
 

 5 

 

บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของมารดาต่อการซ้ือสินคา้ส าหรับเด็กปฐมวยัทางออนไลน์ มี
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี  
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 
 2.1.1 แนวคิดการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

           1) ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  
       ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 124) ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

หมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรม การตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และ
การใชสิ้นคา้ กล่าวคือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลในการจดักลยทุธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลท า
ให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ ถา้กลยุทธ์ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
ได ้และเพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ท่ีวา่การท าให้ลูกคา้พึง
พอใจจะตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อจดัส่ิงกระตุน้กลยุทธ์การตลาดเพื่อตอบสนองความพึง
พอใจของผูบ้ริโภค 

จากความหมายขา้งตน้ท าให้สรุปได้ว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึงการศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการ และถ้ากลยุทธ์ทางการตลาดสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดจ้ะมีผลท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ 

 2) การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
 จากแนวคิดของ Philip Kotler (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,2541 : 125-126) การ

วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหาหรือศึกษาเก่ียวกับ
พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ
และการใช้ของผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีได้ช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์การตลาด (Marketing 
Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  
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ตารางท่ี 2.1 แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาค าตอบ  7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรม 
ผูบ้ริโภค (7O’s) 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541,  หนา้  126 
 
ค าตอบท่ีได้จากค าถามเหล่าน้ี จะช่วยให้นักการตลาดน ามาก าหนดกลยุทธ์ทาง

การตลาด (Marketing strategies) ท่ีตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสมและ
ประสบความส าเร็จ 

 

 

ค าถาม (6W’s และ 1H)  ค าตอบทีต้่องการทราบ (7O’s)  
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  
(Who is in the target market?)  

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้น (1) ประชาการศาสตร์  
(2) ภูมิศาสตร์ (3) จิตวทิยา หรือจิตวเิคราะห์ (4) พฤติกรรมศาสตร์  

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร  
(What does the consumer buy?)  

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑก็์คือ 
ตอ้งการคุณสมบัติหรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์  (Product component) 
และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั (Competitive differentiation)  

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ  
(Why does the consumer buy?)  

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของเขาด้านร่างกายและด้านจิตวิทยา ซ่ึงต้องศึกษาถึงปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ  
(1) ปัจจยัภายใน หรือปัจจยัทางจิตวิทยา (2) ปัจจยัทางสังคม และวฒันธรรม 
(3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล  

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ซ้ือ  
(Who participates in the 
buying?)  

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย (1) ผูริ้เร่ิม (2) ผูมี้อิทธิพล (3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ื้อ (5) ผูใ้ช ้ 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด  
(When does the consumer buy?)  

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปีหรือช่วงฤดูกาลใดของ
ปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนัโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญั
ต่างๆ  

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  
(Where dose the consumer 
buy?)  

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของช า สยามสแควร์ ฯลฯ  

7. ผูบ้ริโภคซ้ือยา่งไร  
(How does the consumer buy?)  

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operation) ประกอบดว้ย  
(1) การรับรู้ปัญหา (2) การคน้หาขอ้มูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) 
ตดัสินใจซ้ือ (5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ  
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 2.1.2 แนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps)  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80-81) ให้ความหมายวา่ ส่วนประสมการตลาด 

(Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสอนความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้
เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภฑั์อาจจะเป็นสินคา้ 
บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด (Etzel, Walker and Stanton. 2001 : G-9) 

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงิน หรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ ์(Etzel, Walker and Stanton. 2001 : G-7) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน 

3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution)  หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ และบริการจากองค์การไปยงัตลาดท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย 
ผ่านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of distribution หรือ Distribution channel  หรือ Marketing 
channel)  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินคา้ หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล (Semenik. 2002 : 563)  โดยใช้เพื่อจูงใจ 
(Persuade) ให้เกิดความต้องการ เพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมี
อิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, Walker and Stanton. 2001 : G-10) 
เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึง หรือหลายเคร่ืงอมือซ่ึงตอ้งใช้
หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing 
Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั ดังน้ี การโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง 
 
2.2 วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

ทัณฑิมา เช้ือเขียว (2550) ศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือสินค้าและบริการ ผ่านเวบ็ไซต์
พานิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ ใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้และบริการผา่นเวบ็ไซตพ์านิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในจงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 200 ชุด ผล
การศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซ้ือสินคา้และบริการมีราคา 1,001-5,000 
บาท เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่นเวบ็ไซตพ์านิชยอิ์เล็กทรอนิกส์คือ ความสะดวกในการซ้ือ 
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เพราะมีบริการ 24 ชัว่โมง โอกาสในการซ้ือคือ ไม่จ  ากดัโอกาส ซ้ือสินคา้และบริการจ านวน 1-3 คร้ัง
ภายในระยะเวลา 1 ปี ขอ้มูลท่ีทราบเก่ียวกบัเวบ็ไซตพ์านิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จาก เวบ็ไซตค์น้หา (Search 
Engines) เช่น www.google.com และการช าระเงินจากการซ้ือสินคา้และบริการผ่านบตัรเครดิต ส่วน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใหค้วามส าคญัต่อสูงสุดคือ คุณภาพของสินคา้และบริการ  ราคาสินคา้
และบริการ ระบบความปลอดภยัในการช าระเงิน สะดวกในการสั่งซ้ือและประหยดัเวลา การจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่นการจดัใหมี้การลด แลก แจก แถม และชิงโชค ตามล าดบั 

ชุลีกร เกษทอง (2553) ศึกษาการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าห รือบริการในสั งคมเครือข่ ายออนไลน์ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ท าการเก็บแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใช้
สังคมออนไลน์ Facebook มากท่ีสุดและบ่อยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 31.5 และร้อยละ 64.8 มีพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้และให้ความสนใจ สินคา้ประเภทเส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกายมากท่ีสุด ค านึงถึง
ปัจจยัดา้นราคา และเห็นความส าคญัวา่มีความจ าเป็นตอ้งใช้ เลือกช าระค่าสินคา้ดว้ยการโอนเงินผ่าน
ทางธนาคาร กลุ่มตวัอย่างตอบสนองต่อการรับรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการใช้
เครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็คทรอนิกส์มากท่ีสุด เน่ืองจากสามารถเขา้ถึงขอ้มูลของสินคา้และสามารถ
เปรียบเทียบขอ้มูลของสินคา้ท่ีสนใจไดง่้าย รองลงมาเป็นดา้นการส่งเสริมการขาย กลุ่มตวัอยา่งรับรู้ถึง
โปรโมชัน่พิเศษของสินคา้และของร้านคา้ 

ทิพย์วัลย์ ยะพันธ์ (2553) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ-ขายสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ต 
ท าการเก็บข้อมูลด้วยการออกแบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างท่ี เป็นนักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์ 
มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ จ  านวน 125 คน พบว่า ประเภทของเวบ็ไซต์ท่ีนกัศึกษาเขา้ดูอนัดบัท่ีสองรอง
จากเวบ็บนัเทิงวาไรต้ี คือ เวบ็ซ้ือขาย-สินคา้ และปัจจยัส่วนผสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ-
ขายสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต ดา้นผลิตภณัฑท่ี์กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือ สินคา้ใชแ้ลว้เห็น
ผลจริง สินคา้มีคุณภาพและความหลากหลาย รูปลกัษณ์และแพ็คเกตของสินคา้สวย แต่ไม่ค  านึงถึงวา่
จะตอ้งเป็นสินคา้น าเขา้หรือไม่ ดา้นราคาพบว่า ราคาถูกกว่าราคาท่ีขายตามทอ้งตลาด ด้านสถานท่ี
กลุ่มตวัอย่างค านึงถึงความปลอดภยัของเวบ็ไซต์และไม่ตอ้งเสียเวลาไปถึงสถานท่ีนั้นเพื่อซ้ือ-ขาย 
และตอ้งเป็นร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีช่ือเสียง โดยอาจมีเลขทะเบียนการคา้หรือใบรับรองมาตรฐานสินคา้ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักับการไม่พอใจยินดีคืนเงิน และการ
บริการดูแลหลงัการขาย รวมถึงการสะสมคูปองและการจดัโปรโมชัน่ ลดราคาหรือซ้ือ 1 แถม 1  

เสาวนีย์ ใจมูล (2554) ศึกษาพฤติกรรมของคนวยัท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุในช่วง 25-29 ปี และซ้ือเคร่ืองส าอาง
ออนไลน์ จ  านวน 200 คน พบวา่ นิยมซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์จากร้านคา้ออนไลน์ โดยมีเหตุผลว่า
ราคาถูกกว่าการซ้ือโดยวิธีอ่ืน และมีโอกาสพบสินคา้ท่ีถูกใจ โดยช าระเงินดว้ยวิธีโอนผ่านธนาคาร 
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และภายหลงัจากไดรั้บสินคา้แลว้ส่วนใหญ่มีความรู้สึกพึงพอใจในระดบัมาก ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบัคือ ดา้น
การจดัจ าหน่าย โดยเวบ็ไซตมี์การปรับปรุงขอ้มูลให้ทนัสมยัอยูเ่สมอ ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 
โดยมีการรักษาความลบัขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ไวเ้ป็นอย่างดี เช่น หมายเลขบตัรเครดิต ท่ีอยู่ เบอร์
โทรศพัทแ์ละอีเมลล์ เป็นตน้  ดา้นสินคา้ คือ สินคา้มีความทนัสมยั ดา้นราคา เห็นวา่ราคาสินคา้ถูกกวา่
การซ้ือดว้ยวิธีอ่ืน ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล โดยเวบ็ไซต์มีระบบบริหารจดัการขอ้มูลของลูกคา้ 
และด้านการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีการโฆษณาบนอินเทอร์เน็ต ได้อย่างน่าสนใจช่วยกระตุน้การ
ตดัสินใจซ้ือ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ไม่พบปัญหาในการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์แต่ อาจเคยไดรั้บ
สินคา้ล่าชา้ ไม่มีสินคา้ทดลองใชแ้ละไม่มีการให้ค  าแนะน าปรึกษาเก่ียวกบัขอ้สงสัยต่างๆให้กบัลูกคา้
ผ่านเว็บไซต์ และเสนอแนะให้ผูป้ระกอบการมุ่งท าตลาดโดยเน้นกลุ่มลูกค้าท่ีมีรายได้ 10,001 – 
15,000 บาทต่อเดือน เพื่อกระตุน้ใหซ้ื้อในยอดราคาท่ีไม่สูงมากนกั   

อาทิตยา การเร็ว และคณะ (2554) ศึกษาทรรศนะของผูใ้ช้บริการซ้ือสินค้าออนไลน์  
ก าหนดกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ พนักงานบริษทัเอกชน ผูป้ระกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั ขา้ราชการ และ 
นักศึกษา จ านวน 4 กลุ่ม กลุ่มละ 10 คน รวมทั้ งส้ิน 40 คน ออกแบบสอบถามและสัมภาษณ์ ผล
การศึกษาสรุปไดว้า่ ทรรศนะในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่งในภาพรวมอยูร่ะดบัเห็น
ดว้ยมาก 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ สินคา้มีความแปลกใหม่ทนัสมยั (ค่าเฉล่ีย = 4.50) ดา้นราคา มี
ความสะดวกในการเปรียบเทียบราคาสินคา้ (ค่าเฉล่ีย = 4.18) ดา้นบริการมีความสะดวกในการชาระ
เงิน (ค่าเฉล่ีย = 4.23) และด้านการโฆษณาเห็นภาพหรือส่ือมลัติมีเดียบนโฆษณา  ท าให้สินคา้ดึงดูด
น่าสนใจชวนซ้ือ (ค่าเฉล่ีย = 3.98) กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยปานกลางในดา้นการส่งเสริมการตลาดเร่ือง
การจดัลดราคาบ่อยคร้ัง (ค่าเฉล่ีย = 3.6) การวิจยัน้ีพบวา่ การซ้ือสินคา้ออนไลน์มีขอ้ดี 4 ประการไดแ้ก่ 
สินคา้มีความทนัสมยัมีรูปลกัษณ์ท่ีหลากหลาย สามารถเปรียบเทียบราคาและคุณภาพของสินคา้ได้ 
เป็นการประหยดัเวลา และมีการจดัลดราคาและมีของแถม  แต่ในทางตรงกันข้ามพบข้อจ ากัด 4 
ประการไดแ้ก่  สินคา้บางชนิดไม่ไดม้าตรฐานมีคุณภาพต ่า ไม่สามารถต่อรองราคาสินคา้ไดแ้ละสินคา้
บางอยา่งมีราคาแพง การขนส่งสินคา้มีความล่าชา้และยงัขาดระบบความปลอดภยั และมีการโฆษณา
เกินจริง 
 


