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บทท่ี 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

   การศึกษาวิจัย เรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางของนักศึกษาหญิงใน
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลรัตนโกสินทร พ้ืนท่ีศาลายา จังหวัดนครปฐม ผูวิจัยไดศึกษา 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงประกอบดวย 

1. แนวคิด ทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
2. แนวคิด ทฤษฏีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด 
3. ความรูเกี่ยวกับเครื่องสําอาง 
4. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
แนวคิด ทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 
                  ความหมายของพฤติกรรม และพฤติกรรมผูบริโภค 
    การวางแผนกลยุทธทางการตลาดไมวาจะใชเครื่องมือทางการตลาดใดก็ตามจะตอง
คํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของผูบริโภค และการดําเนินกิจกรรมทาง
การตลาดตองสอดคลองกับผูบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป มีนักวิชาการหลายทาน กลาวถึงความหมาย
ของคําวา พฤติกรรม ( behavior ) และพฤติกรรมผูบริโภค ( consumer behavior ) ไวหลายความหมาย 
ดังนี้ 
      ธงชัย สันติวงษ  ( 2540, หนา 29 ) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ้ือสินคาและบริการ ท้ังนี้
หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงมีมาอยูกอนแลว และซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการ
กระทําดังกลาว 
      ศิริวรรณ เสรีรัตน ( 2541, หนา 65 ) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรม             
ซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา ( searching ) การซ้ือ ( purchasing ) การใช ( using ) การประเมิน                            
( evaluation ) การใชสอยผลิตภัณฑ (disposing) และการบริการ ( service ) ซ่ึงคาดวาจะสนองตอ
ความตองการของเขาหรืออาจหมายถึง การศึกษาพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของ
ผูบริโภคท่ีเกี่ยวกับการซ้ือและการใชสินคา 
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   อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล ( 2546, หนา 4 ) ไดใหคําจํากัดความของ 
พฤติกรรมผูบริโภคไววา เปนกิจกรรมตาง ๆ ท่ีบุคคลกระทําเม่ือไดรับการบริโภคสินคาหรือบริการ 
รวมไปถึงการขจัดสินคา หรือบริการหลังการบริโภคดวย ( activities people undertake obtain, 
consuming of products and services ) กลาวโดยงาย ก็คือ เปนท่ีเขาใจวาพฤติกรรมผูบริโภคเปน
เรื่องเกี่ยวกับวาทําไมคนเราจึงทําการซ้ือ ดังรายละเอียดตอไปนี ้  
 การไดรับมา ( obtaining ) หมายถึง กิจกรรมท่ีนําไปสูการซ้ือ หรือการรับผลิตภัณฑไว 
      การบริโภค ( consuming ) ในท่ีนี้หมายถึง วิธีใด ท่ีไหน เม่ือใด และภายใตสถานการณท่ี
ผูบริโภคทําการบริโภคผลิตภัณฑ 
      การขจัดสินคาท้ิงไป ( disposing ) หมายถึง วิธีการท่ีผูบริโภคจัดการกับผลิตภัณฑ และ
หีบหอ  เม่ือเลิกใช 
   ชุดา จิตติพิทักษ ( 2525, หนา 6 ) กลาววา พฤติกรรม หมายถึง การกระทําของบุคคล ไม                 
เฉพาะส่ิงท่ีแสดงปรากฏออกมาภายนอกเทานั้น แตรวมถึงส่ิงท่ีอยูในจิตใจของบุคคลท่ีไมสามารถ
สังเกตไดโดยตรง เชน คุณคา เจตคติ ความคิดเห็น ความเช่ือ คานิยม เปนตน 
   ประภาเพ็ญ สุวรรณ ( 2527, หนา 6 ) กลาววา พฤติกรรม หมายถึง กิจกรรมทุกประเภทท่ี
มนุษยกระทําไมวาส่ิงนั้นจะสังเกตไดหรือไม เชน การทํางานของหัวใจ การทํางานของกลามเนื้อ 
การเดิน การพูด ความรูสึก ความชอบ ความสนใจ เปนตน 

  สิทธิโชค วรานุสันติกุล ( 2529, หนา 9 ) กลาววา พฤติกรรม หมายถึง ปฏิกิรยิาชนิดหนึ่ง
ท่ีมนุษยแสดงออกมาภายนอก สําหรับพฤติกรรมภายในอาจมีส่ิงท่ีเปนรูปธรรม นามธรรม เชน 
ปฏิกิริยาของอวัยวะในรางกาย ความรูสึกนึกคิด เจตคติ เปนตน มักเปนพฤติกรรมท่ีไมสามารถ
สังเกตไดชัด สวนพฤติกรรมภายนอกเปนปฏิกิริยาท่ีคนเราแสดงออกตลอดเวลาของการดําเนินชีวิต 
เปนพฤติกรรมท่ีแสดงออกมาใหผูอ่ืนเห็นท้ังจากวาจา และการกระทํา 

  โยธิน ศันสนยุทธ และจุมพล พูลภัทรชีวิน ( 2542, หนา 6 ) กลาววา พฤติกรรม หมายถึง 
การกระทําตาง ๆ ของมนุษย หรือสัตว แบงออกเปน 2 ประเภท คือ พฤติกรรมภายนอก และ
พฤติกรรมภายใน  

     Schiffman and Kanuk ( 2004,  p. 8 ) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมท่ีผูบริโภคแสดงในการคนหา การซ้ือ การใช การประเมินผลการใชงานและการบริการ 
ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา พฤติกรรมผูบริโภค ยังมุงเนนท่ีแตละบุคคลจะตัดสินใจ
อยางไร ในการจายทรัพยากรท่ีมีอยู คือ เวลา เงิน และความพยายามในการบริโภคส่ิงท่ีตองการจาก
สภาพแวดลอมท่ีไมหยุดยิ่ง และมีการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วในปจจุบัน ซ่ึงทําใหธุรกิจประสบ
ความสําเร็จ 
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   สรุป พฤติกรรม หมายถึง กิจกรรมหนึ่งหรือการกระทําของมนุษย เพ่ือตอบสนองความ
ตองการของแตละบุคคล การกระทําดังกลาวมี 2 ประเภท คือ การกระทําภายใน เชน คุณคา เจตคติ 
ความคิดเห็น ความเช่ือ คานิยม และการกระทําภายนอก เชน การแสดงออกดานรางกาย เปนตน  

   ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
   ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ เพ่ือใหทราบถึงความตองการของผูซ้ือในดาน          

ตาง ๆ และเพ่ือจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เม่ือผูซ้ือไดรับส่ิงกระตุนทางการตลาดผาน
เขาในความคิด ซ่ึงเปรียบเสมือนกับกลองดําท่ีผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายก็คือ คน
วาลักษณะของผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากส่ิงใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือ
กลุมเปาหมายจะมีประโยชนสําหรับผูขายคือ ทราบถึงความตองการและลักษณะของลูกคา เพ่ือจัด
สวนประสมทางการตลาดตาง ๆ กระตุนและตอบสนองความตองการของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายได
ถูกตอง ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ ดังนี้  ( ธงชัย สันติวงษ, 2546, หนา 30 ) 

1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม ( culture factors )  เปนสัญลักษณและส่ิงท่ีมนุษยสรางขึ้นโดย
เปนท่ียอมรับจากรุนหนึ่งจนถึงรุนหนึ่ง เปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของคนในสังคมและ
กําหนดลักษณะของสังคมหนึ่งแตกตางจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมยังเปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการ
ของบุคคล ซ่ึงผูขายตองคํานึงถึงความเปล่ียนแปลงวัฒนธรรม และนําการเปล่ียนแปลงเหลานั้นไป
ใชในการกําหนดโปรแกรมการตลาด 

2. ปจจัยดานสังคม ( social factors ) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลตอการซ้ือ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของ
ผูซ้ือ  

3. ปจจัยสวนบุคคล ( personal factors ) ในการเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลมาจาก
กระบวนการทางจิตวิทยา 4 อยาง คือ การจูงใจ ความเขาใจ การรับรู ความเช่ือ ทัศนคติ และการ
เรยีนรู นอกจากนี้ ในการเลือกซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคขึ้นอยูกับปจจัยอ่ืน ๆ ดังนี้ 

3.1   อายุ ( age )  อายุท่ีตางกัน จะมีความตองการผลิตภัณฑท่ีตางกัน เชน วัยรุนนิยม
ซ้ือสินคาประเภทแปลก ๆ ใหม ๆ ในขณะท่ีคนมีอาย ุจะเลือกสินคาและบริการท่ีจําเปนและมีความ
รอบคอบในการเลือกซ้ือมากกวาคนท่ีมีอายุนอย 

3.2   ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว ( family lift cycle stage ) การดํารงชีวิตในแตละ
ขั้นตอนเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ และคานิยม ทําใหเกิดความตองการและ
พฤติกรรมท่ีแตกตางกัน 

3.3   อาชีพ ( occupation ) อาชีพนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาและ
บริการท่ีตางกัน 
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3.4 การศึกษา ( education ) การศึกษาท่ีแตกตางกัน ยอมทําใหคนเลือกสินคาและ
บริการท่ีแตกตางกันดวย โดยปกติคนท่ีการศึกษาสูง ๆ มักจะมีความละเอียดรอบคอบในการ
เลือกซ้ือสินคาและบริการมากกวาคนท่ีมีการศึกษานอย 

3.5   รายได ( income ) มีผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภค การท่ีคนเรามีอาชีพ
ตางกัน ทําใหรายไดตางกันดวย ผูท่ีมีรายไดมาก สามารถซ้ือสินคาและบริการมาตอบสนอง
ความตองการของตนเองไดมากจนเปนท่ีพอใจ มีความสุขสบาย ในขณะเดียวกันผูท่ีมีรายได
นอยก็สามารถซ้ือสินคาและบริการไดเฉพาะท่ีจําเปนเทานั้น 

     ปจจัยดานจิตวิทยา ( phychological factor )   
      ปจจัยดานจิตวิทยา ถือเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ

และการใชผลิตภัณฑ ปจจัยภายใน ประกอบดวย ( อดุลย จาตุรงคกุล, 2543, หนา 12 )    
1.  การจูงใจ ( motivation ) คือ ส่ิงกระตุนท่ีอยูภายในตัวบุคคล ซ่ึงกระตุนใหบุคคล

เกิดความตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมท่ีมีเปาหมาย ถือวาความตองการนี้
ประกอบดวย ความตองการทางดานรางกาย และความตองการทางดานจิตวิทยาตาง ๆ ความ
ตองการเหลานี ้เกิดจากแรงจูงใจท่ีจะหาผลิตภัณฑมาบําบัดความตองการของตน 

2.  การรับรู ( perception ) เปนกระบวนการ ซ่ึงแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัด
ระเบียบและตีความหมายขอมูลท่ีจะสรางภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึง กระบวนการของ
ความเขาใจ ( การเปดรับ ) ของบุคคลท่ีมีตอโลกขึ้นอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเช่ือ อารมณ
ประสบการณ ความตองการ เปนตน และยังขึ้นอยูกับปจจัยภายนอก คือ ส่ิงกระตุน การรับรู        
จึงเกี่ยวของอยางมากกับการจัดโปรแกรมการสงเสริมการตลาด 

3.  การเรียนรู ( leaning ) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม และความโนมเอียง
ของพฤตกิรรมจากประสบการณท่ีผานมา การรับรูเกิดขึ้นเม่ือบุคคลไดรับส่ิงกระตุนและจะเกิด
การตอบสนองเกิดเปนทฤษฎีส่ิงกระตุน การตอบสนอง ( stimulus response theory : S-R 
theory ) ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือและใชสินคาเปนประจํา เปนการตอบสนองการเรียนรู             
เกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความเช่ือ และประสบการณ เปนตน แตส่ิงท่ีมีอิทธิพล
กระตุนใหเกิดการเรียนรูจะตองมีคุณคาในสายตาของผูบริโภค เชน การกระตุนใหเกิดการ
เรียนรู โดยการแจกตัวอยางผลิตภัณฑใหทดลองใช เปนตน 

4.  ความเช่ือถือ ( belief ) เปนความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึงเปนผล
มาจากประสบการณในอดีต 
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5.  ทัศนคติ ( attitude )  หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใด หรือความ
โนมเอียงท่ีเกิดจากการเรียนรูในการตอบสนองตอส่ิงกระตุนในทิศทางท่ีสมํ่าเสมอและ                      
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

บทบาทของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือ ( buying roles ) เปนบทบาท
ของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจ ซ่ึงมีบทบาทท่ีแตกตางกัน ดังนี้ ( ศิริวรรณ เสรีรัตน, 
2541, หนา 35 )  

1.  ผูริเริ่ม ( initiator) เปนผูเสนอความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑเปนคนแรก 
2.  ผูมีอิทธิพล ( influencer ) เปนผูท่ีมีบทบาทสําคัญท่ีจะใหคําแนะนําวาควรซ้ือ

หรือไมควรซ้ือสินคา 
3.  ผูตัดสินใจ ( decider ) เปนผูท่ีจะตัดสินใจขั้นสุดทายวาจะซ้ือหรือไมซ้ือสินคา 
4.  ผูซ้ือ ( buyer ) เปนผูท่ีไปซ้ือสินคา 
5.  ผูใช ( user ) เปนผูท่ีใชสินคาหรือบริการนั้น 
 
stimulus                                      buyer                                         response 
  
   

 
ภาพท่ี 2.1 รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภคอยางงาย หรือ S-R theory 
ท่ีมา : Kotler, 2003,  p. 190 
 
                   จากภาพท่ี 2.1 สามารถอธิบายรายละเอียด ไดดังนี ้ (  Kotler, 2003, pp. 190-192 ) 

ก. ส่ิงกระตุน ( stimulus ) เปนส่ิงกระตุนท่ีอาจเกิดขึ้นจากภายในรางกายและ                   
ส่ิงกระตุนภายนอก นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก เพ่ือใหผูซ้ือเกิดความ
ตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา ( buyer motive ) ท้ังดาน
เหตุผลและจิตวิทยา ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ  

1.  ส่ิงกระตุนทางการตลาด ( marketing stimulus ) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาด
สามารถควบคมุและจัดใหมีขึ้น เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวย 

1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ ( product ) เชน การมีผลิตภัณฑสําหรับขาย             
ทุกชนิดอยางครบครัน เปนตน 

สิ่งกระตุนทางการตลาด 
และสิ่งกระตุนอื่น ๆ  

กลองดําความรูสึกนึกคิด                 
ของผูใชบริการ  

การตอบสนอง                        
ของผูใชบริการ  
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1.2   ส่ิงกระตุนดานราคา ( price )โดยการกําหนดราคาใหเหมาะสมกับสินคาและ
ลูกคา 

1.3  ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย ( distribution or place ) ตัวอยางเชน 
การจัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึง เปนตน 

1.4  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด ( promotion ) เชน การโฆษณาทางวิทยุ 
ทองถ่ิน หนังสือพิมพ กลยุทธการลด แลก แจก แถม การสรางสัมพันธภาพอันดีกับลูกคา                 
เปนตน 

2.  ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ  ( other stimulus ) เปนส่ิงกระตุนภายนอกท่ีควบคุมไมได ส่ิง                    
กระตุนเหลานี้ ไดแก 

2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ ( economic ) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภค เปนตน 

2.2   ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี ( technological ) เชน การนําเทคโนโลยีใหม ๆ    
มาใชในการผลิตสินคาและบริการตาง ๆ เปนตน 

2.3  ส่ิงกระตุนทางกฎหมาย และการเมือง ( law and policy) เชน กฏหมายเพ่ิม
หรือลดภาษี สินคา หรือ บริการ เปนตน 

2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม ( cultural ) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีใน
เทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาหรือบริการในเทศกาล  
นั้น ๆ  เปนตน 

ข. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูใชบริการ ( buyer black box ) ความรูสึก               
นึกคิดของผูใชบริการเปรียบเทียบเสมือนกลองดํา ( black box ) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถ
ทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ มักไดรับ
อิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

1.  ลักษณะของผูซ้ือ ( buyer characteristic ) ลักษณะของผูซ้ือมักมีอิทธิพลจาก
ปจจัย  ตาง ๆ  คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดาน
จิตวิทยา 

2.  กระบวนการตัดสินใจซ้ือ ( buyer decision process ) ประกอบดวยขั้นตอน คือ 
การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
ภายหลังการซ้ือ 

      ค.  การตอบสนองของผูใชบริการ ( buyer response ) การตัดสินใจจะมีการตัดสินใจ
ในประเด็นตาง ๆ ดังนี ้
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    1. การเลือกผลิตภัณฑ  ( product choices ) ตัวอยางเชน การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา 
มีทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหม่ีสําเร็จรูป ขนมปง เปนตน 

    2. การเลือกตราสินคา ( brand choicse ) ตัวอยางเชน ผูบริโภคจะเลือกสินคายี่หอใด
ระหวางสินคาท่ีมีฉลากกับไมมีฉลาก เปนตน 

    3. การเลือกผูใหบริการหรือผูขาย ( dealer choicse ) ตัวอยางเชน ผูบริโภคหรือ
ผูใชบริการจะเลือกซ้ือสินคาจากหางสรรพสินคาหรือรานคาใกลบาน เปนตน 

    4. การเลือกเวลาในการซ้ือหรือการใชบริการ ( purchasing time ) ตัวอยางเชน 
ผูบริโภคจะเลือกซ้ือเวลาใด เปนตน 

    5. การเลือกซ้ือหรือปริมาณในการซ้ือ ( purchase amount ) หรือจํานวนครั้งในการใช
บริการ ตัวอยางเชน ผูบริโภคจะเลือกวาตองการซ้ือในปริมาณเทาใดไปซ้ือกี่ครั้ง เปนตน 

  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
  แนวคิดประเภทของพฤติกรรมการซ้ือ ( types of buying behavior ) การตัดสินใจซ้ือ

ของผูบริโภคจะมีความหมายหลากหลายเกี่ยวกับประเภทของการตัดสินใจในการซ้ือ ซ่ึงมี
ความแตกตางอยางมากระหวางการซ้ือแปรงสีฟน ไมเทนนิส เครื่องคอมพิวเตอร และรถยนต
ใหม การซ้ือสินคามีความซับซอน และราคาแพงยิ่งมีมากเทาใด การซ้ือก็ยิ่งจะตองมีความ
รอบคอบมากขึ้น Assael ไดแบงพฤติกรรมพ้ืนฐานในการบริโภคออกเปน 4 ชนิด โดยขึ้นอยู
กับความยุงยากในการซ้ือและความแตกตางระหวางตราของสินคา ดังตารางท่ี 2.1 ( Kotler, 
1997, p. 190 )  

 
ตารางที่ 2.1 ประเภทของพฤติกรรมการซ้ือ 

 
พฤติกรรมการซ้ือ     ความยุงยากในการซ้ือสูง               ความยุงยากในการซ้ือต่ํา 
 

      ความแตกตางมากระหวาง      complex buying behavior               variety seeking            
      ตราสินคา 

   
      ความแตกตางนอยระหวาง      dissonance reducing buying        behavior-havitual B.B 
      ตราสินคา 

  
ท่ีมา :  Kotler, 1997, p. 190 
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1.  พฤติกรรมการซ้ือท่ีซับซอน ( complex buying behavior ) ผูบริโภคท่ีผาน
พฤติกรรมการซ้ือท่ีซับซอนก็ตอเม่ือ มีความยุงยากในการซ้ือสูง และรูถึงความแตกตางตรา
สินคามาก ผูบริโภคจะมีความยุงยากในการซ้ือสูง เม่ือผลิตภัณฑมีราคาแพง ซ้ือไมบอยนัก 
และใหความพึงพอใจสูงชนิดของผูบริโภคประเภทนี้ จะไมมีความรูมากนักเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
และตองการเรียนรูใหมากขึ้น เชน บุคคลท่ีจะซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล ก็อาจจะไมทราบถึง
คุณสมบัติของเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลท่ีตนเองตองการซ้ือ วาเหมาะสมกับความตองการ
ของตนเองหรือไม เปนตน 

2.  พฤติกรรมการซ้ือท่ีลดความลังเล ( dissonance-reducing buying ) บางครั้ง
ผูบริโภคท่ีมีความยุงยากในการซ้ือสูงจะเห็นความแตกตางเล็กนอยในดานตราสินคา ซ่ึงมี
ความยุงยากในดานการซ้ือสูง จะเปนพ้ืนฐานของความจริงในการซ้ือสินคาท่ีมีราคาแพง ซ้ือไม
บอยและหาไดยาก พฤติกรรมแบบนี้ผูซ้ือจะตองเลือกซ้ือ โดยใชเวลาไมนาน เพราะความ
แตกตางของตราสินคาจะไมแตกตางกันเทาไหร สําหรับปจจัยท่ีผูซ้ือใหความสนใจดานราคา
และความสะดวกสบายในการซ้ือเปนขั้นตอนแรก 

3.  พฤติกรรมการซ้ือท่ีเปนความเคยชิน ( behavior-habitual B.B ) ผลิตภัณฑหลาย  
ชนิด จะถูกซ้ือภายใตเง่ือนไขความยุงยากในการซ้ือต่ํา และไมมีความแตกตางของตราสินคา 
เชน การซ้ือเกลือ แตจะไมสนใจวาเปนตราสินคาอะไร เพียงแตจะซ้ือตราสินคาท่ีเคยซ้ือประจํา 
พฤติกรรมแบบนี้จะซ้ือโดยความเคยชิน ซ่ึงสินคาพวกนี้จะเปนสินคาท่ีมีราคาต่ําหรือใชเปน
ประจํา พฤติกรรมผูบริโภคแบบนี้จะไมคอยสนใจเกี่ยวกับตราสินคา หรือลักษณะของสินคา
มากนัก แตการตัดสินใจในการซ้ือจะมาจากการดูโฆษณาทางทีวี หรือโปสเตอรท่ีเห็น                  
อยูบอย ๆ โดยการโฆษณาบอย ๆ จะสรางความคุนเคยเกี่ยวกับตราสินคามากกวาความเช่ือถือ
ในตราสินคา 

4. พฤติกรรมการซ้ือท่ีแสวงหาความหลากหลาย ( variety-seeking buying 
behavior ) พฤติกรรมการซ้ือแบบนี้ จะเปนแบบท่ีมีความยุงยากในการซ้ือนอย แตใหความ
แตกตางในดานราคาสินคามาก ดังนั้น ผูบริโภคจะตองใชความสังเกตมาก เพราะมีความ
แตกตางในดานตราสินคา โดยจะมีตราสินคาตาง ๆ ใหเลือกมากมายในสินคาชนิดเดียวกัน 
เปนการซ้ือสินคาท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือ โดยใชความเช่ือถือและซ้ือโดยไมคํานึงถึงคุณภาพเทาใด
นัก แตครั้งตอไปผูบริโภคอาจจะไปทดลองซ้ือตราสินคาอ่ืน เพราะเบ่ือตราสินคาเดิมและอยาก
ทดลองสินคาใหม ๆ จากทฤษฎีพบวา กอนท่ีผูผลิตจะนําสินคาเพ่ือเสนอขายใหกับผูบริโภค
นั้นจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองมีการสํารวจลูกคาวาลูกคามีความตองการสินคาประเภทไหน 
อยางไร หรือสินคาแบบใดท่ีลูกคาเม่ือพบเห็นสินคาแลวจะตัดสินใจซ้ือสินคานั้น ๆ ในทันที 
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เปนตน ในหัวขอนี้ ถือเปนปจจัยสําคัญในการศึกษา เพ่ือดูวาเพราะสาเหตุใดผูบริโภค จึงมี
ความตองการในสินคา พฤติกรรมการซ้ืออาจรวมไปถึง ความถ่ีในการซ้ือ มูลคาในการซ้ือ                     
ชองทางการชําระเงิน และประเภทของผลิตภัณฑ 
                 การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค 

            การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค ( analyzing consumer behavior ) เปนการ
คนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความ
ตองการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคจะใช
คําถาม 7 คําถาม 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who What When Where Whom และ How 
เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการหรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, 
Organization, Occasion, Outlets, และ Operations คําตอบท่ีไดจะนําไปใชในการกําหนด              
กลยุทธทางการตลาด ( marketing strategies ) ท่ีตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาไดอยาง
เหมาะสม ดังตารางท่ี 2.2 (  ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541, หนา 125 ) 
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ตารางที่ 2.2 การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค  
 

คําถาม ( 6Ws และ 1 H ) คําตอบที่ตองการทราบ ( 7Os ) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

( who is in the target    
  market? ) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (occupants) 
ทางดานประชากรศาสตร                     
ภูมิศาสตร จิตวิทยา หรือ                        
จิตวิเคราะหและพฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด ( 4Ps ) 
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ  ราคา  
การจัดจําหนาย  และการสงเสริม
การตลาด ท่ีเหมาะสม และ
สามารถสนองความพึงพอใจ   
ของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร             
   ( what does the consumer 
     buy? ) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ                           
( objects ) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ
จากผลิตภัณฑ ก็คือตองการ
คุณสมบัติหรือองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ และความแตกตางท่ี
เหนือกวา คูแขงขัน                                                    
( competitive  differentiation )   
          

กลยุทธดานผลิตภัณฑ                  
( product strategies ) 
ประกอบดวย ผลิตภัณฑหลัก 
รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแกการ
บรรจุภัณฑ ตราสินคา รูปแบบ 
บริการ คุณภาพ ลักษณะ
นวัตกรรม  ผลิตภัณฑควบ 
ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง  ศักยภาพ
ผลิตภัณฑ ความแตกตางทางการ
แขงขัน     

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
( why does the consumer   
  buy? ) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ                      
( objectives ) ผูบริโภคซ้ือสินคา
เพ่ือสนองความตองการของเขา                   
ดานรางกายและดานจิตวิทยา                
ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพล              
ตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ  

 1.  ปจจัยภายในหรือปจจัย  
      ทางจิตวิทยา                                               
2. ปจจัยทางสังคม และ 

      วัฒนธรรม 
     3.  ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธท่ีใชมากคือ 
1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ  

(  product strategies )  
      2. กลยุทธการสงเสริม   

การตลาด  ( promotion 
strategies ) ประกอบดวย
กลยุทธการโฆษณา การ
ขายโดยใชพนักงานขาย               
การสงเสริมการขาย                               
การใหขาวสาร 
ประชาสัมพันธ  
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( ตอ ) ตารางที่ 2.2 การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค  
 

คําถาม ( 6Ws และ 1 H ) คําตอบที่ตองการทราบ ( 7Os ) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 
3. กลยุทธดานราคา  

        ( price strategies ) 
 4. กลยุทธดานชองทาง  
    การจัดจําหนาย  

 ( distribution                                         
channel strategies ) 

4.ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซ้ือ 

  ( whom participates in the 
     buying? ) 

บทบาทของกลุมตาง ๆ                        
( organizations ) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ่ึงประกอบดวย  
   1. ผูริเริ่ม 
   2. ผูมีอิทธิพล  
   3. ผูตัดสินใจซ้ือ   
   4. ผูซ้ือ   
   5. ผูใช 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ การโฆษณา 
และ ( หรือ ) กลยุทธการสงเสริม
การตลาด ( advertising and 
promotion strategies )                                      

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
    ( when does the consumer  
       buy? ) 

โอกาสในการซ้ือ ( occasions ) 
เชน ชวงเดือนใดของป หรือ ชวง
ฤดูใดของป ชวงวันใดของเดือน 
ชวงเวลาใดของโอกาสพิเศษ หรือ 
เทศกาล วันสําคัญตาง ๆ เปนตน 

กลยุทธท่ีใชมาก คือกลยุทธ               
การสงเสริมการตลาด                         
( promotion strategies )  เชน                
การสงเสริมการตลาดเม่ือใด             
จึงจะสอดคลองกับโอกาส                    
ในการซ้ือ เปนตน 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
  ( where does the consumer  
      buy? ) 
 

ชองทางหรือแหลง ( outlets )                     
ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต 
รานขายของชํา บางลําภู พาหุรัด 
สยามสแควร ฯลฯ เปนตน 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย                     
( distribution channel    
strategies ) บริษัทนําผลิตภัณฑ 
สูตลาดเปาหมายโดยพิจารณาวา 
จะผานคนกลางอยางไร 
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( ตอ ) ตารางที่ 2.2 การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค  
 

คําถาม ( 6Ws และ 1 H ) คําตอบที่ตองการทราบ ( 7Os ) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 
7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
( how does the consumer 
   buy? ) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ                        
( operations ) ประกอบดวย 

1. การรับรูปญหา 
2. การคนหาขอมูล 
3. การประเมินผลทางการเลือก 
4. ตัดสินใจซ้ือ 

    5. ความรูสึกหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชกันมากคือ กลยุทธ
การสงเสริมการตลาด                        
ประกอบดวยการโฆษณา              
การขายโดยใชพนักงานขาย            
การสงเสริมการขาย การใหขาว             
และการประชาสัมพันธ 
การตลาดทางตรง เชน พนักงาน
ขายจะกําหนดวัตถุประสงค            
ในการขายใหสอดคลองกับ
วัตถุประสงคในการตัดสินใจซ้ือ 

 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541, หนา 125   

 
แนวคิด ทฤษฏีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด (marketing mix) 

 
  ความหมายของสวนประสมการตลาด 

   สวนประสมการตลาด ( marketing mix ) หมายถึง กลุมของเครื่องมือการตลาดซ่ึงธุรกิจ
ใชรวมกันในการวางกลยุทธ เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด คือการตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภค เครื่องมือการตลาด 4 ประการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ( product ) ราคา               
( price) การจัดจําหนาย ( place or distribution ) และการสงเสริมการตลาด ( promotion ) ซ่ึงเรียก
ส้ัน ๆ วา 4Ps  ( Kotler, 1997, pp. 95-97 )  
 ในการเสนอสวนประสมการตลาดเหลานี้  นักการตลาดจําเปนตองมีความรูเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผูบริโภคในสวนการตัดสินใจเกี่ยวกับ 4Ps ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคไดดังนี้ ดังภาพท่ี 2.2 
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สวนประสมการตลาด 
 

( marketing mix ) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

    
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.2 สวนประสมการตลาด ( marketing mix ) หรือ 4Ps ท่ีใชกับตลาดเปาหมาย 
ท่ีมา : Kotler, 1997,  p. 95 
 
      จากภาพท่ี 2.2 มีรายละเอียดดังนี ้

1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ ( product ) 
                    ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงท่ีนําเสนอกับตลาดเพ่ือความสนใจ ( attention ) ความอยากได              
( acquisition ) การใช ( using ) หรือการบริโภค ( comsumption ) ท่ีสามารถตอบสนองความ
ตองการหรือความจําเปน การตัดสินใจในลักษณะของผลิตภัณฑ และการบริการท่ีจะไดรับอิทธิพล

ผลิตภัณฑ ( product ) 
  - สินคาใหเลือก ( product variety ) 
  - คุณภาพสินคา ( quality )    
  - การออกแบบ ( design )                                              
  - ลักษณะเดน ( features )   
  - ตราสินคา ( brand name ) 
  - การบรรจุหีบหอ ( packaging )  
  - ขนาด ( sizes )     
  - บริการ ( service )     
  - การรับประกัน (  warranties ) 
  - การรับคืนสินคา ( return ) 
                                                                                                                                    

การจัดจําหนาย ( Place ) 
  - ชองทาง ( channels ) 
  - ความครอบคลุม ( coverage )                           
  - ความหลากหลายของสินคาท่ี               
    คนกลางจําหนาย ( assortment )       
  - ทําเลท่ีตั้ง ( locations )    
  - สินคาคงเหลือ ( inventory )     
  - การขนสง ( transportation )                                                 ตลาดเปาหมาย 

( target market ) 

การสงเสริมการตลาด 
  - การสงเสริมการขาย ( sales promotion)  
  - การโฆษณา ( advertising ) 
  - การขายโดยใชพนักงานขาย ( personal selling) 
  - การประชาสัมพันธ ( public relations )    
  - การตลาดทางตรง ( direct marketing )            

ราคา ( price )    
  - รายการสินคาในรายการ ( list price)              
  - สวนลด ( discounts)                                       
  - สวนยอมให ( allowances )                            
  - ระยะเวลาการชําระเงิน ( payment period )    
  - ระยะเวลาการใหสินเช่ือ ( credit terms )        
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จากพฤติกรรมผูบริโภคมีความตองการผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพอะไรบาง แลวนักการตลาด จึงนํามา
กําหนดกลยุทธผลิตภัณฑดานตาง ๆ โดยคําถามท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑจะเปนสวนท่ีเกี่ยวของกับ
พฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ 

1.1 ขนาด รูปราง ลักษณะ และคุณสมบัติอะไรท่ีผลิตภัณฑควรมี 
1.2 ผลิตภัณฑควรบรรจุหีบหออยางไร 
1.3 ลักษณะการบริการท่ีสําคัญของผูบริโภคคืออะไร 
1.4 การไดรับประกันและโปรแกรมการใหบริการอะไรบางท่ีควรจัดให 
1.5 ลักษณะของผลิตภัณฑสวนประกอบท่ีเกี่ยวของคืออะไร 

2. กลยุทธดานราคา ( price )  
        Staton and Futrell ( 1987, p. 82 ) กลาวถึงราคา หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจายสําหรับส่ิงท่ี
ไดมาซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปเงินตรา หรืออาจจะหมายถึง จํานวนเงิน หรือส่ิงอ่ืนท่ีจําเปนตองใช 
เพ่ือใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑและบริการ นักการตลาดตองตัดสินใจดานราคาเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ
หรือบริการ 
 ลักษณะความแตกตางของผลิตภัณฑ และความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภค ทําใหเกิดมูลคา ( value ) ในตัวสินคา มูลคาท่ีสงมอบใหลูกคาตองมากกวา
ตนทุน ( cost ) หรือ ราคา ( price ) ของสินคานั้น ผูบริโภคทําการตัดสินใจซ้ือก็ตอเม่ือมูลคามากเกิน
กวาความตองการท่ีตั้งใจไว ซ่ึงบุคคลและกลุมบุคคลไดรับส่ิงท่ีสนองความจําเปนและความตองการ
ของพวกเขาจากการสราง การเสนอ และการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑท่ีมีมูลคากับบุคคลอ่ืน 
     สุดาพร กุณฑลบุตร ( 2549, หนา 86 ) ใหความหมายของการตลาดไวดังนี้ การตลาด
เปนกิจกรรมในการแลกเปล่ียนซ้ือขาย ซ่ึงดําเนินโดยตัวบุคคลหรือองคการดวยความมุงหวังท่ีจะ
สรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคและยังมีผลสัมฤทธ์ิตอเปาหมายของนักการตลาด 
 การบริหารการตลาด คือ กระบวนการวางแผนและการปฏิบัติตามแนวคิดการกําหนด
ราคา การสงเสริมการตลาด การกระจายสินคา การบริการ และความคิด เพ่ือสรางการแลกเปล่ียนกับ
กลุมเปาหมาย เพ่ือสนองวัตถุประสงคของลูกคาและขององคกร ( Kotler, 1997, p. 102 ) 
 การสงเสริมการตลาด เปนกิจกรรมทางการตลาดอยางหนึ่งท่ีใชเปนเครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสารกับลูกคา เพ่ือใหขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑและองคการ เพ่ือเพ่ิมความตองการ
ซ้ือ และเพ่ือทําใหผลิตภัณฑแตกตางจากคูแขงขัน การบริหารการสงเสริมการตลาด จะเปนการ
พิจารณาวาใชเครื่องมือใดในการติดตอส่ือสาร กับลูกคากลุมเปาหมาย เพ่ือใหลูกคาเกิดการรับรูและ
มีพฤติกรรมตามท่ีตองการ ( ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2544, หนา 155 ) 
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  ไมมีธุรกิจใดท่ีดําเนินอยูไดโดยปราศจากการสงเสริมการตลาด เชน ตองทําการให
ขาวสารเม่ือออกผลิตภัณฑใหม กระตุนใหเกิดความตองการดวยการแจกผลิตภัณฑตัวอยาง ใชการ
ลดราคาเพ่ือเพ่ิมยอดขาย หรือสรางความภักดีดวยการใหรางวัลพิเศษ เปนตน ซ่ึงธุรกิจจะตอง
พิจารณาตั้งแตจะนําเสนออะไรใหลูกคาบาง และลูกคาจะรับรูหรือไม และจะรูสึกอยางไรตอ
รูปแบบการสงเสริมการตลาดท่ีนําเสนอไป 
 กิจกรรมการสงเสริมการตลาด หรือกิจกรรมท่ีใชติดตอส่ือสารกับลูกคาไมได มี
วัตถุประสงคเพียงเพ่ือจะหาลูกคาใหม แตตองการรักษาลูกคาเกาไวดวย โดยการสรางสัมพันธภาพ
อันดีกับกลุมลูกคาเหลานั้น ซ่ึงตองอาศัยการจัดทําฐานขอมูลท่ีดี เพ่ือท่ีจะทราบลักษณะพฤติกรรม 
และความตองการของลูกคาไดอยางถูกตองและเหมาะสม ตัวอยางเทคนิคในการรักษาสัมพันธภาพ
ท่ีนํามาใช เชน โรงพยาบาลสงจดหมายเตือนตรวจสุขภาพประจําป คลินิกทันตกรรมโทรตามลูกคา
ตามนัดทําฟน ฯลฯ เปนตน แลวนักการตลาดจึงนํามากําหนดกลยุทธดานราคาตาง ๆ โดยคําถามท่ี
เกี่ยวของกับราคา และเปนสวนท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค มีดังนี ้

2.1  ผูบริโภคมีการรับรูราคา ( awareness )  วาเหมาะสมกับสินคานั้นอยางไร 
2.2  ผูบริโภครูสึกถึงความแตกตางระหวางสินคาตาง ๆ อยางไร 
2.3  ปริมาณการลดราคาท่ีจําเปน เพ่ือกระตุนในการซ้ือระหวางการแนะนําสินคา

ใหม และการสงเสริมการขายควรเปนจํานวนเทาใด 
2.4  ขนาดสวนลดท่ีใหกับผูซ้ือเงินสดเทาใด 

3. กลยุทธดานการจัดจําหนาย ( place or distribution strategy )  
                       การจัดจําหนาย หมายถึง การเลือก และการใชผูเช่ียวชาญทางการตลาด ประกอบดวย 

คนกลาง บริษัทขนสง และบริษัทเก็บรักษาสินคาท่ีเหมาะสมกับสินคาเปาหมาย โดยสราง
อรรถประโยชนดานเวลา สถานท่ี ความเปนเจาของ ( Staton and Futrell, 1987, p. 88 ) หรืออาจ 
หมายถึง โครงสราง ชองทาง ( สถาบันและกิจกรรม ) ท่ีใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑหรือบริการจาก
องคกรไปยังตลาด (Boone and Kurtz, 1989, p. 65) สวนประกอบของกิจกรรมและสถาบัน การตลาด 
ท่ีสงผลิตภัณฑหรือบริการท่ีถูกตองไปยังลูกคา การจัดจําหนายจึงเกี่ยวกับกลไกในการเคล่ือนยาย
สินคาและบริการไปยังผูบริโภค ซ่ึงจะตองพิจารณาถึงวิธีการนําเสนอผลิตภัณฑเพ่ือขาย การตัดสินใจ  
ในการจําหนายจะไดรับอิทธิพลจากพฤติกรรมผูบริโภค โดยคําถามท่ีเกี่ยวของกับการจําหนาย และ
เปนสวนท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภคดังนี ้

3.1   ลักษณะโครงสรางการจัดจําหนาย เพ่ือการคาปลีกอะไรบางท่ีควรใชในการ          
เสนอขาย 

3.2   ควรขายสินคาท่ีไหน เปนจํานวนมากนอยเพียงใด  
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3.3   จะนําสินคาอะไรบางไปยังรานคาปลีก 
3.4   ความจําเปนของบริษัทท่ีจะทําการควบคุมกิจกรรมตาง ๆ การควบคุมกิจการ

จําหนายเปนอยางไร 
3.5 ภาพลักษณ และลักษณะของรานคาปลีกมีอะไรบางท่ีควรสรางขึ้นมา 

4.  กลยุทธการสงเสริมการตลาด ( promotion strategy )  
                     การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย และ                   
ผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติ ( attitude ) และพฤติกรรมการซ้ือ ( buying behavior ) วัตถุประสงคการ
ติดตอส่ือสารเพ่ือจูงใจและเตือนความทรงจําลูกคาเปาหมายเกี่ยวกับบริษัท และการสงเสริม
การตลาดมี 5 กลยุทธ โดยคําถามท่ีเกี่ยวของกับการสงเสริมการตลาดและเปนสวนท่ีเกี่ยวของกับ
พฤติกรรมผูบริโภค มีดังนี้ 
 4.1  กลยุทธการโฆษณา ( advertising strategy ) เชน ส่ือโฆษณาใดท่ีชอบท่ีสุด                 
เปนตน 
  4.2  กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย ( personal selling strategy ) เชน คุณสัมบัติท่ี
สําคัญท่ีพนักงานขายควรมี เปนตน 
  4.3  กลยุทธการสงเสริมการขาย ( sale promotion strategy ) เชน ประเภทการสงเสริม
การขายท่ีชอบท่ีสุด เปนตน 
  4.4  กลยุทธการใหขาวและการประชาสัมพันธ  ( publicity and public relation                       
strategy ) เชน ส่ือใดท่ีควรใชในการประชาสัมพันธ เปนตน 
       4.5  กลยุทธการตลาดขายตรง ( direct marketing strategy ) เชน ปจจัยใดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผานการตลาดทางตรง เปนตน 

การติดตอส่ือสารทางการตลาด 
การติดตอส่ือสารสามารถแบงออกเปน 2 กลุมใหญ ๆ คือ การติดตอส่ือสารโดยใชบุคคล 

( personal communication ) เปนการติดตอส่ือสารแบบสองทาง ( two-way communication )  
ระหวางบุคคลตอบุคคลท่ีสามารถโตตอบไดทันที และการติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคล                                
( impersonal communication ) หรือการติดตอส่ือสารโดยผานส่ือ ( medium communication )             
เปนการติดตอส่ือสารท่ีใชส่ือเขามาชวยอํานวยความสะดวกในการติดตอส่ือสาร มีลักษณะเปนการ
ติดตอส่ือสารแบบทางเดียว ( one-way communication ) ท่ีผูรับสารไมสามารถตอบโตได เหมาะสม
สําหรับการติดตอส่ือสารกับคนกลุมใหญ 

เพ่ือการติดตอส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ธุรกิจบริการจึงควรเลือก
เครื่องมือท่ีจะใชในการติดตอส่ือสารตามความเหมาะสมในดานวัตถุประสงค เปาหมายและ
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ศักยภาพของตนเอง ซ่ึงเครื่องมือในการติดตอส่ือสารสามารถแบงออกเปน 6 ประเภท ซ่ึงแตละ
ประเภทจะมีลักษณะ คุณสมบัติ และขอจํากัดท่ีแตกตางกัน ไดแก การติดตอส่ือสารโดยใชบุคคล 
การโฆษณา การสงเสริมการขาย การใหขาวและการประชาสัมพันธ เครื่องมือแนะนําบริการและ
รูปแบบเฉพาะของบริษัท 

การติดตอส่ือสารโดยใชบุคคล 
การติดตอส่ือสารท่ีใชบุคคลเขามาเปนสวนสําคัญในการส่ือสาร สามารถทําไดหลายวิธี

ไดแก 
1.  การขายโดยใชพนักงานขาย ( personal selling ) เปนการติดตอส่ือสารแบบสองทาง

ระหวางพนักงานบริษัทกับลูกคากลุมเปาหมาย ผานโดยกระบวนการขายแบบเผชิญหนา                              
( face to face selling )  

2. การตลาดทางโทรศัพท ( telemarketing ) เปนการขายโดยใชบุคคลท่ีติดตอกับลูกคา 
กลุมเปาหมายโดยผานโทรศัพท   

3.  หนวยบริการลูกคา ( customer service ) เปนหนวยงานในบริษัทท่ีไดรับมอบหมาย
ใหทําการบริการลูกคาหลังการขาย เชน การขนสง การดูแลซอมบํารุง การใหขอมูลเพ่ิมเติม                          
การรับของ การรับจายเงิน และการชวยแกไขปญหาตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ เปนตน 

หากบริษัทมีผลิตภัณฑหลายตัว พนักงานในหนวยบริการลูกคาอาจไดรับมอบหมายให 
ทําหนาท่ีชวยแนะนําและขายผลิตภัณฑอ่ืน ๆ ไปดวย เชน พนักงานธนาคารท่ีทําหนาท่ีรับฝาก-ถอน
เงิน แลวอาจตองแนะนําบริการใหมของธนาคาร เพ่ือกระตุนใหลูกคาเกิดการซ้ือเพ่ิม เปนตน แตการ
ทํางานในรูปแบบนี้อาจทําใหพนักงานรูสึกอึดอัด หรืออาจทําหนาท่ีของนักขายท่ีดีไมได 

4. การฝกอบรมลูกคา ( customer training ) เปนหลักสูตรฝกอบรมท่ีเปดสอนใหแกลูกคา  
สําหรับการบริการท่ีมีลักษณะซับซอน ซ่ึงสวนใหญเปนบริการสําหรับลูกคาธุรกิจ เพ่ือแนะนํา
วิธีการใชหรือวิธีการท่ีจะใชอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด 

5. การติดตอส่ือสารแบบปากตอปาก ( word of mouth ) เปนการแนะนําโดยตรงจาก
ลูกคารายหนึ่งไปสูลูกคารายอ่ืน ๆ ซ่ึงเปนรูปแบบการติดตอส่ือสารท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของ
ลูกคา แตบริษัทไมสามารถควบคุมการติดตอส่ือสารลักษณะนี้ได 

 การโฆษณา 
    การโฆษณา ( advertising ) เปนรูปแบบการใชจายในการใหขอมูล และเสนอขาย
ผลิตภัณฑโดยไมใชบุคคล ซ่ึงลักษณะของการโฆษณาประกอบดวย 

1. การติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ ( media ) สวนใหญจะเปนการติดตอกับกลุมผูรับขาวสาร
จํานวนมาก ( mass selling ) 
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2. เปนการเสนอขายความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ ซ่ึงอาจจะอยูในรูปการ                        
แจงขาวสาร การจูงใจใหเกิดความตองการหรือการเตือนความทรงจํา ( remind ) 

3. สามารถระบุผูอุปถัมภ ( sponsors ) คือ ผูผลิตหรือผูจัดจําหนายสินคาท่ีโฆษณา 
4. ผูอุปถัมภตองเสียคาใชจายสําหรับส่ือโฆษณา การโฆษณาเปนส่ือท่ีมักถูกเลือกใชเปน

อันดับตน ๆ ในการติดตอส่ือสารกับลูกคากลุมเปาหมาย ไมวาจะเพ่ือวัตถุประสงคในการสราง
ความรูจัก แจงใหทราบ จงูใจใหเกิดพฤติกรรม หรือเพ่ือเตือนความจําก็ตาม ในการโฆษณาสําหรับ
ธุรกิจบริการสวนใหญจะมุงเนนรายละเอียดดานคุณสมบัติ ราคา การรับประกันความพึงพอใจ              
จากเอกสารรับรองจากสถาบันตาง ๆ และการรับบริการ ( สถานท่ี เวลา วิธีการ )  การโฆษณา
สามารถทําผานส่ือไดหลายประเภท ซ่ึงส่ือแตและประเภทมีคุณสมบัติ ขอดี และขอจํากัดท่ีแตกตาง
กันดังนี้ 

4.1  หนังสือพิมพ ( newspapers ) มีความยืดหยุนดานเวลา สถานท่ี และความสามารถ
ในการเขาถึงตลาดทองท่ีไดดี มีการรับรู และความเช่ือถือไดสูง แตอายุการใชงานของส่ือส้ันตาม
ระยะเวลาของหนังสือพิมพ คุณภาพในการปรับปรุงขาวสารต่ําและผูอานสวนใหญอานแบบผาน ๆ 
และไมสนใจ 

4.2  นิตยสาร ( magazines ) สามารถเลือกผูอาน โดยแบงตามอาณาเขตภูมิศาสตร ตาม
ประชากรศาสตร สรางความเช่ือถือและความภูมิใจไดสูง มีคุณภาพในการสรางอายุการใชส่ือนาน 
แตชวงเวลาในการใชส่ือแตละครั้งนานกวาหนังสือพิมพ จํานวนการจําหนายต่ํา ไมมีตําแหนง
วางขายท่ีแนนอน 

                                  ธุรกิจบริการสวนใหญท่ีเลือกส่ือประเภทส่ิงพิมพ มักจะพยายามสรางความโดดเดน
ใหแกการโฆษณาของตนเอง โดยการใชขนาดของพ้ืนท่ีโฆษณาท่ีใหญกวา รูปแบบของการโฆษณา
ท่ีแตกตางบางครั้งอาจใชสีเขามาชวย เชน หากปกติหนังสือใชสีขาวดํา ก็อาจจะสรางความโดดเดน
ดวยการใชสีอ่ืน ๆ หรือถาหากปกติหนังสือใชสีท่ัวไปก็จะสรางความโดดเดนดวยการใชสีขาวดํา 
เปนตน    

4.3  วิทยุ ( radio )  มีอาณาเขตทางภูมิศาสตรกวาง สามารถเลือกผูฟงตามอาณาเขตทาง
ภูมิศาสตร และประชากรศาสตรไดงาย ใชตนทุนต่ํา แตเปนการเสนอในรูปการฟงอยางเดียว ความ
ตั้งใจของผูฟงต่ํากวาโทรทัศน โครงสรางคาใชจายในการโฆษณาไมมีมาตรฐาน และการแสดง
ขาวสารผานไปอยางรวดเร็ว 

4.4  โทรทัศน ( television ) เปนการรวมภาพ เสียง และการเคล่ือนไหว สามารถดึงดูด
ความรูสึกไดดี มีความสนใจสูง และการเขาถึงไดสูง แตใชตนทุนสูง ความสลับซับซอนมาก                   
มีการแสดงผานอยางรวดเรว็และการเลือกผูรับขาวสารไดนอย 
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4.5 ไปรษณีย  ( mail ) เลือกผูรับขาวสารได ยืดหยุนได มีลักษณะเฉพาะบุคคล 
ตนทุนขึ้นอยูกับจํานวนกลุมเปาหมาย ซ่ึงจะมีคาใชจายสูง หากมีเปาหมายจํานวนมาก ผูรับขาวสาร
อาจจะไมสนใจเลยดังจะเห็นไดวา จดหมายโฆษณาเหลานี้จะถูกเรียกวา จดหมายขยะ ( junk-mail ) 
และบางบานถึงกับมีปายติดหนาตูไปรษณียวาไมรับจดหมายขยะ ( no junk-mail ) 

4.6 ปายโฆษณา ( billboard ) ยืดหยุนได ตนทุนต่ํา และมีคูแขงขันนอย แตไมมี
โอกาสเลือกผูรับขาวสารและมีขอจํากัดดานสรางสรรค 

4.7 ส่ือเคล่ือนท่ี ( mobile ) เปนการใชส่ือยานพาหนะท่ีสามารถเคล่ือนท่ีได ไดแก 
หลังรถตุกตุก ในรถแท็กซ่ี ในรถเมล หลังรถเมล การใชส่ือเคล่ือนท่ีจะสามารถนําขอความดึงดูด
ผูคนใหสนใจมองได แมกระท่ังผูท่ีไมสนใจท่ีจะมอง 

4.8 โรงภาพยนตร (  theatrical films  )  เปนการจัดตกแตง ณ ท่ีท่ีทําการขาย  การตกแตงท่ี
สวยงามดึงดูดกลุมเปาหมายใหเขาไปชมสินคา อันนําไปสูการซ้ือตอไปได การใชโฆษณา ณ จุดขาย
สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายท่ีแทจริงได ผูผลิตตองชวยใหคําแนะนําและจัดหาอุปกรณในการ
ตกแตงรานคาปลีก เพ่ือชวยใหลูกคาสนใจผลิตภัณฑของตนมากขึ้น 

4.9 อินเตอรเน็ต ( internet )  สะดวก ตนทุนต่ํา สามารถเลือกขาวสารท่ีตองการได 
มีศักยภาพของการขายตรงและสามารถปล่ียนขอมูลขาวสารได เขาถึงเปาหมายเฉพาะเจาะจงได แต
ไมสามารถเขาถึงเปาหมายไดอยางท่ัวถึง เนื่องจากขอจํากัดทางเทคโนโลยี ทําใหเขาถึงไดเฉพาะ
กลุมผูใชคอมพิวเตอรอันเปนกลุมนอย โดยเฉพาะในประเทศไทย 
 การสงเสริมการขาย 
   การสงเสริมการขาย ( sale promotion ) เกี่ยวของกับการสรางเทคนิคหรือวัสดุตาง ๆ เพ่ือ
การนําไปใช และการสงเสริมกันกับโฆษณา การขายโดยการสงเสริมการขายนั้น อาจทําไดโดยวิธี 
ทางไปรษณีย แคตตาล็อก ส่ิงพิมพจากบริษัทผูผลิต การจัดแสดงสินคา การสรางการแขงขัน
ระหวางพนักงานขาย และเครื่องมือขายอ่ืน ๆ โดยมีจุดมุงหมายคือ เพ่ิมความพยายามในการขายของ
พนักงาน ผูจําหนาย และผูขายปลีกในการขายผลิตภัณฑหนึ่ง และเพ่ือทําใหลูกคาตองการซ้ือ
ผลิตภัณฑตรานั้น เพราะการสงเสริมการขายเปนการใหส่ิงจูงใจพิเศษ สามารถแบงเปนกลยุทธท่ี
สําคญั 2 วิธี คือ กลยุทธผลัก และกลยุทธดึง ดังภาพท่ี 2.3 
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nk-mail 
 
 

 
 

 
  
 
 
 
ภาพท่ี 2.3  กลยุทธผลักและกลยุทธดงึ 
ท่ีมา : ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2554, หนา  270 
 

     กลยุทธผลัก ( push strategy ) คือ การกระตุนคนกลางและพนักงานขายใหชวยผลักดัน
สินคาไปสูผูซ้ือหรือผูใช ซ่ึงจะเนนการสงเสริมการขาย มุงท่ีคนกลางและพนักงาน 
 กลยุทธดึง ( pull strategy )  คือ การจัดกิจกรรมการตลาดท่ีดึงผูซ้ือหรือผูใชใหเกิดความ
สนใจ ความตองการซ้ือ และเขามาหาผูขาย ซ่ึงจะเนนท่ีการสงเสริมการขาย มุงท่ีผูซ้ือคนสุดทาย 
 กลยุทธผู ท่ีใชในการสงเสริมการขาย ซ่ึงสามารถแบงการสงเสริมการขายออกเปน                      
3 รูปแบบดังนี้ ( ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2554, หนา 353-355 )   

1. การสงเสริมการขายที่มุงที่ลูกคา  
เปนกลยุทธดึง เปนการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภคขั้นสุดทาย เพ่ือดึงผูบริโภคเขา

มาหาสินคาและทําการซ้ือการใชเพ่ิมขี้น ไดแก การแจกของตัวอยาง ( sample ) คูปอง ( cupon ) ของ
แถม ( premium ) บรรจุภัณฑสวนเพ่ิม ( bonus pack ) เหตุการณพิเศษ ( special event ) แสตมป
การคาและแผนการตอเนื่อง ( trading stamp and continuity plan ) การคืนเงินและการคืนสินคา                  
( refund and rebate ) การบริจาคเพ่ือการกุศล ( charity premiums ) ของขวัญและของชํารวย (gift and                
supplement ) การใหของขวัญพิเศษแกกลุมอางถึง ( reference gift ) การแขงขันและการชิงโชค                   
( contest and sweepstakes ) การจัดแสดงสินคาและการจัดนิทรรศการ ( shows and exhibiton )                         
การสงเสริมการขาย ณ จุดขาย ( sales promotion materials )  การสงเสริมการขายรวมกัน ( overall 
promotion ) การสงเสริมการขายเปนกลุม ( group promotion ) การสงเสริมการขายอ่ืน ๆ  

 

 
                   กิจกรรมทางการตลาด                                                            
                                                                                                                         
                                                                                                                  กิจกรรมทางการตลาด        
 
 
                                                                                                                           ความตองการซื้อ     
 
 
                                                                                                                               
                                                                                              ความตองการซื้อ 
 

ผูผลิต กลยุทธผลัก คนกลาง ลูกคา 

ผูผลิต กลยุทธดึง คนกลาง ลูกคา 
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2. การสงเสริมการขายที่มุงที่คนกลาง 
เปนกลยุทธผลัก ( push strategy ) เปนการสงเสริมการขายท่ีกระตุนใหคนกลาง

ผลักดันผลิตภัณฑออกสูผูบริโภค ไดแก การใหสวนลดและการยอมให  ( price discount and 
allowances )  การแถมสินคา ( free goods ) การผอนปรนการชําระเงิน ( dating )  การจัดประชุม               
ผูจัดจําหนาย ( dealer sales meeting ) การจัดจําหนายแสดงสินคาและนิทรรศการ ( trade shows and 
exhibition)  การ เผยแพร ช่ือผู จัดจําหน าย  (  dealer listings )  การสาธิตแก ผู จํ าหนาย  (  trade                                       
demonstration ) เอกสารโฆษณาเพ่ือการขาย  ( sale brochures ) การจัดวัสดุเพ่ือการฝกอบรม               
( traning materials ) การจัดโชวและแสดงวัสดุโฆษณาเพ่ือสงเสริมการขาย ณ จุดขาย ( display and 
poing-of-product materials ) การแขงขันการขาย ( trade contests ) การกําหนดโควตาการขาย               
( sales quota ) การชิงโชค ( sweepstakes )  การใหเงินคาเชียรสินคา ( push money ) การโฆษณา
รวมกัน ( corporative advertising) คูปองการคา ( trade coupon ) 
 3.  การสงเสริมการขายที่มุงที่พนักงานขาย 
                   เปนกลยุทธผลัก ( push strategy ) เปนการสงเสริมการขายโดยมีเปาหมายท่ีพนักงาน           
ขายของธุรกิจ เพ่ือเปนการตอบแทนความสามารถของพนักงาน กระตุนใหเกิดความพยายามและ
สรางการแขงขันระหวางพนักงานขายดวยกัน วิธีการสงเสริม ไดแก การฝกอบรมพนักงานขาย                    
( sale training ) การประชุมสัมมนาทางการขาย ( sales meeting sales conference ) การจัดทํา
เครื่องมืออุปกรณชวยการขาย ( selling aids ) การแขงขันทางการขาย ( sale ontest ) การยกยอง
พนักงานท่ีปฏิบัติงานดีเยี่ยม ( performance recognition scheme )  
                   การใหขาวและการประชาสัมพันธ 
                   การใหขาวและการประชาสัมพันธ ( publicity and public relation ) เปนเครื่องมือทาง
การตลาดท่ีกระตุนความตองการซ้ือ และการยอมรับของลูกคา โดยการสรางขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
และธุรกิจ โดยใชส่ือวิทยุ โทรทัศน หรือส่ือส่ิงพิมพ โดยบริษัทเจาของผลิตภัณฑไมตองเสียคาใชจาย
ในการส่ือ เพ่ือสรางความเช่ือถือไดมาก เพราะไมตองเสียเงินซ้ือส่ือ ดังนั้นขาวท่ีออกมา จึงเปน
ลักษณะของการออกขาว จึงสามารถสรางภาพลักษณไดดีกวาเครื่องมืออ่ืน อีกท้ังยังสามารถกระตุน
พนักงานขายและคนกลาง และลดตนทุนในการสงเสริมการตลาด เนื่องจากมีคาใชจายท่ีต่ํากวาการ
โฆษณาและการใชพนักงานขาย ซ่ึงการประชาสัมพันธจะทําหนาท่ี 

1. สรางความสัมพันธอันดีระหวางองคการกับประชาชนท่ัวไป 
2. เผยแพรผลิตภัณฑ เปนการใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑและสถาบัน 
3. การติดตอส่ือสาร จะรวมการติดตอส่ือสาร เพ่ือใหเกิดความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

ของบริษัท 
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4. คุมครองประชาชน เปนความพยายามท่ีจะตอตานส่ิงท่ีผิดกฎหมาย และสงเสริมการกิน
ดีอยูดีของประชาชน 

5. ใหการแนะนําเปนการจัดหาคําแนะนําท่ัว ๆ ไปแกบริษัทถึงส่ิงท่ีเกิดขึ้นในสังคมส่ิงท่ี
บริษัทควรทําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ หรือการปรับปรุงการติดตอส่ือสาร 
                 เครื่องมือท่ีใช ไดแก การใหขาวสาร ( news) การสุนทรพจน ( speeches ) การจัดกิจกรรม
บริการชุมชน ( public service activities) การจัดเหตุการณตาง ๆ ( events ) การจัดการวัสดุขอความ              
( written material ) โสตทัศนูปกรณ ( audio-visual ) ส่ือของบริษัท ( corporate identity media ) 
บริษัทใหขาวสารทางโทรศัพท ( telephon information   services ) เปนตน 
  เคร่ืองมือแนะนําบริการ 
  เปนรูปแบบของเครื่องมือท่ีใชในการแนะนําเกี่ยวกับบริการ เพ่ือใหลูกคากลุมเปาหมายได
มีความเขาใจเกี่ยวกับบริการ ซ่ึงสามารถใชไดตั้งแตขั้นตอนการใชบริการ ขอควรระวัง เทคนิคใน
การใช ฯลฯ เครื่องมือท่ีใชในการแนะนําบริการ ไดแก web sites คูมือ โบรชัวร วิดีโอเทป ซอฟตแวร 
CD-ROM และเครื่องตอบรับอัตโนมัต ิ 
  รูปแบบเฉพาะของบริษัท 
  รูปแบบท่ีแตละธุรกิจสรางขึ้นโดยเฉพาะ เพ่ือใชเปนเอกลักษณของตน เชน เครื่องหมาย
บริษัท signage วัสดุ อุปกรณ และการตกแตงของบริษัท ยานพาหนะ เครื่องมือ เครื่องเขียน                 
ชุดฟอรมของบริษัท เปนตน รูปแบบเฉพาะของบริษัทจะชวยสรางการจดจํา ของกลุมเปาหมาย
เกี่ยวกับบริษัทได โดยเฉพาะบริษัทท่ีมีผลงานท่ีเปนท่ียอมรับ สัญลักษณตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของจะ
กลายเปนการรับประกันคุณภาพของบริการไปดวย 
  การสงเสริมการตลาด เปนสวนสําคัญในการกระตุนผูบริโภคใหเกิดพฤติกรรมตามท่ี
ตองการ ไมวาจะเปนการเพ่ิมการรูจัก การสรางความสนใจ การสรางความตองการท่ีจะซ้ือ และเพ่ิม
ยอดขาย โดยอาศัยเครื่องมือในการสงเสริมการตลาด ไดแก การติดตอส่ือสารโดยใชบุคคลการ
โฆษณา การสงเสริมการขาย การใหขาวและการประชาสัมพันธ เครื่องมือแนะนําบริการและรูปแบบ
เฉพาะของบริษัท ซ่ึงแตละรูปแบบของการสงเสริมการตลาดก็มีจุดเดนและขอจํากัดท่ีแตกตางกัน                       
จึงจําเปนตองพิจารณานํามาใชใหเหมาะสมกับลักษณะของธุรกิจ และกลุมลูกคาเปาหมาย ซ่ึงมี
ลักษณะโดยธรรมชาติท่ีแตกตางกัน เครื่องมือบางอยางท่ีใชและประสบความสําเร็จกับธุรกิจ                     
บางประเภท อาจจะไมเหมาะสมและไมสรางผลประโยชนเทาท่ีคาดหวังในธุรกิจรูปแบบอ่ืน ๆ 
   เครื่องมือทางการตลาดท่ีสําคัญในการติดตอกับลูกคากลุมเปาหมาย มีหลายรูปแบบ                
ซ่ึงแตละรูปแบบมีความแตกตางกันทางวิธีการใช ขอดีและขอจํากัดการเลือกนํามาใชรวมกันไม
เพียงแตจะชวยลดขอจํากัดของเครื่องมือแตละอยางไดแลว ยังชวยเสริมใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดได 
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ถาหากมุงเนนใหมีวัตถุประสงคเปาหมาย และดําเนินการไปในทิศทางเดียวกัน สอดคลองกัน การจัด
ฐาน ขอมูลจะชวยใหธุรกิจมีขอมูลในการตัดสินใจเกี่ยวกับการเลือกใชในการสงเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมกับกลุมเปาหมาย ตลอดจนนําไปใชในการรักษาสัมพันธภาพอันดีกับลูกคา เนื่องจากจะ
ทราบรายละเอียดเกี่ยวกับลูกคา และนอกเหนือจากการรักษาสัมพันธภาพอันดีแกลูกคาแลว ธรุกิจ
จําเปนตองรักษาสัมพันธภาพอันดีกับผูมีสวนไดสวนเสียอ่ืน ๆ เพราะกลุมคนเหลานี้ มีประสิทธิภาพ
ในการตอบสนองตอความตองการของลูกคา 
    
 ความรูเกี่ยวกับเคร่ืองสําอาง 
  
                     เครื่องสําอาง หมายถึง วัตถุท่ีมุงหมายสําหรับใชทา ถู นวด โรย พน หยอด ใส อบหรือ
กระทําดวยวิธีอ่ืนใดตอสวนหนึ่งสวนใดของรายกาย เพ่ือความสวยงาม หรือสงเสริมใหเกิดความ
สวยงามและรวมตลอดท้ังเครื่องประทินผิวตาง ๆ ดวย แตไมรวมถึงเครื่องประดับ และเครื่อง            
ตกแตงตัว ซ่ึงเปนอุปกรณภายนอกรางกาย โดยมีจุดมุงหมาย ใชเพ่ือความสะอาด ความสวยงาม  
เพ่ือสุขอนามัยท่ีดี ไมมีผลตอโครงสรางหรือการกระทําหนาท่ีใด ๆ ของรางกาย 
  ประวัตคิวามเปนมาของเคร่ืองสําอางอดีตจนถึงปจจุบัน 

          การใชเครื่องสําอางจัดเปนศิลปะอยางหนึ่งท่ีมีมาแตสมัยโบราณ มีการคนพบวา มีการ
ใชเครื่องสําอางมาตั้งแตสมัยอียิปตโบราณ จีน อินเดีย และตอมาจนถึงปจจุบัน โดยชาวกรีกเปน               
ชาติแรกท่ีมีการแยกการแพทยและเครื่องสําอางออกจากกิจการทางศาสนา และยังถือวาการใช
เครื่องสําอางเปนส่ิงสําคัญท่ีตองปฏิบัติตอรางกายใหถูกตองสมํ่าเสมอจนเปนกิจวัตรประจําวัน 

          ศิลปะการใชเครื่องสําอางและเครื่องหอมไดถึงขีดสุดในระหวาง 2 ศตวรรษแรกแหง
จักรวรรดิโรมัน แลวคอย ๆ เส่ือมลง และเม่ือจักรวรรดิโรมันตะวันตกลมสลายลงในคริสตศตวรรษ
ท่ี 5 ศิลปะการใชเครื่องสําอางจึงแพรหลายเขาสูทวีปยุโรป นอกจากนี้ ชาวอาหรับก็เปนสวนสําคัญ
ท่ีทําใหเกิดความเจริญกาวหนาในการผลิตเครื่องสําอางโดยไดมีการดัดแปลง แกไขสวนผสมตาง  ๆ 
เพ่ือใหไดผลิตภัณฑเครื่องสําอางท่ีมีคุณภาพดีขึ้น เชน การใชกรรมวิธีการกล่ันเพ่ือใหมีความ
บริสุทธ์ิสูง การใชแอลกอฮอลเปนตัวทําละลาย เปนตน 

         เม่ือศิลปะการใชเครื่องสําอางไดแพรหลายเขาสูในประเทศฝรั่งเศสมากขึ้น เจาหนาท่ี
ชาวฝรั่งเศสไดพยายามเสนอใหมีการแยกกิจการดานเครื่องสําอางไวเฉพาะ โดยใหแยกออกจาก
กิจการดานการแพทย เนื่องจากกิจการดานการแพทยและเครื่องสําอางตองอยูในการควบคุมของ
กฎหมายในระหวางป ค.ศ. 1400 – ค.ศ. 1500 และความพยายามก็ประสบความสําเร็จในป ค.ศ. 
1600 ศิลปะการใชเครื่องสําอางไดแยกออกมาจากกิจการดานการแพทยอยางชัดเจน ตอมาในป  
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ค.ศ. 1800ไดมีการรวบรวมและแยกแยะความรูในดานศิลปะการใชเครื่องสําอางออกเปนหลาย ๆ 
ประเภท เชน เภสัชกร ชางเสริมสวย นักเลนแรแปรธาตุ ซ่ึงตองใชความรูท่ีไดมาจากเภสัชกรรม
และครื่องสําอางมาประยุกตใชใหเหมาะสมกับแตละอาชีพ 

         การผลิตเครื่องสําอางในชวงแรก  ๆ นั้น  ยังมีกรรมวิ ธีการผลิตท่ีไมแนนอน 
เครื่องสําอางบางประเภทมีขายในรานขายยา การผลิตเปนความรูสวนบุคคลท่ีไดรับสืบทอดมาหรือ
ไดจากการศึกษาคนควา ลองผิดลองถูก จนถึงปลายศตวรรษท่ี 19 ไดมีผูนําวิธีการทางวิทยาศาสตร
สมัยใหมเขามาชวยในการผลิตแทนวิธีเกา และเม่ือผลิตเครื่องสําอางแตละชนิดจะมีเครื่องหมาย
การคาชัดเจน และมีกรรมวิธีในการผลิตท่ีแนนอน ทําใหเครื่องสําอางท่ีผลิตขึ้นมีคุณภาพ สามารถ
เพ่ิมรายไดใหกับผูผลิต ทําใหมีการเพ่ิมการผลิต และพยายามปรับปรุงคุณภาพของเครื่องสําอางใหมี
คุณภาพสูงขึ้น 

 ตอมาไดมีการนําความรูทางวิทยาศาสตรสมัยใหม  เขามาปรับปรุงคุณภาพของ
เครื่องสําอาง โดยเฉพาะอยางยิ่งวิชาเคมี ไดมีสวนเขามาชวยในการปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางใหมีคุณภาพสูง ในการผลิตแตละครั้งตองมีสวนประกอบท่ีคงท่ี ไดผลิตภัณฑอยาง
เดียวกัน มีหลักการเลือกใชวัตถุดิบท่ีไดมาตรฐานในการผลิต และมีการตรวจสอบคุณสมบัติ 
ตลอดจนการเก็บรักษาผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 

        ในป ค.ศ. 1895 ไดมีการเปดสอนวิชาการเครื่องสําอางในเมืองชิคาโก รัฐอิลลินอยส 
ประเทศสหรัฐอเมริกา เปนครั้งแรก ทําใหนักศึกษาไดรูจักวิธีการใชเครื่องสําอางชนิดตาง ๆ ในการ
รักษาผิวหนังและเสนผม ตอมาการศึกษาวิชานี้ไดแพรหลายไปอยางรวดเร็ว 
      การศึกษาประวัติของเคร่ืองสําอาง อาจแบงตามยุคตาง ๆ ตามประวัติศาสตรสากลของ
โลก ไดดังนี้  
  ยุคอียิปตหรือยุคกอนคริสตกาล 
       นักโบราณคดียกยองใหชาวอียิปตเปนชาติแรกท่ีรูจักคิดคนและผลิตเครื่องสําอาง 
เนื่องจากมีการคนพบหลักฐานทางโบราณวัตถุท่ีเกาแก และรองรอยในการทําพิธีกรรมทางศาสนา 
และการบูชาเทพเจาตาง ๆ ในสมัยนั้น โดยไดมีการเผาเครื่องหอมหรือกํายาน และมีการใช
เครื่องเทศ สมุนไพร และน้ํามันตาง ๆ สําหรับรักษาคงสภาพของศพไว เพราะมีความเช่ือวา 
วิญญาณของคนท่ีตายแลวจะกลับมาเกิดใหมในรางเดิมอีกครั้ง ในความเปนจริงประเทศจีน นาจะ
เปนชาติแรกท่ีมีการผลิตเครื่องสําอางขึ้นมาใช แตเนื่องจากไมมีหลักฐานทางประวัติศาสตรในการ
ยืนยัน จึงถือวาประเทศอียิปตเปนชาติแรกท่ีมีการผลิตเครื่องสําอางขึ้นมาใช โดยนักโบราณคดีได
คนพบหลักฐาน ดังตอไปนี ้
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 - ท่ีฝงพระศพของกษัตริยองคแรกในราชวงศเทไนท ( Thenite ) นักโบราณคดี ไดคนพบ
ภาชนะท่ีใชบรรจุผงสําหรับทาเปลือกตา เรียกวา Kohl ซ่ึงทํามาจากผงเขมาผสมกับพลวง โดย
เครื่องสําอางท่ีพบนี้ นาจะมีอายุไมนอยกวา 3,500 ป กอน คริสตกาล 

   - ท่ีฝงพระศพของกษัตริยองคท่ี 18 มีการคนพบดินสอเขียนคิ้วและขอบตา (stibium 
pencil ) ซ่ึงทํามาจาก ( antimony sulfide ) นอกจากนี้ยังมีการคนพบ ภาพเขียนในกระดาษพาพีรูส   
( papyrus ) แสดงรูปผูชายผูหญิง ใสเครื่องประดับผม เรียกวา นารด ( nard ) บนศีรษะ ซ่ึงแสดงให
เห็นวา ชาวอียิปตในสมัยนั้น รูจักการเสริมสวยแลว 1,500 ป กอนคริสตกาล 

   - ท่ีฝงพระศพของกษัตริยทูทันคาเมน ( Tutankhamen ) นักโบราณคดีช่ือ  Howard Carter  
ไดคนพบเครื่องสําอางมากมายหลายชนิด รวมท้ังน้ํามันหอมชนิดตาง ๆ จากกษัตริยองคนี้ เม่ือ 
1,350 ป กอนคริสตกาล 
 ยุคโรมัน 
  ในยุคท่ีโรมันเรืองอํานาจ ชาวโรมันไดเขาไปครอบครองกรีกและอียิปต ไปจนถึงเมือง 
อเล็กซานเดรีย บุคคลท่ีมีช่ือเสียงในประวัติศาสตรยุคนี้คือ Jullius Caesar, Marcus Antonius และ
พระนางคลีโอพัตราท่ี 7 ( Cleopatra VII ) ซ่ึงพระนางคลีโอพัตรา รูจักการเสริมสวยทําใหเปนท่ี
ดึงดูดใจแกผูพบเห็น และยังเปนผูคิดคนเครื่องสําอางหลายประเภท ชาวโรมันไดรับอิทธิพลจากชาว
กรีกและชาวอียิปต จึงทําใหรูจักศิลปะการใชเครื่องสําอางและการแตงกาย  
  ยุคมืด 
    หลังจากอาณาจักรโรมันไดเส่ือมอํานาจลง เนื่องจากเกิดสงครามทางศาสนา ความ 
เจริญกาวหนาทางเครื่องสําอางก็หยุดชะงัก แตในขณะเดียวกัน ในโลกตะวันออกกลับมีความ
เจริญกาวหนาของศิลปะการใชเครื่องสําอาง นําโดยประเทศจีนและอินเดีย ซ่ึงไดทําการคาติดตอกับ
ประเทศทางยุโรป ผานทางเอเชียไมเนอร หรือเอเชียตะวัตกเฉียงใต โดยมีการซ้ือขายสินคาตาง ๆ
เชน เครื่องเทศ ผา รวมท้ังเครื่องสําอาง เปนตน 
 ยุคอิสลาม 
   ยุคอิสลามอยูในชวง คริสตศตวรรษท่ี 7 – 12 หลังจากเสร็จส้ินสงครามหลายศตวรรษ ความ
เจริญก็ไดเกิดขึ้นบริเวณเอเชียตะวันตกเฉียงใต หรือเอเชียไมเนอร ซ่ึงเปนแหลงท่ีอยูอาศัยของชาว
อาหรับ ในยุคนี้เปนยุคของการเกิดศาสดาของศาสนาอิสลาม คือ พระมะหะหมัด การเผยแพร
ศาสนาอิสลาม ทําใหสามารถรวบรวมอาณาจักรตั้งแตซีเรียจดประเทศอียิปต และยังขามไปทวีป
แอฟริกาไปยึดครองประเทศสเปนและยุโรปบางสวนได ชาวอาหรับมีขอดีคือ เม่ือสามารถยึดครอง
ประเทศใดได จะไมเผาทําลายบานเมือง แตจะนําเอาวิชาการของประเทศนั้น ๆ มาใช ในยุคนี้มี
บุคคลท่ีมีความสําคัญตอวงการเครื่องสําอางคือ  Ibn Sina เปนชาวเปอรเซียท่ีคนพบวิธีการกล่ัน
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น้ําหอมจากดอกกุหลาบ ( rose water ) อีกคนหนึ่งคือ Abu Mansur Muwaffax เปนเภสัชกรชาว
เปอรเซียท่ีคนพบความมีพิษของทองแดงและตะกั่วในเครื่องสําอาง และยังคนพบวา สามารถใช
แคลเซียมออกไซด ( CaO ) ในการกําจัดขน อีกคนท่ีสําคัญก็คือ Umar Ibn Al-Adim เปน                      
นักประวัติศาสตรและครู ชาวซีเรีย ไดเขียนคูมือเกี่ยวกับการทําน้ําหอมไวมากมาย ยุคอิสลามนี้              
เรืองอํานาจอยู 300 ป ก็เส่ือมอํานาจลงเนื่องจากแพสงครามแกชาวคริสเตียนในประเทศสเปนและ
หมูเกาะซิซิลี 
      ยุคยุโรปเร่ิมเฟองฟู 
        ยุคยุโรปเริ่มเฟองฟูนี้ อยูในชวงคริสตศตวรรษท่ี 9 –10 โดยเริ่มแรกความเจริญรุงเรืองจะ
อยูบริเวณยุโรปตอนใต แถบชายฝงทะเลเมดเิตอเรเนียน แตหลังจากท่ีมีการเผยแพรศาสนาคริสตเขา
สูประเทศในยุโรป ก็ไดมีการเผยแพรอารยธรรมและวัฒนธรรมเขาไปดวย โดยถือวากรุงโรมเปน
ศูนยกลางท่ีไดรับการเผยแพรอารยธรรมและวัฒนธรรม 
 ยุคยุโรปกาวหนา 
   ยุคยุโรปกาวหนา ถือเปนยุคทองของยุโรป อยูในชวงคริสตศตวรรษท่ี 10 – 16 เปนยุคท่ี
ชาวยุโรปเริ่มมีการแสวงหาความรูทุกสาขาวิชา ไดมีการเปดสถานท่ีในการสอนวิทยาการทางการ
แพทยและเภสัชกรรม โดยตั้งโรงเรียนท่ีเมือง Salarno และเปดมหาวิทยาลัย ท่ีเมืองเนเปลส                             
( University of Naples ) และมหาวิทยาลัยแหงโบโลญา ( University of Bologna ) ซ่ึงเปน
มหาวิทยาลัยท่ีมีการรักษาโดยการทําศัลยกรรมเปนแหงแรกและมีความเกี่ยวของกับเครื่องสําอาง  
   ในยุคนี้เปนยุคท่ีชาวยุโรปมีความรูในการผลิตน้ําหอมจากพืชและสัตวบางชนิดและ
สามารถทํารูช ( rouge ) สําหรับทาแกมจากดินสีแดงท่ีเรียกวา  cinnabar ซ่ึงมีไอรออน ออกไซด 
เปนองคประกอบ นอกจากนี้ ยังสามารถทําแปงทาหนาจาก เลดคารบอเนต และรูจักการทําน้ํามัน
แตงผมจากน้ํามันพืชและน้ํามันดิบจากธรรมชาต ิ
      คําจํากัดความของเคร่ืองสําอาง 
      คําจํากัดความของเครื่องสําอาง มีมากมายหลายแบบ ขึ้นอยูกับผูใหความหมายวามีความ
ตองการส่ือหรือมีวัตถุประสงคอยางไร โดยมีหลักการและพ้ืนฐานในการใหคําจํากัดความ
ดังตอไปนี ้

     อุตสาหกรรมเครื่องสําอาง ไดใหคําจํากัดความเครื่องสําอางวา เครื่องสําอาง หมายถึง 
ผลิตภัณฑส่ิงปรุงเพ่ือใชบนผิวหนังหรือสวนใดสวนหนึ่งของรางกายมนุษย โดย ถู ทา พน หรือ โรย 
เปนตน เชนในการทําความสะอาดปองกัน แตงเสริมเพ่ือความงาม หรือเปล่ียนแปลงรูปลักษณะ            
ส่ิงใด ๆ ท่ีใชเปนสวนผสมในผลิตภัณฑส่ิงปรุงท่ีกลาวมาแลวขางตน 
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หนังสือพิมพเภสัชกรรม สมัยสยาม ( ปท่ีสิบหา เลมสาม พฤษภาคม ถึง มิถุนายน                
พ.ศ. 2505 ) ไดใหคําจํากดัความวา เครื่องสําอาง หมายถึง 
  ผลิตภัณฑทุกอยางท่ีมีความตั้งใจหรือจงใจผลิตขึ้นมาสําหรับใชกับบุคคลไดโดยตรง เพ่ือ
ความมุงหมายในการทําความสะอาด หรือการทําใหเกิดความสวยงามโดยเฉพาะภายใตกฎหมาย
ควบคุมอาหาร ยา และเครื่องสําอางของสหรัฐอเมริกา ความหมายรวมไปถึงยาและสารตาง ๆ ท่ีใช
ในการผลิตผลิตภัณฑเหลานี้ดวย ซ่ึงจะตองถูกควบคุมตามกฎหมาย และในดานปฏิบัติการหรือ
เทคนิคตาง ๆ ท่ีจะใชในการผลิตเครื่องสําอาง รวมท้ังวิธีรักษาและเครื่องมือเครื่องใชสําหรับการทํา
ความสะอาดรางกายและการทําใหเกิดความสวยงามท่ีใชในรานเสริมสวยดวย  

คุณลักษณะเคร่ืองสําอาง 
   ในการผลิตเครื่องสําอาง มีลักษณะการเตรียม หรือการผลิตเหมือนกับการเตรียมหรือ          

การผสมยา แตในกรณีของการเตรียมเครื่องสําอางจะมีลักษณะท่ีเฉพาะเดนชัดท่ีแตกตางจากการ
ผลิตยาอยู 3 ประการ คือ  
 1. เปนผลิตภัณฑท่ีมีกล่ินหอมชวนดม 
   2. มีลักษณะสวยงาม ท้ังลักษณะของผลิตภัณฑ รวมถึงการบรรจุหีบหอ 
  3. ใชงานไดงาย สะดวกตอการพกพา 

   เครื่องสําอางโดยท่ัวไป จะตองบอกคุณลักษณะของเครื่องสําอางนั้น ๆไว ตามมาตรฐาน
ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม ( มอก. ) เชน สวนประกอบของผลิตภัณฑ วิธีใช ขอควรระวัง ภาชนะและ
การบรรจุ เปนตน 
                ประเภทของเคร่ืองสําอาง 

   เครื่องสําอางสามารถแบงไดเปนหลายประเภท แตโดยท่ัวไปมักจะแบงเปนประเภท          
ใหญ ๆ ได 2 ประเภท คือ 

  เคร่ืองสําอางที่ไมไดใชแตงสีของผวิ 
  เครื่องสําอางประเภทนี ้ใชสําหรับการทําความสะอาดผิวหนัง หรือใชเพ่ือปองกันผิวหนัง

ไมใหเกิดอันตรายจากส่ิงแวดลอม เครื่องสําอางประเภทนี้ไดแก  สบู  แชมพู ครีมลางหนา                          
ครีมกันผิวแตก น้ํายาชวยกระชับผิวใหตึง เปนตน 

  เคร่ืองสําอางทีใ่ชแตงสีของผิว 
  เครื่องสําอางประเภทนี้ ใชสําหรับการแตงสีของผิวใหมีสีสดสวยขึ้นจากผิวธรรมชาติ            

ท่ี เปนอยู  เชน แปงแตงผิวหนา  ลิปสติก รูช  เปนตน ถ าแบงเครื่องสําอางตามมาตรฐาน
ผลิตภัณฑอุตสาหกรรมเครื่องสําอาง กระทรวงอุตสาหกรรม ท่ี มอก. 152-2518 จะสามารถแบง
เครื่องสําอางไดเปน 6 ประเภท ดังนี้คือ 
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1.  เครื่องสําอางสําหรับผม (hair cosmetics)  
- แชมพู (shampoos)  
- น้ํายาโกรกผม (hair rinses)  
- น้ํายาจับลอนผม (wave sets)  
- น้ํายาดัดผม (hair permanent waving)  
- ส่ิงปรุงเพ่ือใชกําจัดรังแค (antidandruff)  
- ส่ิงปรุงแตงสีของเสนผมและขน (hair colouring)  
- ส่ิงปรุงปรับสภาพเสนผม (hair conditioners)  
- ส่ิงปรุงแตงทรงผม (hair dressing or hair grooming) 

2.   เครื่องสําอางแอโรซอล (aerosol cosmetics) 
3. เครื่องสําอางสําหรับใบหนา (face cosmetics)  

                      - ครีมและโลช่ันลางหนา (cleansing cream and lotions)  
                      - ส่ิงปรุงสมานผิวและส่ิงปรุงทําใหผิวสดช่ืน (astringent preparations and skin  
fresheners)  
                      - ส่ิงปรุงรองพ้ืน (foundation preparations)  
  - ส่ิงปรุงผัดหนา (face powders)  
   - ส่ิงปรุงแตงตา (eye make-up preparations)  
   - รูช (rouges)  
                      - ลิปสติก (lipsticks)  
                      - อิโมลเลียนต (emollients) 

4. เครื่องสําอางสําหรับลําตัว (body cosmetics)  
- ครีมและโลช่ันทาผิว (emollient creams and lotions)  
- ครีมและโลช่ันทามือและทาตัว (hand, body creams and lotions)  
- ส่ิงปรุงปองกันแดดและแตงกันผิวคลํ้า (sun tan preparations)  
- น้ํายาทาและลางเล็บ (nail lacquers and removers)  
- ส่ิงปรุงระงับเหง่ือและกล่ินตัว (antiperspirants and deodorants) 

5. เครื่องหอม (fragrances)  
- น้ําหอม (alcoholic fragrances)  
- ครีมหอมและเครื่องหอมชนิดแข็ง (emulsified and solid fragrances) 
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6. เบ็ดเตล็ด ( miscellaneous cosmetics )  
- ส่ิงปรุงสําหรับการโกน ( shaving preparations )  
- สบูสําหรับการโกน ( shaving soaps )  
- ครีมสําหรับการโกน ( shaving creams )  
- ส่ิงปรุงสําหรับใชกอนการโกน ( pre-shave preparations )  
- ส่ิงปรุงสําหรับใชหลังการโกน ( after-shave preparations )  
- ส่ิงปรุงท่ีทําใหสีผิวจางและฟอกสีผิว ( skin lighteners and bleaching preparations )  
- ส่ิงปรุงผสมน้ําอาบ ( bath preparations )  
- ฝุนโรยตัว ( dusting powders )  
- ส่ิงปรุงทําใหขนรวง ( depilatories ) 

        วีธีการดูแลเคร่ืองสําอางอยางถูกวิธ ี
 เครื่ องสําอางในบานเรานั้นสามารถแบงอยางง าย  ๆได เปน 2 ก ลุมใหญ  ไดแก 
ประเภท Skincare และประเภท Make up และท่ีสําคญัเครื่องสําอางแตละชนิดมีวิธีการดูแลรักษาไม
เหมือนกัน ท้ังนี้ก็เพ่ือใหอายุการใชงานของเครื่องสําอางมีระยะเวลาในการใชท่ีนานขึ้นหรือไม
หมดอายุกอนอายุการใชงานจริง เราจึงควรทราบรายละเอียดตาง ๆ ของสวนผสม อายุการใชงาน 
เพ่ือจะไดเก็บรักษาอยางถูกวิธี 
 อาย ุและการสังเกตความเปลี่ยนแปลงของเคร่ืองสําอางชนิดตาง ๆ  
 Mascara หมดอายุภายใน 4 เดือน หากใชนานกวานั้นจะมีลักษณะแหง  
 Eye Shadow หมดอายุภายใน 3 ป หลังจากเปดใชครั้งแรก สังเกตความเส่ือมไดโดยดูท่ี
เนื้อผลิตภัณฑจะเกิดการเปล่ียนแปลง อยางเชน เปนผงหลุดลอน เวลาทาแลวเนื้อสีไมติด 
 Eye Liner ในกรณีท่ีมีการใชเปนประจํา จะหมดอายุภายใน 3 ป หรือดูไดจากเนื้อ
ผลิตภัณฑดูแหงและจับตัวเปนกอน 
 Brush on กรณีท่ีมีการใชเปนประจําจะหมดอายุภายใน 3 ปหรือดูไดจากสีท่ีปล่ียนแปลง
และเนื้อท่ีหลุดรวงก็ได 
 Foudation ถาเปนแบบผสมน้ํา ใชได 1 ป แบบผสมน้ํามัน ใชไดภายใน 1 ปครึ่ง หลังจาก
เปดใชครั้งแรก หากเกิดการแยกตัวของเนื้อหรือกล่ินไมพึงประสงค แนะนําใหท้ิง 
 แปงฝุน  หมดอายุภายใน  2 ป ถาเริ่มสงกล่ินก็ท้ิงไป 
 Make up base หมดอายุภายใน 1 ปหลังจากเปดใชครั้งแรก หากเกิดการเปล่ียนสีและเนื้อ
ผลิตภัณฑมีลักษณะหนืดขนขึ้น เนื้อครีมในขวดแตก เม่ือเขยาแลว เนื้อไมผสานกันใหท้ิง 
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 Lip liner  &  Lipstick อยูไดนาน  2  ป หรือสังเกตไดจากการดมกล่ินหากมีกล่ิน เหม็นหืน สีเปล่ียน 
ทาแลวไมเนียน ไมเปนตามรูปปาก เปล่ียนจากเดิมก็ควรเลิกใช 
 Eye cream หมดอายุภายใน 6 เดือนหลังจากเปดใชครั้งแรกดวยความท่ีครีมสําหรับ
ดวงตานั้น เปนครีมท่ีผลิตโดยเนนความปลอดภัยเพราะตองใชบริเวณรอบดวงตาปริมาณสารกันเสีย   
จึงมีนอยกวาในผลิตภัณฑชนิดอ่ืน อายุการเก็บรักษาก็นอยลงไปดวย 
 Face Moisturizer หมดอายภุายใน 1 ปหลังจากการเปดใชในครั้งแรก หรือสังเกตไดจาก
กล่ินและสีเนื้อท่ีแตกตัวไมเปนเนื้อเดียวกัน 
 Toner หมดอายุภายใน 1 ปนับจากวันท่ีเปดใช หรือสังเกตไดจากน้ําท่ีเปล่ียนสีและกล่ิน
ท่ีเปรี้ยวฉุนยิ่งขึ้น 
 Cleanser หมดอายุภายใน 1 ปนับจากวันท่ีเปดใช หรือสังเกตไดจากเนื้อครีมท่ีหนืดขึ้น 
แตกตัวและกล่ินของเคมีท่ีมีความรุนแรงกวาเดิม 
 Perfume ถายงัไมเปดใชและเก็บใหหางจากแสงสวางและความรอนจะมีอายุนาน 3 ป ถา
เริ่มเปดใชจะอยูไดนานราว 1 ปครึ่ง แตถาเริ่มมีกล่ินผิดปกติหรือมีกล่ินฉุนคลายน้ําสมสายชูมีสีคลํ้า
ลงหรือเปล่ียนสีลักษณะขนเหนียว แสดงวาน้ําหอมขวดนั้นหมดอายุไปแลว 
 อุปกรณแตงหนา 
 ที่ดัดขนตา ใชสําลีชุบน้ําอุน เช็ดใหท่ัว ดวยเฉพาะสวนท่ีเปนยาง เพราะจะเปนสวนท่ีมี
รองรอยความมันและสีของอายแชโดวมากท่ีสุด  
 ฟองน้ํา ถาคุณใชเพียงคนเดียวไมมีใครมาใชรวมดวย การทําความสะอาดอาทิตย               
ละครั้งก็เพียงพอแลว โดยใชน้ําอุนผสมกับน้ําสบู นําฟองน้ํามาขยําเบา ๆ ลางน้ําใหหมดฟองแลว
นําไปผ่ึงลมใหแหง 
 พัฟ อุปกรณท่ีใชสําหรับซับแปงฝุนทาหนาหลังจากลงรองพ้ืน หลักการทําความสะอาด
เชนเดียวกับฟองน้ํา 
 พูกัน การทําความสะอาดพูกันนั้นควรทําความสะอาดทุก ๆ  2 สัปดาห โดยนําพูกันนั้นมา
แชในน้ําสบู แกวงพูกันวนไปมาจนสีของเครื่องสําอางละลายออกหมด จากนั้นนําไปลางดวยน้ํา
สะอาด บีบไลน้ําออก เอากระดาษทิชชูพันรอบปลายพูกัน เพ่ือปองกันขนแปรงกระจาย จากนั้น
นําไปผ่ึงลม หามโดนแสงแดดเชนเดียวกับฟองน้ําและพัฟ 
                  ขอแนะนําในการเก็บรักษาอยางถูกวิธ ี 

-  ไมควรเก็บเครื่องสําอางในอุณหภูมิสูงมาก ๆ เพราจะทําใหเครื่องสําอางอายุส้ัน
กวาเดิม 
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-  หลีกเล่ียงการใชเครื่องสําอางโดยใชนิ้วควักออกจากบรรจุภัณฑโดยตรง เพราะมือของ
เราเปนแหลงรวมเช้ือโรค 

- ตรวจเช็ควันเดือนปท่ีผลิต รวมถึงวันหมดอายุของเครื่องสําอางช้ินนั้นทุกครั้งกอนซ้ือ 
- ถาหากเปนคนท่ีชอบซ้ือเครื่องสําอางมาตุนไวเยอะ ๆ  ก็ไมควรเปดดูเลนจนกวาเริ่มใช

จริง และควรเก็บใหพนแสงแดด หรือแชไวในตูเย็นก็ได 
- การเก็บเครื่องสําอางไวในตูเย็น ควรเปนการเก็บแบบเฉพาะ ไมควรนําอาหารตาง ๆ มา

รวมกันดวยเพราะจะทําใหกล่ินเพ้ียน และอาจทําใหครีมเส่ือมสภาพได 
ประโยชนของเคร่ืองสําอาง 
1. ชวยตกแตงใหผิวดูเนียนและผุดผองขึ้น เชน แปงแตงหนา ดินสอเขียนคิ้ว ครีมตาง ๆ 

เปนตน 
2. ชวยทําความสะอาดรักษาอนามัยและสุขภาพผิวของปากและฟน เชน สบู และ                 

ยาสีฟน เปนตน 
3. ชวยกลบเกล่ือนใหแลดูเปนธรรมชาติ เชน กลบฝา และไฝตาง ๆ เปนตน 
4. ชวยตกแตงทรงผมใหอยูทรงและสวยงามตามท่ีตองการ 
5. ทําใหจิตใจสดช่ืนรูสึกผอนคลาย เนื่องจากล่ินหอมของเครื่องสําอาง 

 
งานวิจัยที่เกี่ยวของ    
       ฉวีวรรณ บุผาสนและคณะ ( 2551, บทคัดยอ ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอาง ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ มี
วัตถุประสงค เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเครือ่งสําอาง ของ
นักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยศึกษาจากผูบริโภคท่ีเปนนักศึกษาระดับ
ปริญญาตรี จํานวน 400 คน และใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะห 
ขอมูลโดยการแจกแจงความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน คาสถิติไคสแควร และ 
Spearman’s Correlation โดยไดผลการวิจัยดังตอไปนี ้
       กลุมตัวอยางโดยมากเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 19-20 ป สวนใหญศึกษาในช้ันปท่ี 3              
มีรายไดตอเดือน ต่ํากวา 5,000 บาท และปจจัยดานพฤติกรรมของกลุมตัวอยาง พบวา ประเภทของ
ผลิตภณัฑท่ีนักศึกษาเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ ผลิตภัณฑบํารุงผม เชน แชมพู ครีมนวด จัดแตงทรงผม 
และผลิตภัณฑในการอาบน้ํา เชน สบูอาบน้ํา โดยมีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือเครื่องสําอาง คือ เพ่ือทําความ
สะอาด สําหรับคาใชจายในการซ้ือเครื่องสําอางในแตละครั้ง มากกวา 500 บาท ตอเดือน ผูท่ีมี
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือของนักศึกษา คือ นักศึกษาตัดสินใจเอง สถานท่ีท่ีนิยมซ้ือเครื่องสําอาง
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จะเปนช้ันวางในหางฯ หรือรานคาท่ัวไป  และโอกาสในการซ้ือก็คือเม่ือเครื่องสําอางท่ีใชอยู               
ใกลหมด สําหรับความถ่ีในการซ้ือเครื่องสําอางจะเปน 1 ครั้งตอเดือน สาเหตุท่ีไมนิยมเลือกซ้ือ
เครื่องสําอางแบบครบชุด ( ตราสินคาเดียวกัน ) ก็เพราะชอบทดลองสินคาใหม ๆ อยูเสมอ และท่ี
นิยมเลือกซ้ือเครื่องสําอางแบบชุด ( ตราสินคาเดียวกัน ) เพราะเช่ือวาเครื่องสําอางแบบครบชุดนั้น
จะชวยเสริมประสิทธิภาพ หากราคาของเครื่องสําอางท่ีใชอยูเปนประจํามีการเปล่ียนแปลง ก็มีผลใน
การตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางของนักศึกษานอย และถาราคาเครื่องสําอางท่ีใชอยูสูงขึ้น นักศึกษา
ยังคงใชผลิตภัณฑเดิมอยู   
    สําหรับปจจัยทางดานการตลาดของกลุมดังกลาว ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
เครื่องสําอาง พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญของผลิตภัณฑเครื่องสําอางในดานความปลอดภัย
ในการใช และใหความสําคัญตอราคาท่ีเหมาะสมกับคุณคา ติดปายราคาท่ีชัดเจน และมีหลากหลาย
ราคาใหเลือก ความสําคัญในดานชองทางการจัดจําหนาย โดยสวนใหญอยูท่ีเครื่องสําอางมีจําหนาย
ท่ัวไปในหางสรรพสินคา การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีมองเห็นไดชัดเจน สถานท่ีท่ีจําหนายอยูใกล
บาน การมีพนักงานแนะนําสินคา และการจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีหยิบไดงาย สําหรับการสงเสริม
การขายใหความสําคัญในดานรับประกันคุณภาพ และการลดราคาของสินคา  สําหรับปจจัยทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางของกลุมตัวอยางอยูในระดับมาก คือ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการ
สงเสริมการขาย ตามลําดับ 
     สําหรับการทดสอบสมมติฐานนั้น พบกวา เพศของผูบริโภคมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอาง ในดานคาใชจายในการซ้ือเครื่องสําอาง ในสวนของอายุ
และระดับช้ันปการศึกษา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางในดาน
คาใชจายในการซ้ือเครื่องสําอางแตละครั้ง แตในสวนของรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางในดานคาใชจายในการซ้ือเครื่องสําอางแตละครั้ง และ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีนัยสําคัญกับคาใชจายในการซ้ือเครื่องสําอางแตละครั้ง คือ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานการสงเสริมการขาย 

    สุพฤกษา ทาพระ ( 2551, บทคัดยอ ) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและการตัดสินใจซ้ือ
เครื่องสําอางสมุนไพรของประชาชนในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา           
    1. ศึกษาพฤติกรรมการใชเครื่องสําอางสมุนไพรของประชาชนในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา         

   2. ศึกษาระดับการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรของประชาชนในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา       
   3. เปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคลของ

ประชาชนในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา และ 
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    4. เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพร จําแนกตามพฤติกรรมการใช
เครื่องสําอางสมุนไพรของประชาชนในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา จํานวน 250 คน เครื่องมือท่ีใชคือ
แบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน T- test  f -test และLSD 

ผลการวิจัยพบวา  
1. ประชาชนสวนใหญเคยใชเครื่องสําอางสมุนไพร ซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรจาก

รานคาท่ัวไป รูจักเครื่องสําอางสมุนไพรจากส่ือโทรทัศน ใชเครื่องสําอางสมุนไพรประเภทเจลลาง
หนา เหตุผลท่ีซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพร เพราะ ตองการทดลองใช ซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรครั้งละ
ไมเกิน 200 บาท และซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพร 1 ครั้งตอเดือน 

    2. ประชาชนมีระดับการตัดสินใจการซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรในดานผลิตภัณฑดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมมีการตัดสินระดับมาก 
     3. ประชาชนท่ีมีเพศ อาชีพ และสถานภาพสมรสแตกตางกันมีระดับการตัดสินใจซ้ือ
เครื่องสําอางสมุนไพรดานผลิตภัณฑแตกตางกัน และประชาชนท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมี
ระดับการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญฯทางสถิติท่ี  
ระดับ .05 

    4. ประชาชนท่ีมีการใชเครื่องสําอางสมุนไพร  และประเภทเครื่องสําอางสมุนไพรท่ีใช
แตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรดานราคาแตกตางกัน สวนประชาชนท่ีมี
เหตุผลซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรและจํานวนเงินในการซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรแตกตางกันมีระดับ
การตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพร ดานชางทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05                               
  กอบแกว มะหะหมัด ( 2552, บทคัดยอ ) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปจจัยในการตัดสินใจซ้ือ    
เครื่องสําอางสมุนไพรท่ีเปนสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  วัตถุประสงคเพ่ือศึกษา พฤติกรรมและ               
ปจจัยในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรท่ีเปนสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑของผูบริโภค  
กลุมตัวอยางเปนประชากรท่ีมีอายุ 15 ปขึ้นไป ซ่ึงเคยซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพร ท่ีเปนสินคาหนึ่งตําบล                 
หนึ่งผลิตภัณฑ ท่ีมีภูมิลําเนาอยูในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยเปน
แบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางขึ้นสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ คาความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย คาสวน             
เบ่ียงเบนมาตรฐาน คาไคสแควร t-test  ANOVA และวิเคราะหควาทแตกตางเปนรายคูดวยวิธี LSD 
การวิเคาะหขอมูลทางสถิติใชโปรแกรมคอมพิวเตอร ผลการวิจัยพบวา 
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 ผูบริโภคสวนใหญซ้ือสบู และครีมอาบน้ําบอยท่ีสุด โดยมีวัตถุประสงคท่ีเลือกซ้ือ เพ่ือนําไป              
ใชเอง ตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง โดยซ้ือทุกเดือน ครั้งละ 2-3 ช้ิน จากไฮเปอรมาเก็ต ผูบริโภครูจัก
ผลิตภัณฑจากบูธแสดงสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ตามสถานท่ีจัดงานตางๆ เลือกซ้ือเครื่องสําอาง
สมุนไพร ดวยเหตุผล เพราะม่ันใจในคุณภาพผลิตภัณฑ และซ้ือโดยพิจารณาตามสรรพคุณของ
เครื่องสําอางสมุนไพร 
   ผลการศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการซ้ือ กับสถานภาพสวนบุคคล พบวาดานเพศ 
มีความสัมพันธกับประเภทผลิตภัณฑท่ีเลือกซ้ือบอยท่ีสุด การตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง ผูมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือ และส่ือท่ีทําใหรูจักผลิตภัณฑ ดานอายุ วุฒิการศึกษา และอาชีพ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือท่ีเหมือนกนั คือ ประเภทผลิตภัณฑท่ีเลือกซ้ือบอยท่ีสุดผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ 
ความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณการซ้ือตอครั้ง สถานท่ีซ้ือ และขอมูลบนบรรจุภัณฑท่ีพิจารรากอนตัดสินใจซ้ือ 
โดยดานอายุ วุฒิการศึกษา ยังมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง ดานวุฒิการศึกษา อาชีพ ยังมี
ความสัมพันธกับส่ือท่ีทําใหรูจัก เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ และดานอาชีพ ยังมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคที่
เลือกซ้ือ และสุดทายดานรายไดเฉล่ียตอเดือน มีความสัมพันธกับวัตถุประสงคท่ีเลือกซ้ือ การตัดสินใจ
ซ้ือดวยตนเอง ปริมาณการซ้ือตอครั้ง สถานท่ีซ้ือ และส่ือท่ีทําใหรูจักผลิตภัณฑ 
    ผลการศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจซ้ือ พบวา โดยภาพรวม ผูบริโภคให
ความสําคัญอยูในระดับมาก รายดาน อยูในระดับมากทุกดาน และรายขอ อยูในระดับมากทุกขอ เม่ือ
เปรียบเทียบคาเฉล่ีย พบวา ในภาพรวมนั้น ผูบรโิภคใหความสําคัญกับปจจัยในการตัดสินใจซ้ือในดาน
ผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมา ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา และดานสงเสริมทางการ
ตลาด นั่นคือ สินคาท่ีมีคุณภาพ ไดมาตรฐาน ถึงแมวาจะมีราคาสูง หรือโปรโมช่ัน การสงเสริมการตลาด
ดีหรือไมดีอยางไร ผูบรโิภคก็จะยังคงซ้ือผลิตภัณฑอยูด ี
   ผลการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจซ้ือกับสถานภาพสวนบุคคล                  
ของผูบริโภคพบวาผูบริโภคท่ีมีสถานภาพตางกันใหความสําคัญกับปจจัยโดยภาพรวม รายดานและ                               
รายขอแตกตางกัน ยกเวนผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันเทากัน กลาวคือ ผูบริโภคเพศหญิงใหความสําคัญใน                
เรื่องความนาเช่ือถือในตราสินคามากกวาเพศชาย ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกันใหความสําคัญกับปจจัยตางกัน                                 
3 ดาน รายขอ 12 ขอ ผูบริโภคท่ีมีวุฒิการศึกษาตางกันใหความสําคัญกับปจจัยตางกัน 2 ดาน                            
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รายขอ 10 ขอ ผูบริโภคท่ีมีอาชีพตางกันใหความสําคัญกับปจจัยตางกัน 3 ดาน รายขอ 8 ขอ ผูบริโภค                           
ท่ีมรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกันใหความสําคัญกับปจจัยตางกัน 2 ดาน รายขอ 5 ขอ 
 ผลการวิเคราะหความตองการของผูบริโภค พบวา ในดานผลิตภัณฑผูบริโภคตองการ
ผลิตภัณฑท่ีไมมีสารเคมีเจือปน ดานราคา ควรมีราคาท่ีเหมาะสมกับผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัด
จําหนาย คือ ควรเพ่ิมชองทางการจําหนายใหมากขึ้น และดานการสงเสริมการตลาด ควรมีการจัดแสดง                
สินคาเพ่ิมมากขึ้น 
     ภัทรา ลพลํ้าเลิศ ( 2552, บทคัดยอ ) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีสงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑดูแลและถนอมผิวสําหรับผูชาย ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร           
มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1. เพ่ือศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑดูแล                 
และถนอมผิวสําหรับผูชาย ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2. เพ่ือศึกษาถึงปจจัยดานสวน
ประสมการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑดูแลและถนอมผิวสําหรับผูชายของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
    การวิจยนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา คือ ผูบริโภคท่ีเปน              
เพศชายซ่ึงเคยซ้ือและใชผลิตภัณฑดูแลและถนอมผิวสําหรับผูชาย ท่ีมีอายุ 15-60 ป ในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400  ตัวอยาง โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสองช้ัน  (  two-stage  - sampling  ) สถิติท่ีใช
ในการวิเคราะห ไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห
องคประกอบ ( factor analysis ) เพ่ือดูการแบงกลุมของตัวแปร โดยการสกัดองคประกอบดวย
วิธีการวิเคราะหองคประกอบหลัก ( principal components extraction ) รวมกับการหมุนแกนแบบ
ตั้งฉาก ( orthogonal rotation ) แบบแวรริแมกซ ( varimax rotation ) เพ่ือใหไดองคประกอบท่ีเปน
อิสระตอกัน ทดสอบสมมุติฐานโดยใชสถิติ F - test ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของกลุม
ตัวอยางมากกวา 2 กลุม ถาพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการทดสอบรายคู โดย
ใชวิธี LSD ( least significant difference ) และใชวิธีการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ ( multiple 
regression analysis ) วิเคราะหหาความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม โดยใชวิธีการ
วิเคราะหถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน ( stepwise multiple regression analysis )  
      ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญมีอายุระหวาง 20 - 30 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท และมากกวา
ครึ่งมีสถานภาพโสด สวนความสัมพันธระหวางลักษณะของผูบริโภคกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
พบวา ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกัน มีกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑดูแลและถนอม              
ผิวสําหรับผูชายแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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    ผลการวิเคราะหถดถอยพหุคูณโดยใชองคประกอบของปจจัยดานสวนประสมการตลาด
เปนตัวแปรทํานาย สามารถพยากรณความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑดูแลและถนอมผิวสําหรับผูชายโดยรวมไดรอยละ 50.6 และ
สามารถพยากรณความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑดูแลและถนอมผิวสําหรับผูชายในแตละขั้นตอน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 ดังนี้ 
   1. ขั้นตอนการรับรูปญหา สามารถพยากรณไดรอยละ 29.4 
   2. ขั้นตอนการคนหาขอมูล โดยการสอบถาม สามารถพยากรณไดรอยละ 28.8 
   3. ขั้นตอนการคนหาขอมูลโดยการคนหา สามารถพยากรณไดรอยละ 35.4 
   4. ขั้นตอนการประเมินทางเลือก สามารถพยากรณไดรอยละ 30.3 
   5. ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือเนื่องจากผลิตภัณฑ สามารถพยากรณไดรอยละ 29.3 
   6. ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือเนือ่งจากการสงเสริมการขาย สามารถพยากรณได                  
รอยละ 31.7 
    7. ขั้นตอนพฤติกรรมหลังการซ้ือ สามารถพยากรณไดรอยละ 24.6      

     สุรีพร มิลิวงศ ( 2553, บทคัดยอ )  ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี มีวัตถุประสงคเพ่ือ
ศึกษาพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรและศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร ของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธาน ี

  ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้เปนผูบริโภคท่ีเคยใชผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพรใน
เขตเทศบาลนครอุบลราชธานี ใชการสุมตัวอยางแบบแบงช้ันภูมิ ( stratified Random Sampling ) ได
กลุมตัวอยาง จํานวนท้ังส้ิน จํานวน 327 คน เครื่องมือในการวิจัยเปนแบบสอบถามแบบมาตราสวน
ประมาณคา 5 ระดับ มีคาความเช่ือม่ันของตัวแปรอิสระเทากับ .89 และคาความเช่ือม่ันของตัวแปร
ตามเทากับ .82 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ 

 ผลการวิจัยพบวา 
   1. พฤติกรรมการใชเครื่องสําอางสมุนไพรของผูบริโภคสวนใหญซ้ือเพ่ือใชเอง ( 85% ) 

ซ้ือจากรานขายเครื่องสําอางสมุนไพร ( 43% ) การซ้ือพิจารณาจากการไดรับคําแนะนําเกี่ยวกับ
สินคาไดดี ( 41% ) ผลิตภัณฑท่ีซ้ือบอยท่ีสุด คือ สบู ( 33% ) การตัดสินใจซ้ือพิจารณาจากคุณภาพ               
( 46% ) ผูบริโภคไดขอมูลจากการโฆษณาทางโทรทัศน ( 42% ) การไปซ้ือกับเพ่ือนมากท่ีสุด           
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( 50% ) ความถ่ีในการซ้ือเดือนละ 1 ครั้ง ( 48% ) การซ้ือจะนิยมซ้ือในชวงตนเดือน ( 48% ) และ
ปริมาณในการซ้ือแตละครั้งจะซ้ือใหพอใช ( 66% ) 

 2.  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .01 มีเพียง 3 ปจจัย คือ ดานผลิตภัณฑ ( Beta = .29 ) ดานการสงเสริมการตลาด                
( Beta = .22 ) และดานชองทางการจัดจําหนาย ( Beta = .16 ) และท้ัง 3 ปจจัยรวมกันทํานายการ
ตัดสินใจซ้ือไดรอยละ 29 
          ยศสวดี อยูสนิท ( 2554, บทคัดยอ ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑสมุนไพรบํารุงผิวหนา โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร การคนควาอิสระนี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคล ศึกษาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือและศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
สมุนไพรบํารุงผิวหนา โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
        กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา คือ ผูท่ีซ้ือและใชผลิตภัณฑสมุนไพรบํารุงผิวหนาของ

โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือใน
การสํารวจจํานวน 400 คน สถิติท่ีใชในการวิเคราะห คือ รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
สถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน ความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของประชากรท้ังสองกลุม เปน
อิสระตอกัน ( Independent Sample t-test ) และทดสอบสมมติฐานความแปรปรวนทางเดียวของ
ประชากรมากกวา 2 กลุมขึ้นไป ( One-way ANOVA : F - test ) หาผลความแตกตางจะทดสอบ
ความแตกตางเปนรายคูโดยวิธี Least Significant Difference ( LSD ) 

    ผลการคนควาอิสระ พบวา ผูตอบแบบสอบถามในครั้งนี้ เพศหญิงมากกวาเพศชาย            
ชวงอายุ 20 - 39 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได 
10,000 - 20,000 บาท ความถ่ีในการซ้ือนอยกวาเดือนละ 1 ครั้ง และคาใชจายตอครั้งนอยกวา 500 
บาท ใหความสําคัญกับผลิตภัณฑท่ีมีการรับรองมาตรฐานจากองคการอาหารและยา ราคาเหมาะสม
กับคุณภาพ หาซ้ือไดท่ีรานเพ่ือสุขภาพ รานขายยา โรงพยาบาล และมีการสงเสริมการขาย 
ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ผลิตภัณฑ ลางหนา/ทําความสะอาดผิว เหตุผล              
ในการซ้ือ คือ ความปลอดภัยจากสารเคมี และเปนผูตัดสินใจซ้ือเองมากท่ีสุด 

     ไพลิน สัมฤทธ์ิพันธุสุข ( 2555, บทคัดยอ )  ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือเครื่องสําอางประเภทตกแตงสีสันบนใบหนาท่ี มีราคาสูงของผูหญิงในเขตวัฒนา 
กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือและพฤติกรรม
การซ้ือเครื่องสําอางประเภทตกแตงสีสันบนใบหนาท่ีมีราคาสูงของผูบริโภค  โดยมีวิธีการ
ดําเนินงานการวิจัยโดยใชแบบสอบถาม 440 ตัวอยาง และวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิต ิ
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ผลการศึกษาสรุปไดวาผูหญิงในเขตวัฒนา กรุงเทพมหานคร ซ่ึงสวนใหญมีอาย ุ31-40 ป   
มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉล่ียตอเดือนมากกวา 50,000 บาท และสวนใหญมีอาชีพ
ธุรกิจสวนตัว มีพฤติกรรมการใชเครื่องสําอางประเภทตกแตงสีสันบนใบหนาท่ีมีราคาสูง คือ สวน
ใหญซ้ือจากรานคาหรือซ้ือทางหางสรรพสินคา ขนาดผลิตภัณฑขนาดกลาง ในลักษณะแบบชุด            
มีคาใชจายในการซ้ือ 1,001 - 5,000 บาทตอเดือน โดยสวนใหญซ้ือแปงมากท่ีสุด แตหาก
เครื่องสําอางมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ หรือสมุนไพรจะไมซ้ือ สวนใหญผูบริโภคจะ
เลือกใชเครื่องสําอางทุกประเภทยี่หอ MAC ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ โดยภาพรวม
อยูในระดับมาก มีคะแนนเฉล่ีย 4.18 เม่ือพิจารณารายดาน ลําดับแรก คือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมา
คือ ดานการสงเสริมการตลาด ดานสถานท่ี และดานราคา ตามลําดับ และจากการทดสอบสมมติฐาน 
พบวาเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว คือ ปจจัยประชากรศาสตรสงผลตอพฤตกิรรมการเลือกซ้ือและ
ปจจัยการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือแตกตางกัน มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

    วรรดา อภิวัฒนชยางกูล ( 2555, บทคัดยอ ) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางดูแลผิวหนาของผูหญิงทํางานในโรงงานอุตสาหกรรม อําเภอกระทุมแบน 
จังหวัดสมุทรสาคร มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนาของผูหญิงทํางานในโรงงานอุตสาหกรรมขนาดกลางและใหญ จํานวน 5 สถาน
ประกอบการ ในเขตอําเภอกระทุมแบน จังหวัดสมุทรสาคร จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถาม
เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 26 - 35 ป มีสถานภาพ
โสด มีระดับการศึกษา มัธยมศึกษาตอนปลาย มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 7,500 – 15,000 บาท โดย                
ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ พบวา สวนใหญเพ่ือผิวขาวแลดูกระจางใส ใหความสนใจ
ความสําคัญของผลิตภัณฑดูแลผิวหนา เพ่ือผิวขาวแลดูกระจางใส ประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ี
ใชเปนประเภทครีม ราคาของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (ตอช้ิน) ซ้ือในราคา 301 - 600 บาท                        
มีคาใชจายผลิตภัณฑบํารุงผวิหนา ( ตอเดือน ) ระหวาง 500 – 1,000 บาท แหลงขอมูล สวนใหญมา
จากโฆษณาทางโทรทัศน สวนใหญซ้ือมาจากหางสรรพสินคา เชน บ๊ิกซี และมีการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาแบบเจาะจงซ้ือยี่หอเดิม สาเหตุการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนา มาจาก
คุณภาพสินคา นิยมเลือกซ้ือปริมาณ 30 กรัม แบบบรรจุภัณฑเครื่องสําอางเปนแบบกระปุก สาเหตุ
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสําอางดูแลผิวหนาท่ีไมรูจักเพราะราคา นิยมเลือกใชผลิตภัณฑดูแล
ผิวหนายี่หอ พอนดส และสวนใหญไมเคยรูมากอน เรื่องขอมูล เลข 10 หลัก บนฉลากเครื่องสําอาง  
คํานึงถึงความสําคัญของเครื่องหมาย อย.เปนอยางมาก มีความเช่ือวา เครื่องสําอางท่ีดีตองมีราคา
แพง ส่ิงท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ สวนใหญมาจากโฆษณาท่ีใชดาราเปนพรีเซ็นเตอร 
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    ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีภูมิลําเนา อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา และรายไดโดยเฉล่ียตอเดือน มีพฤติกรรมการใชและเลือกซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนา ดาน
คาใชจาย และดานเหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


