546 : 99) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกทางเลือก
มาเปนแนวทางแกปญหาอาจกลาวไดวาการตัดสินใจจะเกิดขึ้นมาได ตองมีทางเลือกหลาย ๆ ทาง
เกิดขึ้นกอน หลังจากนั้นจึงนําทางเลือกเหลานั้น มาพิจารณาเปรียบเทียบกันจนไดทางเลือกที่
เหมาะสมที่สุด แลวจึงนําแนวทางที่เลือกนั้นมาเปนแนวทางในการแกปญหาตอไป 
 ฉัตยาพร  เสมอใจ และมัทนียา  สมมิ (2546 : 43) ไดแบงกระบวนการตัดสินใจออกเปน  
5 ตอน ดังนี้ 
 1.  ตระหนักถึงปญหา (Problem recognition) จุดของปญหาเริ่มขึ้นเมื่อบุคคลรูสึกถึง
ความแตกตางระหวางที่เปนอุดมคติกับสภาพที่เปนจริงของสิ่งตาง ๆ ที่เกิดขึ้นกับตนเองโดยปญหา
ของแตละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกตางกันไป ซ่ึงการเกิดปญหาของผูบริโภคอาจเกิดขึ้น จากสาเหตุ
ตอไปนี้ 
  1.1  ส่ิงของที่ใชอยูเดิมหมดไป จึงตองการหาสิ่งใหมมาทดแทน 
  1.2  ผลของการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหม เชน เมื่อสายพานเครื่องยนต
สําหรับรถยนตขาด แตไมสามารถหาสายพานที่ตรงกับขนาดมาตรฐานของรถได ทําใหตองใช
สายพานอื่นมาทดแทน แตการใชสายพานที่ไมไดมาตรฐานกับเครื่องยนตกอใหเกิดเสียงดัง จึงตอง
หาสเปรยมาฉีดสายพานเพื่อลดเสียงดังจนกวาจะสามารถเปลี่ยนเปนสายพานที่ถูกตองกับ
เครื่องยนต เปนตน 
  1.3  การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เชน การมีสมาชิกใหมเขามาในครอบครัว 
การแตงงาน การมีบุตร การรวมครอบครัวเปนครอบครัวใหญ หรือการแยกครอบครัวเปนครอบครัว
เล็กลง เปนตน 
  1.4  การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงินของบุคคล หรือครอบครัว ทั้งในรูป
สินทรัพยและเงินสด เชน การเลื่อนขั้นเลื่อนตําแหนงที่ทําใหมีเงินเดือนเพิ่มขึ้น ถูกสลากกินแบง
รัฐบาลรางวัลใหญที่ทําใหหลายคนกลายเปนเศรษฐี การลงทุนดานอสังหาริมทรัพยจํานวนมากที่ทํา
ใหการหมุนเวียนของเงินสดลดลง หรือประสบปญหาธุรกิจที่ทําใหขาดสภาพคลอง เปนตน 
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  1.5  ผลจากการเปลี่ยนกลุมอางอิง บุคคลจะมีกลุมอางอิงในแตละวัย แตละชวงชีวิต
และแตละกลุมสังคมที่แตกตางกัน เชน วัยเด็กจะมีกลุมอางอิงเปนครอบครัว วัยรุนจะมีกลุมอางอิง
เปนเพื่อน วัยทํางานจะมีกลุมอางอิงเปนเจานายหรือเพื่อนรวมงาน เปนตน 
  1.6  ประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด เมื่อการสงเสริมการตลาดตาง ๆ เชน 
การโฆษณา การประชาสัมพันธ หรือการลด แลก แจก แถม เปนตน มีประสิทธิภาพก็จะสามารถ
กระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหา และเกิดความตองการขึ้นได 
 2.  การแสวงหาขอมูล (Search for information) เมื่อเกิดปญหาผูบริโภค ตองแสวงหา
หนทางแกไข โดยหาขอมูลเพื่อชวยในการตัดสินใจ โดยจะหาขอมูลจากแหลงขอมูลตอไปนี้ 
  2.1  ขอมูลภายใน ผูบริโภคจะเริ่มหาขอมูลจากแหลงภายใน คือ เร่ิมจากความทรงจํา
ของตนที่สามารถระลึกไดในอันดับตน ๆ กอน ซ่ึงนักการตลาดจะตองพยายามทําใหสินคาของตน
ประทับอยูในความทรงจํา และความระลึกถึงของผูบริโภคเปนยี่หอตน ๆ กอนที่ผูบริโภคระลึกถึง
ยี่หออ่ืน ๆ โดยปกติคนสวนใหญจะจดจําสินคาในแตละประเภทไดประมาณ 5+2 ยี่หอหากผูบริโภค
จดจายี่หอใดได แตกลับไมพอใจยี่หอเหลานั้น ประกอบกับปญหาที่เกิดขึ้นนั้น ดูเหมือนจะไม
รุนแรง คือจะแกปญหาหรือไมแกก็ได กระบวนการตัดสินใจนั้น ก็จะยุติลง ถาหากผูบริโภคยังไม
ตัดสินใจซื้อ เนื่องจากไมพอใจตรายี่หอที่จําได ในขณะที่ปญหาที่เกิดขึ้นนั้น ยังคงความรุนแรงอยู 
ผูบริโภคอาจจะตองหาขอมูลจากแหลงอื่นตอไป 
  2.2  ขอมูลจากภายนอก เปนขอมูลจากแหลงตาง ๆ ที่สามารถใชขอมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑได เชน การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ จุดขายสินคา บริษัทหรือรานคาที่เปนผูผลิตหรือ             
ผูจําหนาย พนักงานขาย หรือผูเคยใชสินคาแลว เปนตน 
 3.  ประเมินทางเลือก (Evaluation) นักการตลาดตองพยายามใหจุดเดนของสินคาตรงกับ
มาตรฐานในการเลือกซื้อของผูบริโภค ซ่ึงอาจจะเปนราคา รูปแบบ หรือคุณสมบัติที่เหมาะสมกับ
ความตองการหรือสถานะของผูบริโภค ซ่ึงการประเมินสามารถทําได 2 วิธี 
  3.1  การแสดงรายการคุณสมบัติของสินคา เปนการประเมินโดยใชรายการคุณสมบัติ
ของสินคา แลวนํามาเปรียบเทียบตามความตองการ ความรูสึก และสถานภาพของผูบริโภค โดย
ผูบริโภคจะพิจารณาคุณสมบัติที่เห็นวาสําคัญที่สุดเปนอันดับตน ๆ 
  3.2 การใหคะแนนคุณสมบัติของสินคา เปนการประเมินโดยใหคะแนนคุณสมบัติ
ของสินคาแตละยี่หอที่ตองการจะตัดสินใจเลือกซื้อซ่ึง จะกําหนดเปนคะแนนจากต่ําไปสูง 
 4.  การตัดสินใจซื้อ (Decision making) ปกติผูบริโภคแตละคนจะตองการขอมูลและ
ระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดแตกตางกัน คือผลิตภัณฑบางอยางตองการ
ขอมูลมาก ตองใชระยะเลาในการพิจารณาเปรียบเทียบนาน 
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 5.  ทัศนคติหลังการซื้อ-การใช จะใชเปนขอมูลในการรักษา ปรับปรุงและพัฒนาสินคา
และบริการ เพื่อสรางและรักษาระดับของความพึงพอใจของผูบริโภคตอไป 
 จากที่กลาวมาขางตนสรุปไดวา การตัดสินใจ หมายถึง เปนกระบวนการที่ผูบริโภค
ตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑหรือบริการใด โดยมีปจจัย คือ ขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา สังคมและกลุม
ทางสังคม ทัศนคติของผูบริโภค เวลาและโอกาส การเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง จากทางเลือก
ที่มีอยูหลายทางอยางมีจุดมุงหมาย ภายในเวลาที่เหมาะสม แลวนําทางเลือกนั้นมาปฏิบัติเพื่อให
บรรลุวัตถุประสงคที่ตองการ 
 3.4  ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจของรีเดอร (Reader) ไดศึกษาพฤติกรรมของบุคคล และได
แสดงใหเห็นวา การกระทําของบุคคลนั้นเปนผลมาจากการที่บุคคลมีความเชื่อหรือไมเชื่อในสิ่ง       
นั้น ๆ ดังนั้นในการตัดสินใจเลือกกระทําพฤติกรรมทางสังคมของบุคคลทุกเรื่องจึงเปนผลมาจาก
การที่มีความเชื่อและไมเชื่อดังกลาว โดยเฉพาะพฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวกับการตัดสินใจนั้น         
รีเดอร (Reader) ไดเสนอความคิดและแนวทางการวินิจฉัยในพฤติกรรมโดยการแสดงใหเห็นถึง
ความเชื่อมโยงของปจจัยตาง ๆ จํานวน 15 ปจจัย ที่เกี่ยวพันกับความเชื่อถือ โดยแบงปจจัยดังกลาว
นี้ออกเปนปจจัยความเชื่อ 10 รูปแบบ และความไมเชื่อ 5 รูปแบบที่สงผลใหเกิดการตัดสินใจ และ
กระทําพฤติกรรมทางสังคม รีเดอร (Reader) ไดแบงปจจัยออกเปนประเภทตาง ๆ ถึง 3 ประเภท 
ปจจัยดึง (Pull factors) ปจจัยผลัก (Push factors) และปจจัยความสามารถ (Able factors) ดังนี้          
(เอกรัฐ  วงศวีรกุล.  2553 : 13) 
 1.  ปจจัยดึง ไดแก 
  1.1  เปาประสงค ความมุงประสงคที่จะใหบรรลุและใหสัมฤทธ์ิจุดประสงคในการ
กระทําสิ่งหนึ่งสิ่งใดนั้น ผูกระทําจะมีการกําหนดเปาหมาย หรือจุดประสงคไวกอนลวงหนา และ
ผูกระทําพยายามกระทําทุกวิถีทางเพื่อใหบรรลุเปาประสงค  
  1.2  ความเชื่อ ความเชื่อนั้นเปนผลมาจากการที่บุคคลไดรับรูไมวาจะเปนแนวคิด
ความรู ซ่ึงความเชื่อเหลานี้จะมีผลตอการตัดสินใจของบุคคลและพฤติกรรมทางสังคมในกรณีที่วา
บุคคลจะเลือกรูปแบบของพฤติกรรมบนพื้นฐานของความเชื่อที่ตนยึดมั่นอยู  
  1.3  คานิยม เปนสิ่งที่บุคคลยึดถือเปนเครื่องชวยตัดสินใจ และกําหนดการกระทําของ
ตนเอง คานิยมนั้นเปนความเชื่ออยางหนึ่งมีลักษณะถาวร คานิยมของมนุษยจะแสดงออกทาง
ทัศนคติ และพฤติกรรมของมนุษยในเกือบทุกรูปแบบ คานิยมมีผลตอการตัดสินใจในกรณีที่วาการ
กระทําทางสังคมของบุคคลพยายามที่จะกระทําใหสอดคลองกับคานิยมที่ยึดถืออยู  
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  1.4  นิสัยและขนบธรรมเนียม คือ แบบอยางพฤติกรรมที่สังคมกําหนดแลวสืบตอกัน
ดวยประเพณี และถามีการละเมิดก็จะถูกบังคับดวยการที่สังคมไมเห็นชอบดวยในการตัดสินใจที่จะ
เลือกกระทําพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งของมนุษยนั้น สวนหนึ่งจึงเนื่องมาจากแบบอยางพฤติกรรม 
ที่สังคมกําหนดไวใหแลว  
 2.  ปจจัยผลัก ไดแก 
  2.1  ความคาดหวัง คือ ทาทีของบุคคลที่มีตอพฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวของตัวเอง
โดยคาดหวังหรือตองการใหบุคคลนั้นถือปฏิบัติ และกระทําในสิ่งที่ตนตองการ ดังนั้นในการเลือก
กระทําพฤติกรรม (Social action) สวนหนึ่งจึงขึ้นอยูกับการคาดหวังและทาทีของบุคคลอื่นดวย  
  2.2  ขอผูกพัน (Commitments) คือ ส่ิงที่ผูกระทําเชื่อวาเขาถูกผูกมัดที่จะตองกระทํา
ใหสอดคลองกับสถานการณนั้น ๆ ขอผูกพันจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ และการกระทําของสังคม
เพราะผูกระทําตั้งใจที่จะกระทาสิ่งนั้น ๆ เนื่องจากเขารูวาเขามีขอผูกพันที่จะตองกระทํา 
  2.3  การบังคับ (Force) คือ ตัวชวยกระตุนใหผูกระทําตัดสินใจกระทาไดเร็วข้ึนเพราะ
ขณะที่ผูกระทําตั้งใจจะกระทําสิ่งตาง ๆ นั้น เขาอาจจะยังไมแนใจวาจะกระทําพฤติกรรมนั้นดี
หรือไม แตเมื่อมีการบังคับก็จะใหตัดสินใจกระทําพฤติกรรมนั้นไดเร็วข้ึน 
 3.  ปจจัยความสามารถ ไดแก 
  3.1  โอกาส (Opportunity) เปนความคิดของผูกระทําที่เชื่อวาสถานการณที่เกิดขึ้น
ชวยใหมีโอกาสเลือกกระทํา  
  3.2  ความสามารถ (Ability) คือ การที่ผูกระทํารูถึงความสามารถของตัวเองซึ่งกอใหเกิด
ผลสําเร็จในเรื่องนั้นได การตระหนักถึงความสามารถนี้จะนาไปสูการตัดสินใจ และการกระทําทาง
สังคม โดยทั่วไปแลวการที่บุคคลกระทําพฤติกรรมใด ๆ บุคคลจะพิจารณาความสามารถของตนเอง
เสียกอน  
  3.3  การสนับสนุน (Support) คือ ส่ิงที่ผูกระทํารูวาจะไดรับหรือคิดวาจะไดรับจาก
การกระทํานั้นๆ  
 จากองคประกอบทั้ง 10 ประการ รีเดอร (Reader) ไดอธิบายถึงแนวความคิดเกี่ยวกับ
ปจจัยหรือสาเหตุที่มีผลตอการกระทําทางสังคม ดังนี้  
 1.  ในสถานการณของการกระทําทางสังคมจะเกี่ยวของกับพฤติกรรมของบุคคลหลายคน
ซ่ึงแตละคนก็จะมีเหตุผลแตละอยางในการตัดสินใจในการกระทํา  
 2.  บุคคลหรือองคการจะตัดสินใจ หรือแสดงการกระทําบนพื้นฐานของกลุมเหตุผล ซ่ึง
ผูตัดสินใจเองไดคิดวามันสอดคลองหรือตรงกับปญหาและสถานการณนั้น  
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 3.  เหตุผลบางประการจะสนับสนุนการตัดสินใจ และเหตุผลบางประการอาจจะตอตาน
การตัดสินใจ  
 4.  เหตุผลนั้นผูตัดสินใจเองตระหนัก หรือใหน้ําหนักที่แตกตางกันในการเลือกเหตุผล
หรือปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ  
 5.  เหตุผลที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจนั้น อาจจะเปนเหตุผลเฉพาะ จากเหตุผลเพียงหนึ่ง
ประการหรือมากกวาจํานวนเหตุผล หรือปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกระทํานั้น 10 ประการ ที่กลาว
มาแลว  
 6.  อาจจะมีเหตุผลสองหรือสามประการจากเหตุผลทั้ง 10 ประการ หรืออาจจะไมมีเลยที่
จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในทุกโอกาส  
 7.  กลุมของปจจัยหรือเหตุผลที่มีอิทธิพลตอการกระทําทางสังคมนั้นยอมจะมีการ
เปลี่ยนแปลงได  
 8.  ผูกระทําผูตัดสินใจสามารถจะเลือกทางเลือกโดยเฉพาะ ซ่ึงแตกตางกันออกไปใน       
แตละคน  
 9.  สําหรับกรณีเฉพาะบางอยางภายใตการกระทําทางสังคม จะมีบอยครั้งที่จะมีทางออก
สองหรือสามทางเพื่อที่สนองตอบตอสถานการณนั้น  
 10.  เหตุผลที่จะตัดสินใจสามารถที่จะเห็นไดจากทางเลือกที่ถูกเลือก  
 การตัดสินใจเลือกกระทําพฤติกรรมเกิดขึ้นจากปจจัยทั้ง 3 ประเภท คือ ปจจัยดึง ปจจัย
ผลัก ปจจัยความสามารถ โดยเหตุผลในการตัดสินใจจะแตกตางกันออกไปแตละคนขึ้นอยูกับการ
ใหน้ําหนักในการเลือกเหตุผลและความสอดคลองกับปญหาหรือสถานการณขณะนั้น ซ่ึงเหตุผลที่
เลือกอาจเปนเหตุผลที่สนับสนุนการตัดสินใจหรือตอตานการตัดสินใจก็ได 
 ทิพยวัลย สีจันทร และคณะ (2546 : 110) กลาววา การตัดสินใจเปนการเลือกทางเลือกมา
เปนแนวทางในการแกปญหา ซ่ึงตองมีทางเลือกหลายๆ ทางเกิดขึ้นกอน แลวนํามาเปรียบเทียบกัน
จนไดทางเลือกที่เหมาะสมที่สุดมาเปนแนวทางในการแกปญหาตอไป 
 แฮรริสัน (Harison) (ชูชัย  เทพสาร.  2546 : 9) ไดสรุปนิยามของการตัดสินใจวาเปน
กระบวนการประเมินผลเกี่ยวกับทางเลือก หรือตัวเลือกที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมายการคาดคะเน
ผลที่จะเกิดจากทางเลือกปฏิบัติที่จะสงผลตอการบรรลุเปาหมายไดมากที่สุด 
 เสรี  วงษมณฑา (2542 : 192) ไดกลาวถึง กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภควาในการ        
ที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาใดสินคาหนึ่งนั้นจะตองมีกระบวนการตั้งแตจุดเริ่มตนไปจนถึงทัศนคติ 
หลังจากที่ไดใชสินคาแลว ซ่ึงสามารถพิจารณาเปนขั้นตอนไดดังนี้ การมองเห็นปญหาการแสวงหา
ภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ ทัศนคติหลังการซื้อ 
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 อภินันท  จันตะนี (2547 : 18) ไดใหความหมายเกี่ยวกับการตัดสินใจวา เปนการเลือกวิธี 
ที่จะตัดสินใจของลูกคาหรือผูบริโภค เพื่อใหไดรับประโยชนสูงสุด เชน การตัดสินใจเพื่อซ้ือสินคา
มาบริโภค จึงตองพิจารณาถึง “อรรถประโยชนหรือความพอใจ” ที่ลูกคาจะไดรับเปนสําคัญ          
สวนความพึงพอใจในการใชบริการนั้น เปนความพึงพอใจที่มีลักษณะแตกตางกันออกไปในแตละ
สาขาที่ใหบริการ เชนความพึงพอใจที่ไปใชบริการจากหนวยงานของรัฐและรัฐวิสาหกิจ จะตอง
แตกตางกับการใชบริการจากธนาคารหรือรานขายอาหาร ฯลฯ เปนตน 
 ชูชัย  เทพสาร (2546 : 8) กลาววา การตัดสินใจเปนการกระทําอยางรอบคอบในการเลือก
จากทรัพยากรที่เรามีอยู โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว จากความหมายของการ
ตัดสินใจมีแนวคิด 3 ประการ คือ 
 1.  การตัดสินใจ ถาหากมีส่ิงเลือกเพียงสิ่งเดียวการตัดสินใจยอมเปนไปไมได 
 2.  การตัดสินใจเปนกระบวนการดานความคิด ทั้งจะตองมีความละเอียด สุขุม รอบคอบ
เพราะอารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดนั้น 
 3. การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทําที่มีจุดมุงหมายเพื่อใหไดผลลัพธ และ
ความสําเร็จที่ตองการและหวังไว 
 จากแนวคิดดังกลาว สรุปไดวาการตัดสินใจ คือ การเลือกหนทางปฏิบัติอยางใดอยางหนึ่ง 
หรือการตกลงใจในการกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เปนกระบวนการที่ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑ
หรือบริการใด โดยมีปจจัย คือ ขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา สังคมและกลุมทางสังคม ทัศนคติของผูบริโภค 
เวลาและโอกาส 
   
4.  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 กนกนาฏ  สงาเนตร (2541 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง การเปดรับขาวสารที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางในระบบขายตรง ผลการศึกษาพบวา 1) การเปดรับขาวสาร ไดแก               
การเปดรับขาวสารจากสื่อมวลชน ส่ือบุคคล และสื่อเฉพาะกิจ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางในระบบขายตรง 2) ปจจัยดานการสื่อสารการตลาด ไดแก ราคา และ           
การสงเสริมการขาย มีผลตอการซื้อเครื่องสําอาง สวนปจจัยดานการสื่อสารการตลาดอื่นๆ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางในระบบขายตรง 3) ลักษณะทางประชากร
ไดแก อายุ ระดับการศึกษา รายได อาชีพ สถานภาพสมรส ที่แตกตางกัน ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางในระบบขายตรง 
 นิลุบล  นิมมลรัตน (2541 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอความตองการซื้อ
สินคาประเภทเครื่องสําอางในหางสรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม จากการศึกษาพบวา ผูตอบ
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แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 21 - 30 ป การศึกษาสูงสุดระดับอนุปริญญาตรี อาชีพ
นักศึกษา และมีรายไดตอเดือนต่ํากวา 8,000 บาท โดยเครื่องสําอางที่ผูบริโภคนิยมมากที่สุดคือ 
PIAS มีถึงรอยละ 26.0 และผูบริโภคนิยมซื้อเครื่องสําอางจากหางสรรพสินคา เพราะคุณภาพเชื่อถือ
ได มีจํานวนถึงรอยละ 62.3 และรอยละ 56.7 ของผูบริโภคเคยบริโภคสินคานําเขาจากตางประเทศ
เพราะเชื่อวาคุณภาพดีกวาเครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศไทย ทางดานปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ
การซื้อ พบวาปจจัยทางดานราคามีผลตอการเลือกซื้อมากที่สุดถึงรอยละ 90.3 และเมื่อการศึกษา             
ดีขึ้น ปจจัยทางดานราคามีผลลดลง รองลงมาไดแก ปจจัยทางดานการยึดติดกับตราผลิตภัณฑพบวา
รอยละ62.3 ที่ไมมีการเปลี่ยนแปลงไปใชยี่หออ่ืน แสดงใหเห็นวาเครื่องสําอางเปนสินคาที่มีการ           
ยึดติดกับตราผลิตภัณฑคอนขางสูง สวนพฤติกรรมการบริโภคเครื่องสําอางพบวา สินคาประเภท
เครื่องสําอางเปนสินคาที่มีความถี่ในการซื้อคอนขางต่ํา โดยรอยละ 46.7 มีการซื้อในระยะเวลา
มากกวา 3 เดือนตอคร้ัง และมูลคาในการซื้อแตละครั้งพบวาผูที่ซ้ือนอยกวา 2,000 บาทตอคร้ัง                
มีสัดสวนมากที่สุดถึงรอยละ 97.3 โดยกลุมที่มีระดับอายุต่ํากวา 20 ป และกลุมที่มีรายไดต่ํากวา 
8,000 บาทตอเดือน มีสัดสวนความถี่ของการซื้อในระยะมากกวา 3 เดือนตอคร้ัง และมูลคาการซื้อ
นอยกวา 2,000 บาทตอคร้ังมากที่สุด แสดงใหเห็นวาปจจัยสวนบุคคลรายไดเปนปจจัยที่สําคัญตอ
การบริโภค 
 ปยรัตน  ณ สงขลา (2546 : บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเร่ืองการสํารวจปจจัยที่ใชในการ
เลือกซื้อเครื่องสําอางเพื่อดูแลผิวพรรณของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยพบวา 
ผูบริโภคจะพิจารณาเลือกซื้อเครื่องสําอางที่มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑโดยเฉพาะ
เพศชายจะใหความสําคัญกับปจจัยนี้เปนหลัก และปจจุบันผูบริโภคเพศหญิงจะใหความสําคัญกับ
ปจจัยในการเลือกซื้อเครื่องสําอางเพื่อดูแลผิวพรรณในดานคุณภาพของผลิตภัณฑมากที่สุด และ
ผูบริโภคจะมีการเปรียบเทียบระหวางคุณภาพของผลิตภัณฑกับราคา วาคุมคาแลวจึงตัดสินใจซื้อ 
และผูบริโภค เพศหญิงจะคํานึงถึงความสวยงามของบรรจุภัณฑ สี กล่ิน และรายละเอียดดาน
คุณสมบัติของผลิตภัณฑดวย นอกจากนั้นยังสามารถสรุปไดวา ผูบริโภคมีโอกาสในการเลือกซื้อ
เครื่องสําอางไดงายขึ้น ไมวาจะเปนที่หางสรรพสินคา ซุปเปอรมาเก็ต รวมถึงการรับรูขาวสาร
เกี่ยวกับกิจกรรมสงเสริมการขายจากสื่อโทรทัศนและวิทยุ นอกจากนั้นพนักงานที่มีความรูเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑสามารถใหขอมูลและคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑไดเปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ดวย 
 พรประภา  ซ่ือสมศักดิ์ (2544 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ทําใหผิวหนาขาวของสตรีในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย พบวา
จากกลุมตัวอยางจํานวน 200 คน ผูทําการวิจัยคัดเลือกกลุมตัวอยางโดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ
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โควตาซึ่งแบงเปน 4 กลุมตามชวงอายุ คือ วัยรุน 12-18 ป วัยผูใหญตอนตน 19-35 ป วัยผูใหญ
ตอนกลาง 36-50 ป วัยผูใหญและวัยชรา ซ่ึงมีอายุมากกวา 50 ป ผลิตภัณฑที่กลุมวัยรุนเลือกใชมาก
ที่สุด คือผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา และผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาตอนกลางวัน โดยปจจัยสวน
ประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑในระดับมากที่สุด คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
ในเรื่องของความปลอดภัยในการใชหรือไมเกิดการแพ และใชแลวไมเหนียวเหนอะหนะ ซึมซาบ
เร็ว สวนปจจัยดานอื่นๆ มีผลตอการตัดสินใจในระดับมาก ตราสินคาที่ไดรับความนิยมมากที่สุด 
คือ NEVIA, POND’S, OIL OF OLAY และ PIAS ตามลําดับ สตรีสวนใหญหันมาใชผลิตภัณฑที่ทํา
ใหผิวหนาขาว เพราะตองการใหผิวหนาขาวเนียนยิ่งขึ้น 
 พิมพศิริ  มณีผอง (2544 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ
เครื่องสําอาง จําหนายตรงที่ผลิตในประเทศไทยของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม จังหวัด
เชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีอิทธิพล
ตอการเลือกซื้อเครื่องสําอางสวนใหญ ไดแก คุณภาพที่ไดมาตรฐานของผลิตภัณฑ รองลงมาไดแก 
ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ ผูหญิง/ผูชายมีความจําเปนจะตองใชเครื่องสําอาง การชําระโดยเงินสด 
คุณประโยชนของผลิตภัณฑ ตราสินคาหรือยี่หอของเครื่องสําอาง ราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม 
การจัดสินคาในรานสะดวกตอการหาไดงาย มีสินคาเครื่องสําอางหลากหลาย และราคาของสินคา
ถูกกวารานอื่น สวนปจจัยที่เปนปญหาที่ผูบริโภคสวนใหญพบ ไดแก ประเภทของสินคาสวนมาก
เปนสิ่งที่ไมตองการใช คุณภาพไมดีเหมือนที่ไดรับคําแนะนํามา ไมมีสินคาขนาดทดลองเพื่อทดลอง
ใช หีบหอของสินคาไมแข็งแรง ปายฉลากของสินคามีขอความไมชัดเจน ไมสามารถตอรองราคา
สินคาได สินคามี ไมแนนอน (มีบางไมมีบาง) และขาดการลด แลก แจก แถม 
 สุกัญญา  ปรมาธิกุล (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางระบบขายตรงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีอายุอยู
ในชวง 26 – 33 ป มีสถานภาพโสดมากกวาผูที่แตงงานแลว การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปน
พนักงานบริษัทเอกชนหรือรับจาง และมีรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท ผูบริโภคสวนใหญนิยม
ใชเครื่องสําอางระบบขายตรงยี่หอมิสทีนโดยจะซื้อจากสาวจําหนายหรือตัวแทนขายของบริษัท 
หรือเมื่อตองทดแทนเครื่องสําอางเกาที่หมด โดยเพื่อนหรือเพื่อนรวมงานมีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซ้ือและสาเหตุที่ทําใหผูบริโภคซื้อเครื่องสําอางระบบขายตรงเนื่องจากผูบริโภคตองการใช
เครื่องสําอางเพื่อเสริมบุคลิกภาพ ทําใหมั่นใจมากขึ้น และจะซื้อคร้ังละ 300 – 600 บาท โดยไดรับ
ขาวสารตาง ๆ เกี่ยวกับเครื่องสําอางระบบขายตรง จากสาวจําหนายหรือตัวแทนจําหนายของบริษัท 
สวนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางระบบขายตรง ไดแก คุณภาพของสินคา เชน 
ระบุวันผลิตและวันหมดอายุ ความปลอดภัยของสินคา เชน ใชแลวไมแพ ราคาตองเหมาะสมกับ
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ปริมาณและคุณภาพ ความรวดเร็วในการสงสินคาและสงสินคาตรงเวลาที่กําหนด ส่ือบุคคล เชน 
สาวจําหนาย หรือตัวแทนจําหนายของบริษัท หรือเพื่อนฝูง และสื่อโฆษณาทางโทรทัศน ทั้งนี้การ
วิจัยไดผลสอดคลองกับสมมติฐานที่กําหนดไว กลาวคือ คุณลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง
ระบบขายตรง และปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับการเลือกซื้อตราสินคาของผูบริโภค 
 สุชาดา สุขแซม (2542 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง การศึกษาเปรียบเทียบทัศนคติและ
รูปแบบการดําเนินงานของพนักงานขายเครื่องสําอางในระบบขายตรง ผลการศึกษาพบวา พนักงาน
ขายสวนใหญของบริษัท เบตเตอรเวย (ประเทศไทย) จํากัด ซ่ึงจําหนายผลิตภัณฑเครื่องสําอางยี่หอ 
มิสทีนในระบบขายตรงชั้นเดียว (Single level marketing) มีทัศนคติที่ดีตอรางวัลที่ไดรับเนื่องมาจาก
ยอดขาย การไดรับประกันชีวิตเปนสวัสดิการ รูปแบบการออกแคตตาล็อกในแตละรอบจําหนาย
การคืนสินคาในกรณีที่ลูกคาไมพอใจและราคาสินคาตามลําดับ ในขณะเดียวกันก็พบวาพนักงาน
ขายสวนใหญไมพอใจกับผลตอบแทนที่ไดรับจากยอดขาย เพราะไดนอยเมื่อเทียบกับการขายตรง
ในระบบอื่น การฝกอบรมที่มีใหนอยครั้ง วิธีการชําระเงินที่ไมสะดวก ความลาชาในการรอรับ
สินคาจากบริษัท ความผิดพลาดบอยครั้งของสินคาที่ไดรับ และการไมมีโอกาสกาวหนาในการดํารง
ตําแหนงอื่น ๆ ที่มีคาประจําตําแหนงหรือเบี้ยเล้ียง เมื่อเปรียบเทียบกับผลการศึกษาที่ไดรับของ
บริษัทสกายลยูนิตี้ ซ่ึงจําหนายผลิตภัณฑเครื่องสําอางยี่หอกิฟฟารีนในระบบขายตรงหลายชั้นจาก
การเปรียบเทียบผลการศึกษาเพื่อหาขอเสนอแนะเปนแนวทางใหกับบริษัท เบตเตอรเวย (ประเทศ
ไทย) จํากัด ในการรักษาหรือปรับชองทางการจําหนายพบวา บริษัทควรดําเนินการดังตอไปนี้คือ 
ควรเพิ่มผลตอบแทนในรูปของเปอรเซ็นตจากยอดขายใหมากขึ้น เพื่อเปนแรงจูงใจใหแกพนักงาน
ขายในการเพิ่มยอดขายใหแกบริษัท อีกทั้งควรจัดใหมีการฝกอบรมความรูในเรื่องผลิตภัณฑและ
การขายสินคาเพื่อใหการขายมีประสิทธิภาพมากขึ้น และควรสรางทัศนคติที่ดีในการทํางานโดยให
พนักงานขายมีโอกาสกาวหนาในการทํางานเพื่อเขาจะมีความจงรักภักดีกับบริษัทซึ่งจะเปน
ประโยชนตอการรักษาหรือเพิ่มยอดได นอกจากนี้แลวบริษัทควรปรับปรุงใหมีการสงสินคาถึง
พนักงานขายใหตรงตามเวลามากขึ้น เพื่อจะไดลดปญหากับพนักงานขายในการสงมอบสินคาไปยัง
ผูซ้ือ และควรขยายชองทางการจําหนายใหมีความสะดวกมากขึ้น โดยการกระจายศูนยจําหนายไป
ยังทั่วประเทศเพื่อใหพนักงานขายสามารถสั่งซื้อและรับสินคาไดอีกหลายแหงนอกเหนือไปจากที่
ตองสั่งซื้อทางไปรษณียตองรอรับของจากรถสงของบริษัทฯ กับการที่ตองไปรับสินคาดวยตนเองที่
ศูนยจําหนายรามคําแหงเพียงแหงเดียว 
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 วันทนารี ใจดี, วิลัยลักษณ อุนแกว และสุจิตรา สิทธิบุตร (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษา 
เร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสําอางขายตรงพบวา จากคาเฉลี่ยผูบริโภคให
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑเปนอันดับ 1 โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑและความปลอดภัยในการใชงานมากที่สุดเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
บริษัทผูผลิตควรที่จะรักษาคุณภาพของสินคาใหเปนไปตามที่ผูบริโภคตองการ ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญเปนอันดับ 2 โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับการโฆษณา
เกี่ยวกับผลิตภัณฑผานสื่อตาง ๆ และการสงเสริมการตลาด ซ่ึงทั้งสองปจจัยเปนเครื่องมือสําคัญที่
ผูผลิตสามารถนํามาใชในการจูงใจผูบริโภคได สวนปจจัยดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญเปน
อันดับ 3 โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับความเหมาะสมของราคาเปรียบเทียบกับปริมาณบรรจุของ
ผลิตภัณฑในการตั้งราคาสินคา บริษัทผูผลิตควรทําการสํารวจราคาสินคาในตลาดและตั้งราคาให
เหมาะสม ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญเปนอันดับ 4 โดยผูบริโภคให
ความสําคัญกับความสะดวกในการสั่งซื้อ บริษัทผูผลิตควรเพิ่มชองทางในการจัดจําหนาย เพื่อให
ผูบริโภคสามารถสั่งซื้อหรือติดตอกับบริษัทผูจําหนายไดสะดวก สวนปจจัยดานสังคมผูบริโภคให
ความสําคัญกับการซื้อเพราะดารานักรองที่มีช่ือเสียง การนําบุคคลที่มีช่ือเสียงหรือเปนที่นิยมมาเปน
ผูเสนอขายสินคาเปนกลยุทธหนึ่งที่ผูบริโภคควรคํานึงถึง และดานประชากรศาสตร อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดมีผลตอการเลือกซื้อยี่หอเครื่องสําอาง ซ่ึงบริษัทผูผลิตสามารถใช
กําหนดกลุมเปาหมายเพื่อใชในการวางแผนทางการตลาด 
 อุมาพร  บิณษรี (2545 : บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมใน 
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศที่จัดจําหนายผานระบบขายหนาราน ผลจาก
การศึกษาพบวา การบริโภคผลิตภัณฑเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ประเภทเครื่องสําอาง
เสริมความงาม (Make up) เปนประเภทที่ผูบริโภคเคยใชมากที่สุด การเลือกใชเครื่องสําอางนําเขา
จากตางประเทศของผูบริโภค ไมไดมั่นใจวาคุณภาพของเครื่องสําอางของผูบริโภคพบวา ผูบริโภค
สวนใหญไมเปลี่ยนเครื่องสําอางเนื่องมาจากคุณภาพสินคาใกลเคียงกับยี่หอใหมที่ตองการใช 
ความถี่ในการซื้อเครื่องสําอางของผูบริโภคพบวา ผูบริโภคสวนใหญจะซื้อไมเกิน 5,000 บาท/เดือน 
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวที่ผูบริโภคสวนใหญเลือกใช มาจากประเทศฝรั่งเศสเสริมความงามที่
ผูบริโภคสวนใหญเลือกใชมาจากสวนผลิตภัณฑเครื่องสําอางเสริมความงามที่ผูบริโภคสวนใหญ
เลือกใชมาจากประเทศสหรัฐอเมริกา 
 อุษา  ลิมปธนโชติ (2545 : บทคัดยอ) ศึกษาวิจัยเร่ืองทัศนคติและพฤติกรรมของผูชายที่ใช
เครื่องสําอางเพื่อการบํารุงรักษาผิวหนาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยาง
ที่เปนเพศชายและใชเครื่องสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนา สวนใหญมีสถานภาพเปนโสด มีอายุ
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ระหวาง 20-29 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน และรายไดไมเกิน 
10,000 บาท พฤติกรรมการใชเครื่องสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนา พบวา ประเภทเครื่องสําอางที่
นิยมใชมากที่สุด คือ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาทั่วไปใชเพื่อการรักษาผิวหนา และใชเปนประจําทุกวัน 
นิยมซื้อคร้ังละ 2 ช้ิน ราคาตอช้ินนอยกวา 500 บาท เปนเครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศไทยแตใชช่ือ
ตราสินคาตางประเทศ การตัดสินใจเลือกซื้อจะคํานึงถึงคุณภาพของสินคาตรงกับความตองการมาก
ที่สุดรองลงมา คือ ความมีช่ือเสียงของตราสินคา ตราสินคาที่นิยมมาก คือ นีเวีย และจอหนสัน 
แอนดจอหนสัน ตามลําดับ บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ ตนเอง และครอบครัว/
ญาติ เพื่อน/คนใกลชิด ตามลําดับ สถานที่เลือกซื้อบอยที่สุด คือ ซุปเปอรมารเก็ต/รานสะดวกซื้อ 
การสงเสริมการตลาดที่จูงใจใหซ้ือมากที่สุด คือ การโฆษณาจุดเดนของสินคาในสื่อส่ิงพิมพ และ
การลดราคาพิเศษ ตามลําดับ 
 ณัฐพล  ยะจอม (2549 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางของผูชาย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยกลุมตัวอยางที่ใชใน
การศึกษา คือ ผูชายที่มีอายุ 15 ปขึ้นไป จํานวน 150 คน พบวามีกลุมอายุ 19 - 35 ป มากที่สุด ถึง 
รอยละ 73.30 และกลุมตัวอยางเลือกใชผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนามากที่สุด รองลงมา คือ        
เจลแว็กซ มูสแตงผม และเครื่องหอม ตามลําดับ สําหรับเหตุผลของการใชเครื่องสําอางในผูชาย        
คือ เพื่อเสริมบุคลิกภาพ ปองกันผิวคลํ้าจากแสงแดด และเพื่อใหดูออนเยาว ตามลําดับ ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย ในดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการโฆษณา ดานการสงเสริมการขาย และ
ดานพนักงานขาย มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก  
 จากเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวของดังไดกลาวมาแลวขางตน ทําใหผูวิจัยสามารถนํามาใชเปน
แนวทางในการกําหนดกรอบแนวคิดการวิจัย และใชเหตุผลที่สนับสนุนการพิสูจนสมมติฐานใน
การวิจัยคร้ังนี้วาพฤติกรรมการใชเครื่องสําอางชารมมิ่ง ประกอบดวย 1) ความถี่ในการใช
เครื่องสําอางชารมมิ่ง 2) สถานที่ซื้อเครื่องสําอางชารมมิ่ง 3) ประเภทของการรับรูและสื่อโฆษณา
เครื่องสําอางชารมมิ่ง 4) ประเภทเครื่องสําอางชารมมิ่งที่ใช 5) เหตุผลที่ซ้ือเครื่องสําอางชารมมิ่ง           
6) จํานวนเงินในการซื้อเครื่องสําอางชารมมิ่ง และ 7) ความถี่ในการซื้อเครื่องสําอางชารมและปจจัย
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางชารมมิ่งของลูกคา ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ 
และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 


