
 
บทที่ 1 
บทนํา 

   
  
หลักการและเหตุผล 

ปจจุบันการดําเนินธุรกิจภายใตสภาวะท่ีมีการแขงขันสูงและมีการเปลี่ยนแปลงอยาง
รวดเร็วอยูตลอดเวลาดวยเง่ือนไขของกลไกธุรกิจท่ีสลับซับซอน มักจะกอใหเกิดแนวทางสําหรับ
ธุรกิจใหม ๆ ท่ีเขามาตอบสนองความตองการของตลาด ซ่ึงรูปแบบตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึนนั้นโดยมากจะ
เปนแนวทางในการพัฒนาธุรกิจในแบบเดิมใหมีศักยภาพมากข้ึนอาทิ เชน รูปแบบการเสนอขาย
สินคาและบริการของธุรกิจขายตรง (Direct Sale) หรือธุรกิจคาปลีกท่ีอาศัยจุดเดนทางดานกลยุทธ
ชองทางการจัดจําหนายมาชวยกระตุนการขาย (วารสาร direct marketing, 2551: ออนไลน) 

การตลาดทางตรงแบบแคตตาล็อก เปนการสงแคตตาล็อกสินคาถึงผูบริโภคโดยตรง 
เม่ือผูบริโภคมีความสนใจส่ังซ้ือสินคา ยอดส่ังซ้ือก็จะเกิดข้ึนกับผูทําธุรกิจเจาของรหัสในแคตตา 
ล็อกนั้นทันที ซ่ึงการตลาดแบบนี้สามารถทําไดงาย และมีศักยภาพไมแพ การตลาดแบบเครือขาย 
(Network Marketing) โดยในหลาย ๆ ประเทศท่ัวโลก การตลาดแบบน้ีมีมูลคาทางธุรกิจเปนจํานวน
มาก โดยเฉพาะอยางยิ่งในอเมริกา การตลาดแบบแคตตาล็อกมีมูลคาธุรกิจสูงกวา การตลาดแบบ
เครือขาย  ถึงประมาณ 4 เทาตัว และในประเทศไทยการตลาดแบบแคตตาล็อก กําลังมีอัตราการ
ขยายตัวเพิ่มสูงข้ึน (นวัตกรรมใหมของระบบการตลาดท่ีพัฒนาจากการตลาดระบบ Network 
Marketing, 2550: ออนไลน) 

สินคาแคตตาล็อกถือเปนรูปแบบการโปรโมทสินคาท่ีแพรหลายและมีมานาน ไมใช
ของใหมในตลาดตางประเทศ ไมวาจะเปนในอเมริกาหรือยุโรป เชน เยอรมัน เปนตน ซ่ึงในประเทศ
ไทยเองก็มีผูประกอบการหลายรายท่ีหันมาใหบริการขายสินคาผานทางแคตตาล็อก เชน บมจ. ซีพี 
ออลล (7-Catalog) บจก. เบทเตอรเวย ประเทศไทย (Friday, Friday Grand) บจก. เบล เมซอง 
ประเทศไทย (เบล เมซอง) เปนตน (ช้ีเหตุ  แคตตาล็อกเซลส ไมบูม, 2551: ออนไลน)   ซ่ึงแคตตาล็
อกเซลลในเมืองไทย แบงเปน 2 รูปแบบ คือ 1.มีหนาราน แตไมมีระบบขนสง โดยลูกคาสามารถ
ส่ังซ้ือและมารับสินคาท่ีจุดใกลบาน โดยเซเวน แคตตาล็อก ในเครือ บริษัท ซีพี ออลล จํากัด  เปน
ผูนําตลาด  2.ไมมีหนาราน และจัดสงสินคาถึงท่ีบาน มีผูคาในตลาดรายหลัก ๆ ไดแก ฟรายเดย 
บริษัทในเครือ เบตเตอรเวย   และเบลเมซอง  ปจจุบันเปล่ียนเปน His&Her ในเครือสหพัฒน  
(บิสิเนสไทย, 2553: ออนไลน) 
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จากการเติบโตของธุรกิจการซ้ือสินคาผานชองทางแคตตาล็อกท่ีมีเพิ่มมากข้ึน 
แนวโนมการเติบโตของธุรกิจการซ้ือสินคาผานชองทางแค็ตตาล็อกนั้น ยังคงมีการเติบโตอยาง
ตอเนื่องโดยเฉล่ียไมต่ํากวา 10% ตอป จากมูลคาตลาดรวมในปจจุบันท่ีมีสูงถึง 6,000-7,000 ลาน
บาท (มิสทินเดินหนาปนฟรายเดย, 2553: ออนไลน) ซ่ึงปจจัยการเติบโตเปนผลมาจากพฤติกรรม
ผูบริโภค โดยเฉพาะในตลาดตางจังหวัด ยังนิยมส่ังซ้ือสินคาผานชองทางดังกลาวอยางตอเนื่อง ซ่ึง
แตกตางจากพฤติกรรมของผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขตเมืองท่ีสามารถเดินเลือกซ้ือสินคาไดสะดวก
มากกวา จากการท่ีหางสรรพสินคาหรือกลุมโมเดิรนเทรดมีการขยายสาขาอยูใกลบาน ขณะท่ี
ผูบริโภคในตางจังหวัด อาจจะอยูในพื้นท่ีท่ีไมมีหางสรรพสินคา ทําใหไมสามารถเลือกซ้ือสินคาได
เหมือนคนในเขตตัวเมืองได  ผนวกกับผลพวงจากราคานํ้ามันท่ีเพิ่มข้ึน คาครองชีพท่ีสูงข้ึน สงผล
ใหพฤติกรรมในการจับจายใชสอยของคนในสังคมเปล่ียนแปลงไป เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญ
ตองการความสะดวก ประหยัดเวลา และลดรายจายในการเดินทาง การสั่งซ้ือสินคาผานทางแคตตา 
ล็อกจึงเปนอีกทางเลือกหนึ่งท่ีหลายคนใหความสนใจและหันมาใชบริการ (แคตตาล็อกเซลล สบ
ชองบูม, 2552: ออนไลน)  

ซ่ึงสอดคลองกับคําสัมภาษณนายอําพา  ยงพิศาลภพ  ผูชวยกรรมการผูจัดการ บริษัท 
ซีพี ออลล จํากัด (มหาชน)  ท่ีเปดเผยวาแนวโนมยอดขายสินคาของ  7-Catalog ในรูปแบบ “เมล 
ออรเดอร” ผานชองทางรานเซเวน อีเลฟเวน  มีอัตราการเติบโตสูงตั้งแตป 2553   โดยเฉพาะใน
พื้นท่ีตางจังหวัด เนื่องจากสินคาเกษตรมีราคาดี ทําใหลูกคาในตางจังหวัดมีกําลังซ้ือเพิ่มข้ึน  สงผล
ใหการซื้อสินคาผานเซเวน แคตตาล็อก เปนอีกทางเลือกของผูบริโภคในตางจังหวัด  ท้ังนี้จาก
ทิศทางราคาสินคาเกษตรปรับตัวดีข้ึนอยางตอเนื่อง  คาดวาสัดสวนรายไดของเซเวน แคตตาล็อก ใน
พื้นท่ีตางจังหวัดจะเพิ่มข้ึนจาก 52% เปน 55% ในปนี้ (เซเวน แคตตาล็อก ดันยอดขายตจว.รับกําลัง
ซ้ือพุง, 2554: ออนไลน )          

ในปจจุบัน ผูประกอบการสินคาแคตตาล็อกท่ีตองการขยายตลาดและกระตุนยอดขาย 
ไดมีการเพิ่มการขายสินคาท่ีมียี่หอหรือเปนท่ีรูจักใหมากข้ึน รวมถึงการโฆษณาออกส่ือตางๆ การใช
ดาราดังเปน พรีเซ็นเตอร เพื่อสรางความนาเช่ือถือขององคกรและตัวสินคาใหกับผูบริโภค รูปแบบ
การขายและกิจกรรมเหลานี้นาจะชวยใหผูประกอบการสินคาแคตตาล็อกสามารถท่ีจะเพิ่ม
กลุมเปาหมายในการจัดจําหนายและสรางความม่ันใจใหกับผูบริโภคไดไมมากก็นอย  

อยางไรก็ตาม กุญแจสําคัญของการขายสินคาผานแคตตาล็อก ท่ีนําไปสูความสําเร็จคือ
การคัดเลือกสินคา และการจัดระบบการส่ังซ้ือท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได
อยางมีประสิทธิภาพ ไดแก การเลือกสินคาท่ีมียี่หอเปนท่ีรูจักและมีคุณภาพดี การจัดพิมพแคตตา 
ล็อกรายป ข้ันตอนการส่ังซ้ือและชําระเงินท่ีไมยุงยาก การจัดสงสินคาท่ีรวดเร็วและครบตามจํานวน
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ท่ีส่ังซ้ือ การบริการคืนสินคาหากไมเปนท่ีพอใจตามเง่ือนไขท่ีกําหนด  ดังนั้นหากผูประกอบการ
สินคาแคตตาล็อกทราบมุมมองและพฤติกรรมของผูบริโภคในการส่ังซ้ือสินคาผานทางแคตตาล็อก 
ก็จะสามารถนําไปใชในการปรับปรุงพัฒนารูปแบบในการนําเสนอสินคา และบริการใหสามารถ
ตอบสนองกับพฤติกรรมและความตองการของผูบริโภคยุคใหมไดอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
(กลยุทธทําแคตตาล็อกใหบูม, 2551: ออนไลน) 

ดังนั้น ผูศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคตอการเลือกซ้ือ
สินคาผานแคตตาล็อก  เพื่อท่ีจะไดเปนขอมูล และเปนแนวทางในการวางแผนทางการตลาด 
สําหรับผูประกอบการท้ังรายเกาและรายใหม ใหมีประสิทธิภาพและประสบความสําเร็จตอไป  

 
วัตถุประสงค 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือสินคาผาน 
แคตตาล็อก 

2. เพื่อเปนประโยชนกับผูประกอบการอ่ืนท่ีสนใจทําธุรกิจแคตตาล็อก 
   
ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 
 1. ทําใหทราบพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือสินคา 
ผานแคตตาล็อก  

2.  ไดขอมูลเบ้ืองตนไปใชเพือ่เปนแนวทางสําหรับ การกาํหนดกลยุทธทาง 
การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 
นิยามศัพท 

พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกของผูบริโภคและ
กระบวนการกระทําที่เกิดข้ึนกอนการซ้ือ และเปนตัวกําหนดใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย 
ใครอยูในตลาดเปาหมาย ผูบริโภคซ้ืออะไร  ทําไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ืออยางไร ใครมีสวน
รวมในการตัดสินใจซ้ือ 

แคตตาล็อก  หมายถึง  ชองทางการตลาดในการจําหนายสินคาใหกับผูบริโภคท่ีจะอยู
ในรูปแบบคูมือรายละเอียดของสินคาในแตละรายการท่ีมีการนํามาจัดพิมพเปนสมุดรายการสินคา 
พิมพส่ีสี เย็บสันเลมปกแข็ง โดยรายละเอียดเนื้อหาในเลมจะมีรูปภาพสินคาพรอมอธิบายคุณสมบัติ
ของสินคาท่ีจัดจําหนาย ราคา และรหัสของสินคา วิธีการส่ังซ้ือ วิธีการชําระเงิน ใบสมัคร  ในท่ีนี้จะ
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รวมถึงแคตตาล็อกจําหนายสินคา ท่ีไมมีพนักงานขาย เชน เซเวน แคตตาล็อก His&Her และแคต
ตาล็อกจําหนายสินคา ท่ีมีพนักงานขาย เชน ฟรายเดย แคตตาล็อก มีสทีน แอมเวย กิฟฟารีน เปนตน   

   ผูบริโภค  หมายถึง บุคคลที่เปนผูท่ีเคยซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก ไมวาจะเปนแคต
ตาล็อกจําหนายสินคา ท่ีไมมีพนักงานขาย เชน เซเวน แคตตาล็อก His&Her และแคตตาล็อก
จําหนายสินคา ท่ีมีพนักงานขาย เชน ฟรายเดย แคตตาล็อก มีสทีน แอมเวย กิฟฟารีน หรือแคตตา 
ล็อกอ่ืน ๆ  ภายในระยะเวลา 1 ป ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  

       วิธีการส่ังซ้ือสินคาทางแคตตาล็อก หมายถึง  เคร่ืองมือท่ีผูบริโภคสามารถทําการ
เลือกซ้ือสินคาจากแคตตาล็อก  ไดแก การส่ังซ้ือสินคาหนารานเซเวน อีเลฟเวน  การกรอกใบส่ังซ้ือ 
การส่ังซ้ือสินคาทางโทรศัพท  ส่ังซ้ือสินคาทางโทรสาร หรือการส่ังซ้ือสินคาทางออนไลนซ่ึง
สามารถส่ังซ้ือได ตลอด 24 ช่ัวโมง 
 

 


