
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี  และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือโลช่ันบํารุงผิวกายของสตรีในกรุงเทพมหานคร 
ประกอบดวย แนวคิดและทฤษฎี รวมถึงวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของดังนี ้  

 
แนวคิดและทฤษฎ ี

ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 6W’s 1H (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2546) กลาววา
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับ 
พฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือองคกร เพ่ือใหทราบถึงลักษณะ
ความตองการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณท่ีจะทําให
ผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบท่ีไดจะชวยใหการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing 
Strategies) สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  

คําถามท่ีใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6W’s และ 1H ซ่ึงประกอบ 
ดวย Who, What, Why, Whom, When, Where และ How เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการ คือ 7O’s 
ซ่ึงประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets และ 
Operations การใชคําถาม 7 คําถาม เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับผูบริโภคมีรายละเอียด 
ดังตอไปนี ้

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือ 
ใหทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา และ
พฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบ
ถึงส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ ไดแก คุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง 
(Competitive differentiation)  

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําให
ทราบถึงวัตถุประสงค (Objectives) ในการซ้ือวาผูบริโภคซ้ือสินคาเพ่ือสนองความตองการของเขา
ดานรางกายและดานจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ 
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 3.1 ปจจัยภายใน หรือปจจัยดานจิตวิทยา 
 3.2 ปจจัยภายนอก ประกอบดวยปจจัยทางสังคม วัฒนธรรม 
 3.3 ปจจัยเฉพาะบุคคล 
4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Whom participates in the buying?) เปน

คําถามเพ่ือทําใหทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ
ประกอบดวยผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําให
ทราบถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasion) เชน ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของ
วัน โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลสําคัญตาง  ๆ

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําให
ทราบถึงชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอร      
มารเกต็ รานขายของชํา บางลําพู พาหุรัด สยามสแควร เปนตน 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําให
ทราบถึงขั้นตอนในการตัดสินใจ (Operation) ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล       
การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
 

ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix 4P’s) (ศิริวรรณ        
เสรีรัตน และคณะ, 2546) ไดกลาวถึงทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดของ Philip Kotler ท่ีเกี่ยวของ
กับตัวแปรทางการตลาดวาเปนตัวแปรท่ีสามารถควบคุมไดในการเลือกซ้ือสินคา และตองนํามาใช
รวมกัน เพ่ือตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมาย โดยการกําหนดสวนประสมทางการตลาด
นั้นจะตองคํานึงถึงความจําเปนและความตองการของตลาดเปาหมายเปนหลัก ซ่ึงถือวาเปนแนวคิด
พ้ืนฐานหลักของการตลาด ซ่ึงเปนกลยุทธ เพ่ือใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได
อยางเหมาะสม ไดแก 

1. ผลิตภัณฑ คือส่ิงของ วัตถุ หรือการบริการท่ีเสนอขายเพ่ือตอบสนองความ
จําเปน หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑนั้นตองมีอรรถประโยชน มี
คุณคา ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

2. ราคา คือมูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา
ผลิตภัณฑกับราคากอนการตัดสินใจซ้ือหรือใชบริการ ถาคุณคาผลิตภัณฑสูงกวาราคาหรือราคามี
ความเหมาะสม ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือหรือใชบริการ ดังนั้นการกําหนดราคาตองคํานึงถึงคุณคา
ของผลิตภัณฑหรือบริการ ตนทุนสินคา การแขงขันในตลาด และปจจัยอ่ืน  ๆ
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3. ชองทางการจัดจําหนาย คือโครงสรางของชองทางการจัดจําหนาย การกระจาย
ตัวสินคา ซ่ึงประกอบดวยสถาบันหรือบุคคลและกิจกรรม เพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจาก
องคกรไปสูตลาด ซ่ึงประกอบดวย 2 สวนดังนี ้
 3.1 ชองทางการจัดจําหนาย เนนถึงชนิดของชองทางการจําหนายวาจะ
ใชวิธีการขายสินคาใหกับผูบริโภคหรอืผูใชทางอุตสาหกรรมโดยตรง หรือการขายผานสถาบันคน
กลางตางๆ เชน พอคาสง พอคาปลีก และตัวแทนคนกลาง  
 3.2 การกระจายตัวสินคา เปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการกระจายสินคา
จากผูผลิตไปสูผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ไดแก การขนสงสินคา การเก็บรักษาสินคา และ
การบริหารสินคาคงเหลือ 

4. การสงเสริมการตลาด เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูจําหนาย
กับตลาดเปาหมายหรือลูกคาเพ่ือใหเกิดความรูความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคท่ี
จะแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงเราเรียกวาสวนประสมการ
สงเสริมทางการตลาด หรือสวนประสมในการติดตอส่ือสาร ซ่ึงประกอบดวยรายละเอียดดังนี้  

4.1 การโฆษณา เปนการติดตอส่ือสารแบบใชบุคคล โดยผานส่ือตางๆ 
และผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายในการโฆษณา กิจกรรมการโฆษณาประกอบดวย การ
โฆษณาผานส่ือหนังสือพิมพ วิทยุ ปายโฆษณา แผนพับ วารสารเกี่ยวกับวงการ และสมุดรายนาม
โทรศัพท  

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย เปนการเสนอขายสินคาแบบเผชิญ 
หนากัน พนักงานขายตองเขาพบปะกับผูซ้ือโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา 

4.3 กิจกรรมสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมการตลาดท่ีนอกเหนือจาก
การโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย และการประชาสัมพันธท่ีชวยกระตุนการซ้ือของผูบริโภค
ใหเกิดความตองการในตัวสินคา การสงเสริมการขายทําในรูปแบบของการลดราคา แจกของกํานัล 
และชิงโชคเปนตน 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ การใหขาว เปนการเสนอ
ความคิดเกี่ยวกับสินคา หรือบริการแบบไมใชบุคคล โดยท่ีองคกรท่ีเปนเจาของผลิตภัณฑนั้นไม
ตองเสียคาใชจายใดๆจากการเสนอขาวนัน้ สวนการประชาสัมพันธ เปนความพยายามท่ีไดจัดเตรียม
ไวขององคกร เพ่ือชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดีตอธุรกิจ เชนการใหขาว
เพ่ือใหทราบความเคล่ือนไหวขององคกร การสรางความสัมพันธอันดีกับชุมชน การบริจาค        
การสนับสนุนกีฬา การอนุรกัษวัฒนธรรมและส่ิงแวดลอม และจัดอบรมใหความรูแกนิสิตนักศึกษา
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ เปนตน 



 7

4.5 การตลาดทางตรง และการตลาดเชื่อมโยง เปนการติดตอส่ือสาร
กับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆท่ีนักการตลาดใช
สงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทาง
โทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือ
หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือ เปนตน 
  
วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
  วราภรณ หวังสถติยพร (2546) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาขาว (ไวทเทนนิ่ง) ของผูบริโภคสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอมูลโดยใช
แบบสอบถาม จากผูบริโภคสตรีท่ีซ้ือหรือเคยใชผลิตภัณฑบํารุงผิวเพ่ือหนาขาว (ไวทเทนนิ่ง) ท่ีมี
อายุตั้งแต 13 ปขึ้นไป จํานวน 385 ราย พบวา ผูบริโภคสตรีในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญซ้ือ
ผลิตภัณฑบํารุงผิวเพ่ือหนาขาว (ไวทเทนน่ิง) จากแหลงตางๆ เชน 7-Eleven หางท ็อปซุปเปอร 
มารเก็ต หางเซ็นทรัล ซ่ึงตัวผูบริโภคเองจะเปนบุคคลซ่ึงมีอิทธพลมากท่ีสุดในการซ้ือ ความถ่ีในการ
ใชผลิตภัณฑบํารุงผิวเพ่ือหนาขาว (ไวทเทนน่ิง) 1 ครั้ง/เดือน จํานวนเงินท่ีใชในการซ้ือตอครั้ง
ประมาณ 300 บาท โดยซ้ือครั้งละ 1 ขวด/กระปุก ผูบริโภคสตรีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาเพ่ือหนาขาว (ไวทเทนน่ิง) ยี่หอใดย่ีหอหนึ่งตลอดไป รวมท้ังมีการแนะนําใหคนรูจักหรือ
เพ่ือนมาซ้ือดวยเชนกัน 

อนุภพ สุวรรณ (2547) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางคผลิตภัณฑ
สําหรับผิวกายย่ีหอ L’OREAL ในจังหวัดเชียงใหม เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม จาก
ลูกคาท่ีซ้ือเครื่องสําอางคกลุมผลิตภัณฑสําหรับผิวกายยี่หอ L’OREAL จํานวน 300 ราย พบวา 
พฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือเครื่องสําอางคยี่หอ L’OREAL ที่หางสรรพสินคา
โรบินสัน สาขาแอรพอรทพลาซา และหางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขากาดสวนแกว โดยซ้ือ
เครื่องสําอางค 1 เดือนตอครั้ง และใชเงินในการซ้ือแตละครั้งจํานวน 500 – 1,000 บาท ชนิด
เครื่องสําอางคท่ีซ้ือ ไดแก ครีมกระชับผิว และลดผิวแตกลาย เนื่องจากมีคุณภาพดี ซ่ึงมีสาเหตุท่ีใช
เครื่องสําอางคก็เพ่ือความสวยงาม โดยไดรับรูขาวสารจากส่ือโทรทัศนมากท่ีสุด และในชวงท่ีมีการ
สงเสริมการขายจะซ้ือสินคามากขึ้น และเห็นวาการสงเสริมการขายท่ีนาสนใจ คือ การลดราคา และ
ของแถมท่ีนาสนใจ คือ สินคาของบริษัท ผูตอบแบบสอบถามตัดสินใจซ้ือโดยคํานึงถึงปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และปจจยัภายนอก
อ่ืนๆ ในระดับมากทุกปจจัย ตามลําดับ และมีปญหาในปจจัยดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการตลาด อยูในระดับนอย แตมีปญหาดานราคา ในระดับปานกลาง ไดแก สินคามี
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ราคาแพงเกินไป ราคาของสินคาเปล่ียนแปลงบอย ราคาไมเหมาะสมกับปริมาณ และราคาไม
เหมาะสมกับคุณภาพ ตามลําดับ 

ศศิประภา ดวงสุรินทร (2551) ไดศึกษาเรือ่งพฤติกรรมการใชเครื่องสําอางค      
มีสทีนท่ีมีสารสกัดจากธรรมชาติของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม เก็บรวบรวมขอมูลโดยใช
แบบสอบถาม จากผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมจํานวน 212 ราย พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญนิยมซ้ือผลิตภัณฑแตงหนา เนื่องจากเช่ือม่ันในตราสินคาและบริษัทผูผลิต ในดานการรับรู
ขอมูลผลิตภัณฑ ไดรับจากส่ือโทรทัศน และจะตัดสินใจซ้ือดวยตัวเอง โดยเฉล่ียเดือนละครั้ง ดวย
จํานวนเงินท่ีซ้ือแตละครั้งต่ํากวา 500 บาท สวนสถานท่ีซ้ือ ไดแก หางสรรพสินคาหรือรานคา และ
จะซ้ือเม่ือผลิตภัณฑท่ีใชอยูหมด สําหรับปจจัยสวนประสมทางการตลาดผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมากเปนลําดับแรก คือ ดานผลิตภัณฑ มีปจจัยยอยตราสินคามีช่ือเสียงเปนท่ี
รูจัก ดานราคา มีปจจัยยอยราคาเหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพ ดานการจัดจําหนาย มีปจจัยยอย
ดานสะดวกในการชําระเงิน ดานการสงเสริมการตลาด มีปจจัยดานการโฆษณาทางส่ือตางๆ 
ตามลําดับ   
 


