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คาํนาํ

 ตามทีก่ระทรวงศกึษาธกิารไดประกาศใชหลักสูตรประกาศนยีบตัรวชิาชพีชัน้สูง พุทธศกัราช 2557
เพื่อใหสอดคลองกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ แผนการศึกษาแหงชาติ และแผนปฏิบัติการ
การเตรยีมความพรอมพลเมืองเพือ่เขาสูประชาคมอาเซียน ทัง้นีห้ลกัสตูรดังกลาวมุงผลติและพัฒนากาํลงัคน
ระดับเทคนิคใหมีทักษะและสมรรถนะในงานอาชีพตามมาตรฐานวิชาชีพ มีคุณธรรม จริยธรรม และ
จรรยาบรรณวิชาชีพ สามารถประกอบอาชีพอิสระ เปนผูประกอบการที่มีคุณภาพ หรือประกอบอาชีพอื่นๆ 
ไดตรงความตองการของสถานประกอบการทั้งในประเทศและภูมิภาคอาเซียน
 บริษัท แม็คเอ็ดดูเคชั่น จํากัด ผูผลิตและจําหนายหนังสือเรียน ส่ือการเรียนรู วารสารทางการ
ศึกษาท้ังในระดับการศึกษาข้ันพื้นฐานและระดับอาชีวศึกษา ตระหนักถึงภารกิจสําคัญในการมีสวนรวม
ในการสนับสนุนสงเสริมการศึกษาระดับอาชีวศึกษาใหบรรลุผลสมดังเจตนารมณที่ตั้งไว จึงไดแตงตั้ง
คณะทํางานซึ่งประกอบดวยนักวิชาการ และผูสอนท้ังในระดับอาชีวศึกษาและระดับอุดมศึกษาที่มี
ความเชี่ยวชาญดานหลกัสูตรการจดัการเรยีนรู รวมทัง้การวัดและประเมนิผล ดําเนินการวิเคราะหหลักสตูร
ประกาศนยีบตัรวชิาชพีชัน้สงู พทุธศกัราช 2557 ในแตละประเภทวชิาและสาขาวชิาเพือ่จดัทาํสือ่การเรียนรู 
อนัประกอบดวยหนังสอืเรยีนท่ีจดัทําใหตรงกบัจดุประสงครายวิชา สมรรถนะรายวชิา และคาํอธิบายรายวชิา 
ทัง้น้ีโดยคาํนงึถงึความสอดคลองกบัมาตรฐานการศกึษาวชิาชพีทัง้ 3 ดาน คือ ดานคณุลกัษณะทีพ่งึประสงค 
ดานสมรรถนะหลักและสมรรถนะท่ัวไป และดานสมรรถนะวิชาชีพ รวมทั้งแผนการจัดการเรียนรูที่มุงเนน
การพฒันาสมรรถนะของผูเรยีนผานกจิกรรมการเรียนรูเพ่ือเปนแนวทางใหผูสอนนาํไปปรับใหเหมาะสมกับ
ธรรมชาติของผูเรียนและจุดเนนตามบริบทของสถานศึกษา
 จุดเดนของหนังสือเรียนชุดนี้ประกอบดวย
 1. การนําเสนอเปนรูปแบบหนวยการเรียนรู ที่มีเนื้อหางายตอการเรียนรูแตยังคงไวซึ่งความเขมขน
และทันสมัย ท้ังนี้เน้ือหาในหนังสือเรียนมุงเนนใหสัมพันธกับจุดประสงคการเรียนรู สมรรถนะ หลักการ
เรยีนรูตามสภาพจรงิ (Authentic Learning) และการประเมนิผลตามสภาพจรงิ (Authentic Assessment) 
 2. สอดแทรกกิจกรรมตรวจสอบความเขาใจ กิจกรรมการฝกกระบวนการคิด (Thinking Skills)
และกิจกรรมเตรียมความพรอมสูประชาคมอาเซียนใหแกผูเรียน
 3. พัฒนาสมรรถนะหลักและสมรรถนะวิชาชีพผานกระบวนการปฏิบัติงานโดยใชใบชวยสอนเปน
สื่อสําหรับการฝกกระบวนการเรียนรูที่สําคัญ เชน การเรียนรูจากโครงงาน (Project-Based Learning) 
การพัฒนาเทคโนโลยีใหเปนเทคโนโลยีสะอาด (Green Technology) และการสรางสรรคนวัตกรรมหรือ
ผลิตภัณฑตามแนวคิดเศรษฐกิจเชิงสรางสรรค (Creative Economy) เปนตน



 4. มีแบบทดสอบวัดผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน โดยจัดทําแบบทดสอบใหสอดคลองกับจุดประสงค
การเรียนรูประจําหนวยการเรียนนั้นๆ ทายหนวยการเรียนรูทุกหนวย
 บริษัท แม็คเอ็ดดูเคชั่น จํากัด ขอขอบพระคุณสถานศึกษา ผูสอน ผูเรียน และผูที่สนใจทุกทานที่ให
ความไววางใจในสื่อการเรียนรูนี้ บริษัทหวังเปนอยางยิ่งวาส่ือการเรียนรูในชุดนี้จะมีสวนชวยใหการจัดการ
เรียนรูมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อพัฒนาผูเรียนใหมีคุณภาพทัดเทียมระดับสากลตอไป 

บริษัท  แม็คเอ็ดดูเคชั่น จํากัด



รหัส 3202-2002
วิชาพฤติกรรมผูบริโภค

ทฤษฎี 3 ชั่วโมง ปฏิบัติ - ชั่วโมง 3 หนวยกิต

จุดประสงครายวิชา เพื่อให

1. มีความรูและความเขาใจเกี่ยวกับหลักการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค

2. มีทักษะในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค

3. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค

สมรรถนะรายวิชา

1. แสดงความรูเกี่ยวกับหลักการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค

2. วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคตามหลักการและสถานการณ

3. กําหนดกลยุทธการตลาดตามพฤติกรรมผูบริโภค

4. แสดงเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค

คําอธิบายรายวิชา

ศึกษาและปฏิบัติเกี่ยวกับหลักการและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมผูบริโภคกับกลยุทธ

สวนประสมการตลาด



ตารางวิเคราะหสมรรถนะประจําหนวย

หนวย

การเรียนรูที่
ชื่อหนวยการเรียนรู สมรรถนะประจําหนวย

1 หลักการทั่วไปเกี่ยวกับ

พฤติกรรมผูบริโภค

1. แสดงความรูเกี่ยวกับหลักการทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค

2. วิเคราะห สังเคราะห พฤติกรรมผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงเพื่อสราง  

 กลยุทธตลาด

2 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรม

ผูบริโภค

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมายของทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค

2. แสดงความรูเกี่ยวกับทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค

3 การวิเคราะหพฤติกรรม

ผูบริโภค

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมายของการวิเคราะหพฤติกรรม

 ผูบริโภค

2. แสดงความรูเกี่ยวกับหลักการในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค

 และนําไปประยุกตใชในการวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดไดถูกตอง 

 เหมาะสม

3. แสดงความรูเกี่ยวกับการวิเคราะหผูบริโภคโดยการวิจัยผูบริโภค

4 กระบวนการตัดสินใจ

ซื้อของผูบริโภค

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมายของกระบวนการตัดสินใจซื้อของ  

 ผูบริโภค

2. วิเคราะห สังเคราะห กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

5 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

กระบวนการตัดสินใจซื้อ

1. แสดงความรูเกี่ยวกับความหมายของปจจัยที่มีอิทธิพลตอ   

 กระบวนการตัดสินใจซื้อ

2. แสดงความรูเกี่ยวกับประเภทของปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการ  

 ตัดสินใจซื้อ

6 พฤติกรรมผูบริโภคกับ

กลยุทธสวนประสมทาง

การตลาด

1. แสดงความรูเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคกับกลยุทธสวนประสม  

 ทางการตลาด

2. วิเคราะห สังเคราะห พฤติกรรมผูบริโภคเพื่อกําหนดกลยุทธ 

 สวนประสมทางการตลาด



สารบญั

หนา

หนวยการเรียนรูที่ 1 หลักการทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 1
 1. ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 2 

 2. ลักษณะของผูบริโภค 3

 3. ประเภทของผูบริโภค 4

 4. วัตถุประสงคของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 5

 5. บทบาทของผูบริโภคในทางการตลาด 5

 6. ความสัมพันธของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคกับศาสตรอื่น      6

 7. ความสําคัญและประโยชนของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 7 

 8. แนวโนมการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผูบริโภค    8    
   แบบทดสอบเพื่อประเมินผลหลังการเรียนรู 13

หนวยการเรียนรูที่ 2 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 16

 1. ความหมายของทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 17 

 2. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 17 

 แบบทดสอบเพื่อประเมินผลหลังการเรียนรู 32

หนวยการเรียนรูที่ 3 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 35

 1. ความหมายของการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 36 

 2. หลักการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 38 

 3. การวิจัยผูบริโภค 46 

 แบบทดสอบเพื่อประเมินผลหลังการเรียนรู 67 



หนา

 หนวยการเรียนรูที่  4 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 71

 1. การตระหนักถึงปญหา 72

 2. การแสวงหาขอมูล 79

 3. การประเมินผลทางเลือก 83

 4. การตัดสินใจซื้อ 88
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สาระการเรียนรู
1. ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค

2. ลักษณะของผูบริโภค

3. ประเภทของผูบริโภค

4. วัตถุประสงคของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค

5. บทบาทของผูบริโภคในทางการตลาด

6. ความสัมพันธของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค
 กับศาสตรอื่น

7. ความสาํคญัและประโยชนของการศกึษาพฤตกิรรม

 ผูบริโภค

8. แนวโนมการเปลีย่นแปลงของพฤตกิรรมผูบรโิภค

กิจกรรมเตรียมความพรอมสูประชาคมอาเซียน
 ศึกษาดานพฤติกรรมผูบริโภคในการบริโภคสินคาของ
ประเทศสมาชิกอาเซียนและนําเสนอ

จุดประสงคการเรียนรู
1. บอกความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคได

2. อธิบายลักษณะของผูบริโภคได

3. อธิบายประเภทของผูบริโภคได

4. บอกวัตถุประสงคของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคได

5. อธิบายบทบาทของผูบริโภคในทางการตลาดได

6. อธิบายความสัมพันธของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค
 กับศาสตรอื่นๆ ได

7. บอกความสาํคญัและประโยชนของการศกึษาพฤติกรรม
 ผูบริโภคได

8. วิเคราะหแนวโนมการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรม
 ผูบริโภคได

สมรรถนะประจําหนวย
1. แสดงความรูเก่ียวกับหลักการทั่วไปเก่ียวกับ
 พฤติกรรมผูบริโภค

2. วิเคราะห สังเคราะห พฤติกรรมผูบริโภคที่
 เปลี่ยนแปลงเพื่อสรางกลยุทธตลาด

หลักการทั่วไปเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผูบริโภค

หลักการทั่วไปเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผูบริโภค
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พฤติกรรมผูบริโภค

หลักการทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค

  การตลาดสมัยใหมมีการเปลี่ยนแปลงจากสมัยเกาที่เนนผูผลิต แตการตลาดปจจุบันจะตองเนน

และใหความสําคัญมาเปนลําดับแรกที่เรียกวา “ใหลูกคาเปนศูนยกลาง (Consumer Centric)” ผูบริโภค

จัดเปนแกนกลางและจุดเริ่มตนของตลาด ดังนั้นนักการตลาดจึงจําเปนจะตองศึกษาและสํารวจ

ความตองการของผูบริโภคเพื่อจัดหาสินคาและบริการใหตรงกับความตองการมาตอบสนองพฤติกรรม

ผูบริโภคทุกดาน การศึกษาเพื่อทําความเขาใจเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคจึงมีความสําคัญอยางยิ่ง ทําให

ทราบวาผูบริโภคมีกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาบริการอยางไร มีการใชสินคาลักษณะใด มีปจจัยอะไรบาง

ที่มีผลตอพฤติกรรมของบุคคล ความรูเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคมีประโยชนตอตัวผูบริโภค นักการตลาด 

และตอหนวยงานที่รับผิดชอบดูแลเกี่ยวกับผูบริโภค 

1. ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค

  พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการไดรับ

มาซ่ึงขาวสาร การอุปโภคบรโิภค การจดัการเกีย่วกบัสนิคาและบรกิาร รวมทัง้กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา

และบรกิาร ดงันัน้การศกึษาพฤตกิรรมผูบรโิภคจะเปนการศกึษาเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค

แตละคนวาจะทําการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการอะไร (What) ทําไมจึงซ้ือ (Why) ซ้ือที่ไหน (Where)

ซื้อเมื่อไร (When) ซื้ออยางไร (How) ซื้อจากใคร (Who) และซื้อบอยแคไหน (How Often) จึงจะเหมาะสม

และสรางความพอใจในการซื้อใหแกตนมากที่สุด
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  จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคดังกลาว สามารถแสดงแบบจําลองที่แสดงถึงการเกิด

พฤติกรรมผูบริโภค ดังนี้

อ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1.1 แผนผังแสดงแบบจําลองการเกิดพฤติกรรมผูบริโภค

2. ลักษณะของผูบริโภค

  ผูบริโภคจัดเปนหนวยเศรษฐกิจที่สําคัญที่สุดในระบบตลาด และวิชาพฤติกรรมผูบริโภคเปนวิชา

ที่ศึกษาเรื่องการตอบสนองความจําเปนและความตองการใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด ผูบริโภคท่ีดี

ตองมีลักษณะดังนี้

  2.1 เปนบุคคลที่มีความจําเปน (Needs) และความตองการ (Wants) จัดเปนลักษณะของ

ผูบรโิภคทีสํ่าคญัทีส่ดุ และเปนจดุเริม่ตนของการตลาด ถาผูบริโภคไมมคีวามตองการแลวกไ็มใชผูบริโภคของ

สินคานั้น ความตองการอาจจะเปนความตองการขั้นปฐมภูมิ (Primary Needs) ที่ไมไดกลาวถึงสินคา เชน 

ตองการอาหาร ยารักษาโรค ที่อยูอาศัย และความตองการความปลอดภัย ฯลฯ

ปจจัยพื้นฐาน

-  ความตองการ

- แรงจูงใจ

- การรับรู

- บุคลิกภาพ

ตัวกระตุน

การเกิดพฤติกรรมผูบริโภค

ประสบการณ

ขอมูลที่เก็บ

สะสมไว

การตัดสินใจซื้อ

- ซื้อหรือไมซื้อ

- ซื้ออะไร

- ซื้อเมื่อไร

- ซื้อจากไหน

- ซื้อโดยวิธีใด

อิทธิพลของสิ่งแวดลอม

- ครอบครัว

- สังคม

- วัฒนธรรม

- เศรษฐกิจ

- สภาพดินฟาอากาศ

ผลลัพธที่ได

- ความพอใจ

  หรือไมพอใจ
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  2.2 เปนผูมอํีานาจซือ้ (Purchasing Power) จะเปนบคุคลทีส่ามารถตดัสนิใจซือ้สนิคาและบรกิาร

นั้นๆ ได

  2.3 เปนผูเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) จะเกิดขึ้นภายหลังเมื่อผูบริโภค

มีความตองการและมีอํานาจซื้อสินคาและบริการ เชน ผูบริโภคซื้ออะไร ซื้อเม่ือไร ซื้อที่ไหน ซื้อกับใคร

และซื้อเปนจํานวนเทาไร

ภาพที่ 1.2  แสดงลักษณะของผูบริโภคเปนผูที่เกิดพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการ

 2.4 เปนผูเกิดพฤติกรรมใช (Using Behavior) จัดเปนการกระทําท่ีเกี่ยวกับการนําสินคาและ

บริการมาใชสวนตัวหรือภายในครอบครัว เชน การกินอาหารนอกบานหรือที่บาน กินกับใคร กินเมื่อใด

กินมากนอยเพียงไร

3. ประเภทของผูบริโภค  

  ผูบริโภค หมายถึง บุคคลตางๆ ที่มีความสามารถในการซ้ือ หรือมีเงินซ้ือสินคาและบริการ ใน

ทัศนะของนักการตลาดผูบริโภคจะตองมีความเต็มใจในการซื้อ (Willingness to buy) สินคาหรือบริการ

ดวยลักษณะอื่นๆ ของผูบริโภคก็คือ ผูบริโภคบางคนซื้อสินคาเพื่อใชประโยชนสวนตัว 

  ผูบริโภคสามารถแบงได 2 ประเภท ดังนี้

  3.1 ผูบริโภคที่เปนบุคคล (Personal Consumer) เปนบุคคลที่ซื้อสินคาและบริการเพื่อใชเอง

หรือใชภายในครอบครัว เชน ซื้อใหบุคคลอื่นภายในและภายนอกครอบครัว เรียกวา ผูบริโภคคนสุดทาย 

(Ultimate Consumer) 

 3.2 ผูบริโภคที่เปนองคกร (Organization Consumer) องคกรอาจจะเปนองคกรที่หวังกําไร

หรือไมหวังกําไรก็ได จะซื้อสินคาบริการเพื่อใชในการดําเนินงาน เชน ซื้อวัตถุดิบเพื่อใชในการผลิตสินคา

ซื้ออุปกรณตางๆ ไวใชในการดําเนินงานหรือบริการประชาชน
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4. วัตถุประสงคของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค

  การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคมีวัตถุประสงคที่สําคัญ 4 ประการ ดังนี้

  4.1 เพ่ือบรรยายพฤติกรรม (Describe) คือ การอธิบายวามีพฤติกรรมอะไรเกิดขึ้น มีลักษณะ

อยางไร เปนการหาคําตอบวามีพฤติกรรมใดเกิดขึ้นบางและเกิดขึ้นอยางไร เชน เพศชายและหญิงมีการ

เลือกซื้อสินคาอยางไร หรือเด็กกับผูใหญชมรายการโทรทัศนแตกตางกันอยางไร

 4.2 เพื่อทําความเขาใจพฤติกรรม (Understand) เปนการคนหาสาเหตุตางๆ ที่มีอิทธิพลตอ

การแสดงพฤติกรรมของบุคคล เปนการหาคําตอบวาพฤติกรรมเหลานั้นเกิดขึ้นเพราะเหตุใด เชน สาเหตุที่

เพศชายและเพศหญิงเลือกซื้อเสื้อผาแตกตางกัน หรือปจจัยที่ทําใหเด็กกับผูใหญชมรายการโทรทัศนที่

แตกตางกัน

  4.3 เพื่อทํานายพฤติกรรม (Predict) เปนการสรุปกฎเกณฑหรือสรางทฤษฎีท่ีใชในการอธิบาย

พฤติกรรมตางๆ ไดอยางชัดเจน และสามารถนําไปสูการทํานายพฤติกรรมไดในอนาคต เปนการหาคําตอบ

วา “พฤติกรรมเหลานั้นจะเกิดเมื่อไร ภายใตเงื่อนไขอะไร”  เชน การทํานายวาลูกคาจะซื้อสินคามากขึ้น ถา

หากมีการสงเสริมการขายโดยการลดราคาและมีของแถม

 4.4 เพื่อควบคุมพฤติกรรม (Control) เปนการสรางหรือจัดกระทํา หรือเปลี่ยนแปลงสภาวะ

บางอยางโดยอาศัยองคความรูและทฤษฎีที่ไดรับการยอมรับแลว เพ่ือทําใหเกิดผลลัพธที่พอใจหรือเพื่อ

ปองกันไมใหเกิดผลลัพธที่ใจตองการ เชน ทฤษฎีจิตวิทยาบงชี้วาวัยรุนสวนมากมีการเลียนแบบนักแสดง

นักรองที่มีชื่อเสียง ดังนั้นการนําเสนอขอมูลโดยการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงเปนตัวแบบจะทําใหสามารถ

เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของวัยรุนไดงายขึ้น

5. บทบาทของผูบริโภคในทางการตลาด

  บทบาทของผูบริโภคในทางการตลาด เนื่องจากมนุษยทุกคนตางก็เปนผูบริโภค มีการแสดงออก

และมีบทบาทที่แตกตางกันออกไป ซึ่งสามารถจําแนกบทบาทผูบริโภคไดดังนี้

  5.1 ผูริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลที่รับรูถึงความจําเปนหรือความตองการเปนผูเสนอความคิด

เกี่ยวกับความตองการสินคาหรือการขายสินคาและบริการ

  5.2 ผูมีอิทธิพล (Infl uencer) คือ บุคคลที่แสดงออกโดยตั้งใจหรือไมตั้งใจก็ตาม แตมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกซื้อและการใชสินคาบริการนั้นๆ

 5.3 ผูตัดสินใจ (Decider) คือ บุคคลที่เปนผูตัดสินใจหรือมีสวนในการตัดสินใจวาจะซื้อหรือ

ไมซื้ออะไร ซื้ออยางไร และซื้อที่ไหน
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 5.4 ผูซื้อ (Purchaser) คือ บุคคลที่ซื้อสินคาและบริการโดยที่อาจจะเปนผูใชหรือไมใชสินคาก็ได

  5.5 ผูใช (User) คือ บุคคลที่ใชสินคาและบริการโดยตรง อาจจะไมไดเปนผูซื้อก็ได

  5.6 ผูบํารุงรักษา (Maintainers) คือ บุคคลที่ดูแลและซอมแซมสินคาเพื่อใหอยูในสภาพที่ดี

  5.7 ผูยุติการใช (Disposers) คือ บุคคลที่มีหนาที่บอกเลิกใชสินคาและบริการนั้นๆ

  จากบทบาทผูบรโิภคในการตลาดจะเหน็ไดวามบีทบาทหรอืหนาทีใ่นการซือ้สนิคาทีแ่ตกตางกนั ดงันัน้

นักการตลาดจําเปนจะตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคแตละบุคคลวาจะมีบทบาทในการตัดสินใจใดบางเพ่ือ

จะไดเสนอวิธีการขายไดถูกตอง   

6. ความสัมพันธของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค
 กับศาสตรอื่น

  ความสัมพันธของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคกับศาสตรอื่นๆ สามารถแบงออกไดดังนี้

 6.1 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคโดยศึกษาทางดานตัวแบบจิตวิทยา (Psychoanalytic

Model) การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคโดยจิตวิทยานั้นไดแบงออกเปน 2 ประการ ดังนี้

    6.1.1 การศึกษาทางจิตวิทยาทั่วไป (General Psychology) ซึ่งเปนการศึกษาเรื่องความ

สัมพันธระหวางตัวบุคคลกับสภาพแวดลอมทางสังคม เศรษฐกิจ และมักเปนที่เขาใจกันวาการศึกษาโดย

วิธีจิตวิทยานี้เนื้อหาสําคัญจะเกี่ยวของกับเรื่องของการจูงใจเทานั้น แตในทางปฏิบัติแลวการศึกษาทาง

จิตวิทยายังไดศึกษาถึงเรื่องเกี่ยวกับการเรียนรู ความจํา การรับรู ทัศนคติ อารมณ และความคิดเห็นของ

ผูบริโภคดวย

    6.1.2 การศึกษาทางดานจิตวิทยาสังคม (Social Psychology) เปนการศึกษาพฤติกรรม

ของผูบริโภคในสวนท่ีมคีวามสมัพนัธกบับุคคลอ่ืนๆ อทิธพิลของกลุม ตลอดจนวฒันธรรมตางๆ ผลการศกึษา

ทางดานวัฒนธรรมทําใหไดทราบเหตุผลวาทําไมผูบริโภคจึงมีการตอตานหรือยอมรับการเปลี่ยนแปลงใน

สิ่งใหมๆ ในขณะเดียวกันก็ทําใหเราไดทราบมาตรฐานทางวัฒนธรรมเรื่องตางๆ เชน วัฒนธรรมทางศาสนา 

ธรรมเนียมประเพณีของชุมชนแตละกลุม แตละประเทศ 

 6.2 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคโดยศึกษาจากตัวแบบสังคมวิทยา (Sociological Model)

เปนการศึกษาพฤติกรรมของมนุษยในลักษณะที่เปนกลุมภายใตสิ่งแวดลอมของสังคม ประกอบดวย การ

ศกึษาธรรมชาตขิองคน ความเกีย่วกนัของบคุคลในสังคมท่ีมตีอองคการ สังคมและวฒันธรรม นกัสังคมวทิยา

ไดมขีอสรปุจากการศกึษาบทบาทของบุคคลในสงัคมทีถ่อืวาเปนสาระสาํคญัทางการตลาด คอื กระบวนการ

ทางการตลาดเปนกจิกรรมอยางหนึง่ของกลุมคนตางๆ ในสงัคม กลุมคนเหลานีป้ระกอบไปดวยผูซือ้และผูขาย
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  หนวยการเรียนรูที่ 1

  6.3 การศกึษาพฤตกิรรมผูบรโิภคโดยศกึษาจากตวัแบบมานษุยวทิยา (Anthropology)  เปนการ

ศึกษาเรื่องราวเกี่ยวกับตัวมนุษยท่ีสัมพันธกับวัฒนธรรมที่พวกเขาสรางขึ้นมาในสังคม ซ่ึงไดมีการพัฒนา

ของความเชื่อที่เปนหลักคานิยม (Values) และประเพณีที่มีการสงผานมายังบุคคลหรือมีการสืบทอดของ

บุคคลจากพอแม ปูยา ตายาย ที่มีอิทธิพลตอการซื้อและพฤติกรรมการบริโภคของบุคคล

  6.4 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคโดยศึกษาจากตัวแบบเศรษฐศาสตร (Economics Model)

นักวิชาการท่ีศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคถือวาเรื่องราวตางๆ ของพฤติกรรมผูบริโภคเปนสวนหนึ่งของทฤษฎี

เศรษฐศาสตร จากการวิเคราะหเศรษฐศาสตรเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ทําใหทราบถึงความตองการของ

ผูบริโภคในตลาดสินคาตางๆ มีสาระสําคัญดังนี้

    6.4.1 ถาผูบรโิภคไดบริโภคผลติภณัฑชนดิหนึง่ชนดิใดในจาํนวนทีม่ากขึน้เรือ่ยๆ จนถงึจดุอ่ิมตัว

จุดหนึง่ ความพอใจอนัสบืเนือ่งมาจากการไดบรโิภคผลติภณัฑนัน้ในทกุหนวยจะเพ่ิมขึน้ในอตัราสวนทีล่ดลง

เสมอ

    6.4.2 โดยปกติผูบริโภคทุกคนมักจะมีความตองการสินคาและบริการมาบําบัดความตองการ

ของตนอยางไมมีท่ีสิ้นสุด แตทรัพยากรของมนุษยมีอยูจํากัด ดังนั้นจึงมีความจําเปนที่จะตองแบงสัน

รายไดของเขาเพ่ือซือ้หาผลติภัณฑท่ีสามารถสนองความตองการของเขาไดอยางดีทีส่ดุหรอืมเีหตผุลมากทีส่ดุ

ภายในขอบเขตของงบประมาณเงินรายไดที่พวกเขามีอยูอยางจํากัด

7. ความสําคัญและประโยชนของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค

  มนุษยในระบบเศรษฐกจิไดมบีทบาททีแ่ตกตางกนั  และมหีนาทีท่ีต่างกนัแลวแตบทบาทของแตละคน 

ซึ่งไดมีการแบงบทบาทของมนุษยในระบบเศรษฐกิจออกเปน 3 บทบาท ดังนี้

 7.1 ความสาํคญัและประโยชนของการนาํพฤตกิรรมผูบรโิภคไปใชในบทบาทผูประกอบการ มดีงันี้

   7.1.1 ทําใหผูประกอบการและนักธุรกิจมีความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อนําไปประยุกต

ใชในทางการบริหารงานตลาด ซึ่งในการบริหารการตลาดจะเห็นไดวามีกิจกรรมทางการตลาดที่สําคัญ คือ 

นักการตลาดตองพยายามที่จะสนองความตองการความจําเปนและความตองการ (Needs and Wants) 

ของตลาดเปาหมาย (Target Market) ใหไดรับความพึงพอใจ

    7.1.2 ทําใหผูประกอบการนําความรูเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคมากําหนดสวนแบงทางการ

ตลาด (Market Segmentation) ออกเปนตลาดยอยๆ (Sup-market) เพื่อการวางแผนทางการตลาดที่

ถกูตองสาํหรบักลุมเปาหมายแตละกลุม เชน ผูบรโิภคทีเ่ปนชาย หญงิ วยัทารก วยัเดก็ วยัผูใหญ วยัชรา ฯลฯ

  7.  1.3 ผลจากการศึกษาอิทธิพลปจจัยสิ่งแวดลอมความแตกตางของผูบริโภคแตละคน

กระบวนการทางจิตวิทยา กระบวนการตัดสินใจ ทําใหผูบริหารการตลาดสามารถนํามาวางแผนกลยุทธ

การตลาดที่สอดคลองกับความตองการของผูบริโภคอยางแทจริง  
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  7.2 ความสาํคญัและประโยชนของการนาํพฤติกรรมผูบรโิภคไปใชในบทบาทรัฐบาลและหนวยงาน

ของรัฐ มีดังนี้

    7.2.1 ทําใหหนวยงานรัฐบาลมีความรูและความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือจะไดนําไป

กําหนดนโยบายและวิธีปฏิบัติสําหรับธุรกิจไดอยางเหมาะสม

  7.2.2 ทาํใหรฐับาลสามารถปกปองผลประโยชนของผูบริโภคถูกตองมากข้ึน จะเหน็ไดจากการ

มหีนวยงานคุมครองผูบรโิภคเพือ่สอดสองกจิกรรมทางการตลาดทีอ่าจจะเปนการหลอกลวงหรือเอาเปรียบ

ผูบริโภค

 7.3 ความสําคัญและประโยชนของการนําพฤติกรรมผูบริโภคไปใชในบทบาทของผูบริโภค มีดังนี้

   7. 3.1 ทาํใหผูบรโิภคมคีวามเขาใจเก่ียวกบัพฤติกรรมบริโภคของตนเองและผูอืน่  รวมทัง้อทิธพิล

ของปจจัยที่ทําใหเกิดพฤติกรรมบริโภค

    7.3.2 ทําใหผูบริโภคมีการกําหนดรูปแบบและวิธีการบริโภคที่ถูกตองและเหมาะสมกับตนเอง 

สามารถดํารงชีวิตไดอยางมีความสุขและมีความพึงพอใจในการบริโภคสินคาและบริการ

8. แนวโนมการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผูบริโภค

  แนวโนมการเปลีย่นแปลงของพฤตกิรรมผูบริโภค เนือ่งจากการทาํกลยทุธทางการตลาดในปจจุบนั

จําเปนจะตองคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนสําคัญ ดังนั้นนักการตลาดตองมีการปรับกลยุทธทาง

การตลาดไปตามพฤติกรรมผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป ซึ่งพฤติกรรมผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปในทศวรรษ

หนาในทัศนะของนักวิชาการหลายๆ ทาน รวมทั้งตัวผูเขียนเองดวยเห็นวาจะมีการเปลี่ยนแปลงในประเด็น

ดังตอไปนี้

 8.1 ตองการอยูในบานหรือสรางสภาวะของความเปนบาน เนื่องจากสภาวะและสิ่งแวดลอม

ที่เปนอันตรายตอสุขภาพ สังคมมีแตอาชญากรรม เกิดความเครียดจากงานและเศรษฐกิจท่ีมีแตการ

แขงขัน ผูบริโภคจึงนิยมอาศัยอยูในบาน ซึ่งมีความอบอุน สบาย และปลอดภัยจากสภาวะภายนอก ซ่ึง

เปรียบเสมือนดักแด (Cooning)

 8.2 ตองการที่จะมีเพื่อน การรวมกลุมการเขาพวก (Clanning) เพื่อสรางความม่ันใจในตัวเอง

โดยอาศัยการยอมรับของกลุม

  8.3 ตองการหนีจากชีวิตประจําวันท่ีมีแตความเครียด วุนวาย และมามองหาความต่ืนเตนท่ี

ปลอดภัยโดยผานการทองเที่ยว ชิมอาหารแปลกๆ หรือดูภาพยนตร (Fantasy or Adventure)

  8.4 ตองการที่พึ่งทางใจโดยกลับไปหาหลัก (Anchoring) หรือศาสนาในอดีต เพื่อนํามาใชชวยสู

กับชีวิตปจจุบัน
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  หนวยการเรียนรูที่ 1

 8.5 ตองการสมัผสักบัการดูแลเอาใจใสแบงปนฉันครอบครัว และไมธรุกจิจนเกนิไป  ในขณะเดียวกัน

สดัสวนผูบรโิภคสวนใหญจะเปนเพศหญงิ และจะตองใหความสนใจและเขาใจเปนพิเศษ (Female Thinking)

 8.6 บทบาทและเสรีภาพของเพศชายเปลีย่นไป  สังคมยอมรบัและจะชืน่ชมกับเพศชายทีเ่ลีย้งลูก

ทํากับขาว ใชเวลาพักผอนอยูกับครอบครัว (Monopation)

 8.7 ตองการหาทางทําหลายๆ สิ่งในเวลาเดียวกันเพื่อสามารถไดในหลายสิ่งที่ตองการ เนื่องจาก

ชีวิตเรงรีบแตเวลานอย สังคมที่ยุงเหยิงบังคับใหผูบริโภคตองประหยัดเวลาหรือเรียกวา 99 ชีวิต (99 Lives)

 8.8 ผูบรโิภคเริม่เชือ่ในธรรมชาติมากข้ึน แพทยแผนโบราณซ่ึงองิธรรมชาติจึงไดรับความสนใจมาก

ขึน้ (Being Alive) จนในหลายประเทศในตะวนัตกถอืวาการรกัษาสขุภาพและโรคตามแบบโบราณกลายเปน

เรื่องปกติ

 8.9 ตองการเรียกรองใหสิทธิของผูบริโภคมากขึ้น (Vigilante Consumer) เนื่องจากสภาวะ

แวดลอมและสังคมที่แยลง ซึ่งมีผลกระทบตอการใชชีวิตของผูบริโภค

 8.10 ผูบรโิภคตองการมบีทบาท การมสีวนรวมในการชวยแกไขปญหาของสังคมมากขึน้  เนือ่งจาก

ผูบริโภคมองรัฐบาลและนักธุรกิจวาแกไขปญหาสังคมไมได จึงหมดความไวใจในเสาหลักของสังคม คือ

รัฐบาลนั่นเอง (Icon Topping)

 8.11 ผูบริโภคตองการใชสินคาที่ใหความสะดวกสบายมากขึ้น เพ่ือชดเชยกับสังคมที่เครียดและ

วุนวายในปจจุบัน

 8.12 ตองการทําในสิ่งที่ผูบริโภคอยากทําแตไมคอยดี เนื่องจากชีวิตตองพบกับกฎเกณฑมากขึ้น 

เมื่อมีโอกาสก็เลยตองทําในสิ่งนั้นๆ เพื่อเปนการชดเชย เชน การเที่ยวกลางคืนของวัยรุน หรือเรียกวา สนุก

ใหหายแคน (Pleasure Revange)

 8.13 ตองการชีวิตที่เรียบงายข้ึนแตเปนสุขก็เพียงพอแลว หรือเรียกวาเหนื่อยนอยแตมีความสุข 

(Cashing Out)

 8.14 ผูบริโภคจะซื้อสินคาโดยแรงบันดาลใจมากขึ้น ซึ่งเปนสินคาชิ้นเล็กๆ ใหกับชีวิต (Small 

Induigence) ตัวเอง

 8.15 ผูบรโิภคมแีนวโนมมกีารศึกษาสูงข้ึน ดังน้ันความตองการสินคาจึงตองการแตสินคาท่ีมคุีณภาพ

มากขึ้น

  จากแนวโนมการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมดงักลาว นกัการตลาดจาํเปนตองนาํมาวเิคราะหเพือ่นาํมา

ปรับกลยุทธตางๆ ทางธุรกิจ เพื่อตอบสนองพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไป
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พฤติกรรมผูบริโภค

จงตอบคําถามตอไปนี้

 1. พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึงอะไร

  .............................................................................................................................................................

  .............................................................................................................................................................

 2.  ผูบริโภคมีลักษณะอยางไรบาง ระบุมาเปนขอๆ

  .............................................................................................................................................................

  .............................................................................................................................................................

 3.  ผูบริโภคแบงออกเปน 2 ประเภท มีอะไรบาง จงอธิบายและยกตัวอยางประกอบ

  .............................................................................................................................................................

  .............................................................................................................................................................

 4.  การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคมีวัตถุประสงคอยางไรบาง ตอบมาเปนขอๆ

  .............................................................................................................................................................

  .............................................................................................................................................................

 5.  บทบาทของผูบริโภคในทางการตลาดมีบทบาทอะไรบาง

  .............................................................................................................................................................

  .............................................................................................................................................................

 6. การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคมีความสัมพันธกับศาสตรใดบาง จงอธิบายมาพอสังเขป

  .............................................................................................................................................................

  .............................................................................................................................................................

 7.  จงอธิบายความสําคัญและประโยชนของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในหัวขอตอไปนี้

   1) บทบาทของผูประกอบการ

   ........................................................................................................................................................

   ........................................................................................................................................................

  2) บทบาทของรัฐบาลและหนวยงานรัฐบาล

   ........................................................................................................................................................

   ........................................................................................................................................................

กิจกรรมตรวจสอบความเขาใจ
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  หนวยการเรียนรูที่ 1

   3) บทบาทของผูบริโภค

   ........................................................................................................................................................

   ........................................................................................................................................................

 ใหผูเรียนแบงกลุม กลุมละ 5-7 คน คนควาเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงในปจจุบัน

และเสนอแนะกลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่นํามาใช แลวนํามาเสนอหนาชั้นเรียน

ที่ พฤติกรรมผูบริโภคสมัยกอน
พฤติกรรมผูบริโภค

ที่เปลี่ยนแปลงไป

กลยุทธสวนประสม

ทางการตลาดที่นํามาใช

 

 

 

 ใหผูเรยีนแบงกลุม 5-7 คน ศกึษาคนควาเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบรโิภคในการบรโิภคสนิคาและบรกิาร

ของประเทศสมาชิกอาเซียน  และนําเสนอหนาชั้นเรียน การนําเสนอควรมีสื่อประกอบใหชัดเจน

  1. บรูไน ดารุสซาลาม

  2. ราชอาณาจักรกัมพูชา

  3. สาธารณรัฐอินโดนีเซีย

  4. สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว)

  5. สหพันธรัฐมาเลเซีย

  6. สาธารณรัฐฟลิปปนส

กิจกรรมพัฒนาการเรียนรู

กิจกรรมเตรียมความพรอมสูประชาคมอาเซียน
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พฤติกรรมผูบริโภค

  7. สาธารณรัฐสิงคโปร

  8. ราชอาณาจักรไทย

  9. สาธารณรัฐแหงสหภาพเมียนมา

  10. สาธารณรัฐสังคมนิยมเวียดนาม

 

  พฤติกรรมผูบริโภคเปนการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการไดมาซึ่งขาวสารการอุปโภค

บริโภค รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ซ่ึงผูบริโภคมีลักษณะท่ีสําคัญ ไดแก เปน

บคุคลทีม่คีวามจาํเปนและความตองการ เปนผูมอํีานาจซ้ือ เปนผูเกดิพฤตกิรรมซือ้ และเปนผูใชสนิคา

ผูบริโภค แบงออกเปน 2 ประเภท คือ ผูบริโภคเปนบุคคลและผูบริโภคที่เปนองคกร

  วัตถุประสงคของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบดวย เพื่อบรรยายพฤติกรรม เพื่อ

ทําความเขาใจพฤติกรรม เพื่อทํานายพฤติกรรม และเพื่อควบคุมพฤติกรรมผูบริโภค มีบทบาทในทาง

การตลาด ไดแก ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจ ผูซื้อ และผูใช และในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค

จะตองมีความสัมพันธกับศาสตรตางๆ เชน การศึกษาดานตัวแบบจิตวิทยา ตัวแบบสังคมวิทยา

ตัวแบบมานุษยวิทยา และตัวแบบเศรษฐศาสตร พฤติกรรมผูบริโภคมีความสําคัญและประโยชนใน

บทบาทตางๆ เชน บทบาทของผูประกอบการ บทบาทของรัฐบาลและหนวยงานรัฐบาล และบทบาท

ผูบริโภค

สรุปสรุป
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  หนวยการเรียนรูที่ 1

แบบทดสอบเพื่อประเมินผลหลังการเรียนรูแบบทดสอบเพื่อประเมินผลหลังการเรียนรู

จงเลือกคําตอบที่ถูกตองเพียงขอเดียว  

 1. ขอใดคือความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคที่ถูกตองที่สุด

   1.  การหาสาเหตุในการซื้อสินคาและบริการ

   2.  การศึกษากลุมผูบริโภคจะตัดสินใจซื้ออะไรมาบริโภค

   3.  การศึกษากลุมเปาหมายที่จะมาซื้อสินคาและบริการ

   4.  การศึกษากระบวนการตัดสินใจของ What, When, Why, Where และ How

 2. ขอใดที่เปนลักษณะของผูบริโภคที่มีการเกิดพฤติกรรมการใชสินคา

   1.  นาย ก ไปซื้อเสื้อผาที่หางสรรพสินคา  

   2.  นาย ก ซื้อสบูครั้งละ 6 กอน

   3.  นาย ก ซื้อเครื่องใชสวนตัวชวงปลายเดือนเสมอ

   4.  นาย ก สวนมากจะรับประทานอาหารนอกบาน

 3. ลักษณะของผูบริโภคในขอใดที่สําคัญที่สุด

   1.  เปนผูมีอํานาจซื้อ

   2.  เปนผูเกิดพฤติกรรมซื้อ

   3. เปนผูเกิดพฤติกรรมการใช

   4. เปนผูที่มีความจําเปนและความตองการ

 4. ในทัศนะของนักการตลาดผูบริโภคคือขอใด

   1. นายดําเปนผูรับเหมากอสรางซื้อสีมาทาบานใหลูกคา

   2. น.ส.สุดสวยซื้อแปงสาลีมาทําขนมปงไวขายที่ราน

   3. นายศรรามซื้อเครื่องคอมพิวเตอรมาไวใหลูกชายใชที่บานตนเอง

   4. ถูกตองทุกขอ

 5. ขอใดจัดเปนประเภทของผูบริโภคที่เปนองคกร

   1.  อาจารยรุจิพรซื้อเครื่องคอมพิวเตอรเพื่อใหนักเรียนใชในการเรียน

   2. อาจารยรุจิพรซื้อนาิกาเปนของขวัญลูกสาวในวันเกิด

   3. อาจารยรุจิพรซื้อแปงสาลีมาทําขนมปงรับประทานภายในครอบครัว  

   4. ถูกตองทุกขอ
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