
 
บทที่ 2 

แนวคิด  ทฤษฎี  และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

 การศึกษาเรื่องพฤติกรรมของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือ
เครื่องสําอางออนไลน  ไดดําเนินการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎ ี ดังนี้ 
 1.  แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค   
 2.  แนวคิดสวนประสมการตลาดออนไลน  
 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
 1.  แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
      พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  กระบวนการทางสติปญญา  อารมณและกิจกรรมทาง
รางกายของบุคคลที่เกี่ยวของกับการเลือก  การซ้ือ  การใช  และการกําจัดผลิตภัณฑหรือบริการ
เพื่อใหตอบสนองความตองการสวนบุคคล  (อรชร มณีสงฆ  และคณะ, 2548: 56) 
      การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  การคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรม
การซ้ือและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือและการใช
ของผูบริโภค  (สุวิมล แมนจริง, 2546: 138) 
      Philip Kotler (2009: 207) ไดกลาวถึงการคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคโดย
อาศัยการตั้งคําถามโดยใช  6 Ws  และ 1 H  ประกอบดวย  Who, What, Why, Who, When, Where  
และ How  เพื่อหาคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  7 ประการหรือ  7 O’s  ประกอบดวย 
Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations (Kotler,1991: 
163 - 164)  มีรายละเอียดดังตอไปนี ้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ, 2546: 193-194) 
  1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย  (Who is in the target market?)  เปนคําถามเพื่อตองการ
ทราบถึงลักษณะของกลุมเปาหมาย  (Occupants)  ทางดานประชากรศาสตร  ดานภูมิศาสตร  ดาน
จิตวิทยา  และดานพฤติกรรมศาสตร  
  2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร  (What does the customer buy?)  เปนคําถามเพื่อตองการ
ทราบถึงส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) ซ่ึงไดแกคุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product Component) และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive Differentiation) 
  3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  (Why does customer buy?)  เปนคําถามเพื่อตองการทราบ
ถึงวัตถุประสงคในการซ้ือ  (Objectives)  ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อสนองความตองการของเขา  ดาน
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รางกายและดานจิตวิทยา  ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปจจัยภายใน
หรือปจจัยทางจิตวิทยา  ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม  และปจจัยเฉพาะบุคคล 
  4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ  (Who participates in the buying?)  เปน
คําถามเพื่อตองการทราบถึงผูท่ีมีสวนเกี่ยวของในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค   (Organizations)   
ซ่ึงประกอบดวย  ผูริเริ่ม  ผูมีอิทธิพล  ผูตัดสินใจซ้ือ  ผูซ้ือ  และผูใช 
  5.  ผูบริโภคซ้ือเมื่อใด  (When does the customer buy?)  เปนคําถามเพื่อตองการ
ทราบถึงโอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวงเดอืนใดของปหรือชวงฤดูกาลใดของป  ชวงวันใด
ของเดือน  ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 
  6.  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน  (Where does the customer buy?)  เปนคําถามเพื่อตองการ
ทราบถึงชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือเชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต  
รานขายของชํา  บางลําพู พาหุรัด  สยามสแควร  ฯลฯ 
  7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร  (How does the customer buy?)  เปนคําถามเพื่อตองการ
ทราบถึงขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ  (Operations)  ของผูบริโภค ประกอบดวย  (1)  การรับรูปญหา  
(2)  การคนหาขอมูล  (3)  การประเมินผลทางเลือก  (4)  ตัดสินใจซ้ือ  (5)  ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

 
 2.  แนวคิดสวนประสมการตลาดออนไลน   
      วิเชียร  วงศณิชชากุล  และคณะ  (2550: 13 - 16)  และจิตรลดา  วิวัฒนเจริญวงศ  
(มหาวิทยาลัยศรีปทุม, 2553: ออนไลน)  ไดกลาวถึงสวนประสมการตลาดออนไลน  (Online 
Marketing Mix)  เปนองคประกอบการตลาดแบบใหม  ซ่ึงประกอบดวย  6  Ps  ไดแก  ผลิตภัณฑ  
(Product)  ราคา  (Price)  การจัดจําหนาย  (Place)  การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  การรักษา
ความเปนสวนตัว  (Privacy)  และการใหบริการสวนบุคคล  (Personalization)  โดยสวนประสม
การตลาดออนไลนทุกปจจัยมีความเกี่ยวเนื่องกันและมีความสําคัญอยางยิ่งในการดําเนินการตลาด
ออนไลน  ซ่ึงมีสวนประกอบดังนี ้
      1.  Product  (ผลิตภัณฑ)  เปนส่ิงท่ีนําเสนอขายเพื่อสนองตอบตอความตองการของ
ลูกคากลุมเปาหมาย  โดยแบงการพิจารณาออกเปน  3  ประเภท  ไดแก  สินคาท่ีสามารถจับตองได  
(Physical Goods)  สินคาดิจิตอล  (Digital Goods)  และธุรกิจบริการ  (Services)  
      2.  Price  (ราคา)  เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตราหรือเปน 
มูลคาท่ียอมรับในการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑท่ีนําเสนอ  ซ่ึงจําเปนตองคํานึงถึงปจจัยในการตั้งราคา
ของผลิตภัณฑ  ไดแก  ตองคํานึงถึงราคาตลาดเปนหลัก  การคิดเผ่ือราคาคาขนสง  สินคาราคาถูก
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อาจจะขายไมไดเสมอไป  เนนเรื่องความสะดวกในการสั่งซ้ือ  และสินคาท่ีมีราคาถูกเกินไปอาจขาย
แบบรวมแพ็ก  
  3. Place or Distribution  (การจัดจําหนาย)  เปนกระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ
จากผูผลิตไปสูผูบริโภคหรือตลาดเปาหมาย   ซ่ึงปจจัยในการพิจารณาชองทางการจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑผานระบบออนไลน  โดยมีเว็บไซตเปนชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑ  ซ่ึงควร
พิจารณาปจจัยตางๆ  ไดแก  เว็บไซตตองใชงานงาย  การเขาเว็บไซตหรือดาวนโหลดเร็ว  ขอมูลท่ี
นําเสนอชัดเจนนาสนใจ  และความปลอดภัยของขอมูล   
  4. Promotion (การสงเสริมการตลาด) เปนการติดตอส่ือสารทางการตลาดระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ  หรือลูกคากลุมเปาหมายโดยมีวัตถุประสงคท่ีสําคัญเพื่อเตือนความทรงจํา  แจง
ขาวสารหรือชักจู งใจให เกิดความตองการในผลิตภัณฑและการตัดสินใจซ้ือ   โดยการ
ประชาสัมพันธตองมีการเตรียมความพรอมกอน  ไดแก  ตองมีขอมูลตางๆ  พรอมและสมบูรณ  
สรางจุดเดนของเว็บไซตเพื่อจดจํางาย  สรางบรรยากาศความคึกคักโดยลูกคาเขารวมกิจกรรม  และ
พิจารณากลุมเปาหมายและงบประมาณ  ซ่ึงการประชาสัมพันธมีหลายวิธีเชน  การโฆษณาดวย   
แบนเนอร  (ปายโฆษณา) โฆษณาผานทาง  E - mail  โฆษณาดวยการเสียคาใชจายกับเว็บไซตอ่ืน  
โฆษณาดวยระบบสมาชิกแนะนําสมาชิก  โฆษณาดวยการแลกลิงคกับเว็บไซตอ่ืน  โฆษณาบน  
Search Engine  หรือWeb Directory  เปนตน   
  5. Privacy (การรักษาความเปนสวนตัว) เปนนโยบายที่ผูประกอบการหรือองคกร
ตางๆ  กําหนดเพื่อรักษาความเปนสวนตัว  (Privacy)  ของลูกคา  เปนการสรางความนาเชื่อถือใหกับ
ผูประกอบการหรือองคกรตางๆ  โดยเฉพาะขอมูลเกี่ยวกับการรักษาความเปนสวนตัว  (Privacy)  
เชน  ท่ีอยู  หมายเลขโทรศัพท  หมายเลขบัตรเครดิต  เปนตน   
  6. Personalization (การใหบริการสวนบุคคล) เปนลักษณะการบริการแบบโตตอบ
รวมกัน  (Interactive)  ระหวางผูประกอบการกับลูกคาแบบเจาะจงบุคคล  เรียกวา การตลาดแบบ
หนึ่งตอหนึ่ง  (One to One Marketing)  เพื่อนําเสนอส่ิงท่ีตรงใจลูกคา  อํานวยความสะดวกใหกับ
ลูกคาและสรางความเปนกันเองและความประทับใจใหกับลูกคา   
 
ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 จิราภรณ  เลิศจีระจรัส  (2548)  ไดศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคา
และบริการทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของนักศึกษาระดับปริญญาตรีในจังหวัดเชียงใหม               
ผลการศึกษาพบวานักศึกษาที่เคยซ้ือสินคาและบริการทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  สวนใหญมี
ประสบการณในการใชบริการอินเทอรเน็ตประมาณ  4  ถึง  6  ป  และมีทัศนคติเห็นดวยอยางมาก
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กับการซ้ือสินคาและบริการทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพราะชวยในการซ้ือสินคาและบริการไดท่ัว
โลกตลอด  24  ช่ัวโมงและยังใหความสําคัญกับการซ้ือจากเว็บไซตท่ีมีการปรับเปล่ียนขอมูลและ
บริการบนอินเทอรเน็ตใหใหมและทันสมัย  รวมถึงเพื่อนเปนบุคคลที่มีสวนเกี่ยวของตอการ
ตัดสินใจซ้ือมากกวาบุคคลอ่ืนๆ  สวนพฤติกรรมการซ้ือสวนใหญเคยซ้ือเปนจํานวน  1  ถึง  5 ครั้ง  
และตางก็มีความพอใจในคุณภาพของสินคาท่ีซ้ือในระดบัปานกลางถึงระดับมาก   
 ทัณฑิมา  เชื้อเขียว  (2550) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมในการซื้อสินคาและบริการผาน
เว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม  ผลการศึกษาพบวาผูบริโภค    
สวนใหญใชอินเทอรเน็ตเปนระยะเวลามากกวา  6  ป  โดยใชอินเทอรเน็ตความเร็วสูง  และ
ผูบริโภคซ้ือสินคา ท้ังท่ีจับตองได  และจับตองไมได  รวมถึงบริการตางๆ  ผานเว็บไซต
อิเล็กทรอนิกส  โดยสินคาท่ีจับตองไดท่ีผูบริโภคในวัยทํางานที่มีอายุระหวาง  26 - 30  ป  นิยมซ้ือ
มากเปนอันดับหนึ่งและแตกตางจากผูบริโภคในวัยอ่ืนคอื  เครื่องสําอาง  สวนสินคาท่ีจับตองไมได
ท่ีผูบริโภคในวัยทํางานที่มีอายุระหวาง  26 – 30  ปนิยมซ้ือมากเปนอันดับหนึ่งคือ  การดาวนโหลด
เพลง  เหตุผลท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือสินคาและบริการผานเว็บไซตอิเล็กทรอนิกส  อันดับแรกคือ   
ความสะดวกในการซื้อ  นอกจากนี้ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง  4  ดาน  ยังมีความสําคัญตอ
การใช อินเทอร เน็ตในการเลือกซ้ือสินคาและบริการโดยมีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับมาก                
เรียงตามลําดับคือ  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานราคา  ดานสินคาและบริการ  และดาน         
การสงเสริมการตลาด  สําหรับปญหาที่พบคือ  สินคาและบริการที่ไดรับไมมีคุณภาพ  ราคาของ
สินคาและบริการไมเปนที่พึงพอใจรวมถึงไดรับสินคาลาชา  ไมตรงเวลา  และกิจกรรมสงเสริม
การตลาดไมนาสนใจ  
 ศศิประภา  ดวงสุรินทร  (2551)  ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการใชเครื่องสําอางมิสทีนที่มี     
สารสกัดจากธรรมชาติของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม  ผลการศึกษาพบวาผูบริโภคสวนใหญ
ใชผลิตภัณฑแตงหนา  และเหตุผลท่ีผูบริโภคซ้ือเนื่องจากเชื่อม่ันในตราสินคาและบริษัทผูผลิต  
สวนผูท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือคือ ตัวผูบริโภคเอง  และซ้ือท่ีหางสรรพสินคาหรือรานคาเปน     
สวนใหญ   สวนปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการใชเครื่องสําอางมีสทีนที่มีสารสกัดจาก
ธรรมชาติพบวา  ผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดในระดับมาก  อันดับแรก
คือ  ดานผลิตภัณฑ  รองลงมาคือ  ดานราคา  ดานการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด  
ตามลําดับ  ในสวนของปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากคือ  ตราสินคามีช่ือเสียง
เปนที่รูจัก  สวนปญหาของปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือเครื่องสําอางที่มีสาร
สกัดจากธรรมชาติพบวาผูบริโภคใหความสําคัญโดยรวมในระดับปานกลาง  โดยใหความสําคัญ
สูงสุดคือดานการสงเสริมการตลาด  รองลงมาคือ  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  และดานการ             
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จัดจําหนาย  ในสวนของปญหาดานการสงเสริมการตลาดที่ผูบริโภคพบคือ  สินคาทดลองใชมี
ปริมาณนอยเกินไป  ไมทันเห็นผล   


