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บทที่

สาระการเรียนรู้

แนวคิด

สมรรถนะประจ�ำบท

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม

1. ควำมหมำยของพฤติกรรมผู้บริโภค
2. บทบำทของผู้บริโภคในทำงกำรตลำด
3. เหตุผลของกำรศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภค
4. ประโยชน์ของกำรศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภค

	 พฤตกิรรมผูบ้ริโภค (Human Behavior) หมำยถงึ กระบวนกำรต่ำง ๆ  ของตัวบุคคลท่ีจะปฏบัิติต่อสภำพแวดล้อม
ภำยนอก
 ประโยชน์ของกำรศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภค 1. ท�ำให้นักกำรตลำดเข้ำใจถึงพฤติกรรมและกำรกระท�ำต่ำง ๆ
ของผู้บริโภคกลุ่มเป้ำหมำยของตน 2. ท�ำให้ทรำบถึงมูลเหตุจูงใจในกำรซื้อหรือไม่ซ้ือสินค้ำหรือบริกำร 3. ผลจำก
กำรศึกษำอิทธิพลปัจจัยสิ่งแวดล้อม ควำมแตกต่ำงของแต่ละบุคคล กระบวนกำรทำงจิตวิทยำ กระบวนกำรตัดสินใจ 
ท้ังหมดนี้ผู้บริหำรสำมำรถน�ำมำวำงแผนกลยุทธ์กำรตลำดที่สอดคล้องกับควำมต้องกำรของผู้บริโภคได้อย่ำงแท้จริง
4. เป็นประโยชน์ต่อกำรเลือกส่วนแบ่งตลำด 5. เป็นประโยชน์ในกำรปรับปรุงกิจกำร กำรผลิต ค้ำปลีก ค้ำส่ง

1. เรียนรู้ควำมรู้ทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค
2. น�ำควำมรู้ทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคไปใช้ในกำรประกอบอำชีพ

1. อธิบำยควำมหมำยของพฤติกรรมผู้บริโภค
2. ระบุบทบำทของผู้บริโภคในทำงกำรตลำด
3. บอกเหตุผลของกำรศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภค
4. ระบุประโยชน์ของกำรศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภค
5. สรุปควำมสัมพันธ์ของกำรศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภคกับวิทยำกำรสำขำอื่น ๆ
6. อธิบำยและยกตัวอย่ำงลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบัน

5. ควำมสัมพันธ์ของกำรศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภค
 กับวิทยำกำรสำขำอื่น ๆ
6. ลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบัน

ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภค



	 ประโยคท่ีว่ำ “Customer is a King” ยังคงควำมเป็นจริงต้ังแต่อดีตจวบจนปัจจุบัน เพรำะถ้ำผู้บริโภค
หรือลกูค้ำไม่ซ้ือสนิค้ำหรือบริกำรของบรษิทั บริษทักไ็ม่สำมำรถอยูร่อดได้ ดงันัน้ ธรุกิจจงึต้องให้ควำมสนใจ
ในเรื่องพฤติกรรมกำรบริโภค และควำมต่อเนื่องจำกพฤติกรรมกำรบริโภค ตลอดจนสิ่งแวดล้อมที่
อยู่รอบตัวผู้บริโภค เพ่ือที่จะค้นหำสิ่งเร้ำและกำรกระตุ้นให้ผู้บริโภคมองเห็นถึงอรรถประโยชน์ที่จะได้รับ
จำกสินค้ำและบริกำรต่ำง ๆ ที่นักกำรตลำดได้น�ำเสนอ แล้วเกิดกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำและบริกำรเหล่ำนั้น 
ตัวอย่ำงเช่น ประชำกรที่มีอำยุต�่ำกว่ำ 25 ปี มีนิสัยรักควำมเป็นอิสระ ใช้จ่ำยเงินง่ำย และยอมจ่ำยเงิน
จ�ำนวนมหำศำลในกำรซื้อสินค้ำต่ำง ๆ ตำมที่ต้องกำร ปัจจุบันได้กลำยเป็นกลุ่มที่มีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพล
ในกำรตัดสินใจซือ้ของบิดำมำรดำด้วย ไม่ว่ำจะเป็นกำรซือ้ทีอ่ยูอ่ำศัย เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เครือ่งรบัโทรทศัน์ 
รถยนต์ กำรท่องเท่ียวพักผ่อน ฯลฯ นอกจำกน้ีเกิดกำรเปลี่ยนแปลงไปจำกสมัยก่อนที่ผู ้ชำยมีอ�ำนำจ
ในกำรตัดสนิใจซือ้มำกกว่ำผูห้ญิงเสมอ กลำยเป็นกำรตัดสนิใจร่วมกนั กรณีน้ีรวมถงึสตรโีสดด้วยทีม่อี�ำนำจ
ซื้อมำกขึ้น เพรำะอยู่เป็นโสดมำกขึ้นสำมำรถท�ำงำนหำเงินได้เองโดยไม่ต้องพ่ึงพำผู้ใด สภำพสังคมเช่นน้ี
ท�ำให้กลุ่มสตรมีีเสรีภำพในกำรตัดสินใจใช้จ่ำยในส่ิงท่ีตนมคีวำมพงึพอใจ เช่น อำหำร เสือ้ผ้ำ กำรเสริมสวย
กำรพบแพทย์ เพ่ือสุขภำพอนำมัย ศูนย์สุขภำพ กำรชมภำพยนตร์ เท่ียวผับ ฟังเพลง เข้ำสโมสร 
กำรชมคอนเสิร์ต ฯลฯ ดังนั้น ธุรกิจต่ำง ๆ จึงต้องท�ำควำมเข้ำใจเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป
อยู่ตลอดเวลำ เพื่อที่จะสนองตอบควำมต้องกำรและสร้ำงควำมพึงพอใจแก่ผู้บริโภคให้มำกขึ้นกว่ำเดิม

บทน�า

ความรู้ทั่วไป 
เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค
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 ดังนัน้ นกักำรตลำดจงึต้องเรียนรูถึ้งส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคดิ (Think) สิง่ทีต้่องกำร (Want) ควำมรูส้กึนกึคดิ
ที่มีต่อสินค้ำและบริกำร และสิ่งที่ผู้บริโภคท�ำ (Work) ท่ำมกลำงสภำพแวดล้อมทำงกำรตลำดที่เป็นพลวัต
เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลำ ยิ่งเรียนรู้ผู้บริโภคมำกเท่ำใด ควำมได้เปรียบอำจจะมีมำกยิ่งขึ้นเท่ำนั้น 
ซึ่งส่งผลต่อกำรบรรลุวัตถุประสงค์ของกิจกำร
 ส�ำหรับประเทศไทย กำรศึกษำวชิำพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นวชิำทีเ่พ่ิงได้รับควำมสนใจเมือ่ไม่นำนมำน้ีเอง 
เพรำะฝ่ำยบริหำรของกิจกำรต่ำง ๆ  เปลี่ยนแนวควำมคิดจำกกำรให้ควำมสนใจเฉพำะกำรบริหำรกำรผลิต
แต่เพียงอย่ำงเดียว (Production Oriented) มำให้ควำมสนใจกำรบริหำรที่เน้นกำรตลำด (Marketing 
Oriented) ประกอบกับสภำพกำรแข่งขันทำงกำรตลำดในปัจจุบันมีควำมรุนแรงมำก กลยุทธ์ต่ำง ๆ 
ถูกน�ำออกมำใช้อย่ำงแพร่หลำย สิ่งต่ำง ๆ เหล่ำนี้ท�ำให้ผู้ผลิตต้องหันมำให้ควำมสนใจศึกษำเรียนรู้
ถงึควำมต้องกำรทีแ่ท้จริงของผูบ้ริโภคและปัจจยัทีมี่ผลท�ำให้เกิดควำมต้องกำร เพือ่พัฒนำผลติภัณฑ์ของตน
ให้สอดคล้องกบัควำมต้องกำรของผูบ้รโิภคให้มำกทีสุ่ด ผลทีค่ำดว่ำจะตำมมำ คือ ควำมพึงพอใจในกำรซ้ือ
และกำรซื้อซ�ำ้ในที่สุด

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค

 มีผู้ให้ค�ำจ�ำกัดควำมของค�ำว่ำ “พฤติกรรมผู้บริโภค” ไว้ดังนี้
 1. แผนกจิตวิทยำแห่งสหรัฐอเมริกำได้ให้ควำมหมำยของพฤติกรรมผู้บริโภคว่ำ “เป็นกำรศึกษำ
พฤติกรรมของมนุษย์ในส่วนท่ีเกี่ยวข้องกับกำรบริโภคสินค้ำ ลักษณะกำรใช้และกำรยอมรับในสินค้ำ
และบริกำรนั้น”
 2. พฤติกรรมผู้บริโภค หมำยถึง “กระบวนกำรที่บุคคลหรือกลุ่มบุคคลตัดสินใจว่ำจะซื้อสินค้ำ
และบริกำรอะไร หรือไม่ ถ้ำซือ้จะซ้ือทีไ่หนเม่ือไร ตลอดจนจะมีวิธกีำรซือ้และกำรใช้สินค้ำและบริกำรนัน้
อย่ำงไร จำกกระบวนกำรตลำดขององค์กำรธุรกจิ” (John B. Mathews, Jr, Et. Al, 2015:3) 
 3. พฤติกรรมผู้บริโภค หมำยถงึ กำรกระท�ำของบคุคลใดบุคคลหน่ึงทีเ่ก่ียวข้องโดยตรงกบักำรจัดหำ
ให้ได้มำและกำรใช้ซื้อสินค้ำและบริกำร ทั้งนี้ หมำยควำมรวมถึง กระบวนกำรตัดสินใจซึ่งมีมำก่อนแล้ว 
และเป็นบำงสิ่งที่มีส่วนในกำรก�ำหนดให้เกิดกำรกระท�ำดังกล่ำว (ธงชัย สันติวงษ์, 2515)
 4. พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกำรกระท�ำและกระบวนกำรตัดสนิใจของมนษุย์ ผูซ่ึ้งซือ้สนิค้ำและบริกำร 
เพื่อกำรอุปโภคบริโภคเป็นกำรส่วนตัว (Steven J. Skinner, 2015:147)
 5. พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกำรกระท�ำโดยตรงท่ีเกี่ยวข้องกับกำรได้รับมำ กำรอุปโภคบริโภค และ
กำรจดักำรเกีย่วกับสนิค้ำและบรกิำร รวมถึงกระบวนกำรตัดสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและหลังกำรกระท�ำดังกล่ำว 
(James E. Engel, Roger D. Blackwell and Paul W. Minlard. 1995:3)
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 6. พฤติกรรมผู้บริโภค หมำยถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลท�ำกำรค้นหำ กำรซื้อ กำรใช้ กำรประเมินผล 
และกำรใช้จ่ำยในผลิตภัณฑ์และบริกำรโดยคำดว่ำจะตอบสนองควำมต้องกำรของเขำ (Leon Schiffman 
and Leslie Kanuk, 2007:3)
 7. พฤติกรรมผู้บริโภค หมำยถึง กำรศึกษำว่ำผู้บริโภคมีวิธีกำรเลือก กำรซ้ือ กำรใช้จ่ำยและ
กำรใช้สินค้ำและบริกำรอย่ำงไร เพื่อสร้ำงควำมพึงพอใจในควำมจ�ำเป็นและควำมต้องกำรของตน 
(Nessim Hanna and Richard Wozniak, 2001:2)
 8. พฤติกรรมผู้บริโภค หมำยถึง กำรศึกษำพฤติกรรมของผู้บริโภคแต่ละบุคคลในกำรเลือกซ้ือ 
เลือกใช้สินค้ำหรือบริกำรเพื่อตอบสนองควำมต้องกำรของตนเอง (Kotler, 2012:173)
 9. พฤติกรรมผู้บริโภค หมำยถึง กระบวนกำรตัดสินใจ และกิจกรรมทำงกำยภำพท่ีบุคคลเข้ำไป
เก่ียวข้องเม่ือมกีำรประเมนิกำรได้มำ กำรใช้จ่ำยหรือกำรจับจ่ำยใช้สอยซึง่สินค้ำและกำรบรกิำร (Loudan 
& Bitta, 1998:4)
 10. สมำคมกำรตลำดแห่งสหรัฐอเมริกำได้ให้ควำมหมำยว่ำ พฤติกรรมผู้บริโภค หมำยถึง เร่ืองที่
เกี่ยวกับกำรซื้อ (The buying units) และกระบวนกำรแลกเปลี่ยน ซึ่งเกี่ยวข้องกับกำรได้มำ (Obtaining 
หรือ Acquiring) กำรบริโภค (Consuming) และกำรก�ำจัดทิ้งซึ่งผลิตภัณฑ์บริกำร (Disposing) ต่ำง ๆ 
(ทัง้น้ี ค�ำว่ำ หน่วยกำรซือ้ จะครอบคลมุทัง้ผูบ้ริโภคโดยทัว่ ๆ  ไป ทัง้ทีเ่ป็นรำยบคุคล เป็นกลุ่มหรอืองค์กรก็ได้)
 จำกแนวควำมคิดต่ำง ๆ ของนักวิชำกำรท่ีให้ควำมหมำยของพฤติกรรมผู้บริโภคดังกล่ำวข้ำงต้น 
ท�ำให้เห็นได้ว่ำพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นส่วนหนึ่งของพฤติกรรมมนุษย์ (Human Behavior) หมำยถึง 
“กระบวนกำรต่ำง ๆ ของตัวบุคคลที่จะปฏิบัติต่อสภำพแวดล้อมภำยนอก” หรือกล่ำวอีกนัยหน่ึง 
“พฤติกรรมของมนุษย์เป็นเร่ืองเกี่ยวกับควำมนึกคิด (Though) ควำมรู ้สึก (Feeling) หรือ
กำรแสดงออกของมนุษย์ (Action) ในกำรด�ำรงชีวิตประจ�ำวันนั้น แต่ละบุคคลย่อมจะมีกระบวนกำร
แห่งพฤตกิรรมของตนเองเสมอ และพฤตกิรรมท่ีแสดงออกนัน้ไม่จ�ำเป็นต้องเหมอืนกนั” มนุษย์แต่ละคน
ย่อมมีทัศนคติหรือสิ่งจูงใจ (Motive) ของตนเอง ที่ท�ำให้พฤติกรรมของตนแตกต่ำงจำกบุคคลอื่น ๆ 
ทัศนคติหรือส่ิงจูงใจเหล่ำนั้นจะเกิดข้ึนอยู่ตลอดเวลำ โดยผลจำกกำรยึดถือส่ิงต่ำง ๆ ในควำมคิดของตน 
และกำรยอมรับเอำสิ่งต่ำง ๆ  จำกภำยนอกเข้ำมำ มนุษย์แต่ละคนต้องตัดสินใจภำยใต้สิ่งควบคุมเหล่ำนี้
เพื่อกำรแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมผู้บริโภคของตนอยู่ตลอดเวลำ จำกควำมคิดเห็นต่ำง ๆ ดังกล่ำวข้ำงต้น 
อำจสรปุได้ว่ำ “กำรศกึษำพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกำรศกึษำกระบวนกำรตัดสินใจของผู้บรโิภคแต่ละคน
ว่ำจะท�ำกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำและบริกำรอะไร (What) ท�ำไมจึงซื้อ (Why) และหำกซ้ือจะซื้อ 
สนิค้ำทีไ่หน (Where) เม่ือไร (When) ซือ้อย่ำงไร (How) ซือ้บ่อยแค่ไหน (How Often) และซ้ือจำกใคร 
(Who) ซึง่เกีย่วข้องกบักำรเลอืก (Select) กำรซือ้ (Purchase) กำรใช้ (Use) และกำรก�ำจัด (Dispose) 
หลังจำกกำรกินใช้ กำรอุปโภคบริโภคจึงจะเหมำะสมและสร้ำงควำมพอใจในกำรซ้ือให้แก่ตนเอง
มำกที่สุด”
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บทบาทของผู้บริโภคในทางการตลาด

 ผู้บริโภค คือ บุคคลต่ำง ๆ ที่มีควำมสำมำรถในกำรซื้อ (Ability To Buy) หรือมีเงินซ้ือสินค้ำ
และบริกำร ในทัศนะของนักกำรตลำดผู้บริโภคจะต้องมีควำมเต็มใจในกำรซ้ือ (Willingness To Buy) 
สินค้ำและบริกำรด้วย ลักษณะอื่น ๆ ของผู้บริโภค คือ ผู้บริโภคบำงคนซ้ือสินค้ำเพ่ือใช้ประโยชน์ส่วนตัว 
(Buying For Personal Use) ในขณะท่ียังมีผู้บริโภคบำงคนซ้ือไปเพื่อใช้ในองค์กรหรือเพ่ือขำยต่อ 
หรือซื้อไปเพื่อใช้ในกำรผลิตและท�ำกำรตลำดผลิตภัณฑ์หรือบริกำรที่ตนผลิตได้
 กำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในบำงกรณีก็ไม่มีเหตุผล เช่น กำรตัดสินใจซื้อโดยอำศัยอำรมณ์ชั่ววูบ 
กำรเลยีนแบบกำรบริโภคคนอ่ืน ในขณะท่ีบำงคร้ังบำงสถำนกำรณ์กำรตดัสนิใจซ้ือเป็นไปอย่ำงมหีลักเกณฑ์
มีเหตุผล และใช้เวลำอันยำวนำนกว่ำจะได้ข้อสรุป กำรวำงแผนกำรตัดสินใจของผู้บริโภคจะข้ึนอยู่กับ
ตัวของผู้บริโภคเอง รวมถึงหน่วยธุรกิจ สถำบัน ครอบครัว เพ่ือน กลุ่มอ้ำงอิง ผู้น�ำทำงด้ำนควำมคิดของ
กลุ่มต่ำง ๆ และสัญลักษณ์ต่ำง ๆ (Symbols) ที่ผู ้บริโภคได้พบเห็นมำ นอกจำกนี้ จำกหลักกำรขำย
ข้อหนึง่ท่ีว่ำ “The Customer is a King” เป็นแนวคดิท่ีเน้นหรือย�ำ้ควำมส�ำคัญของผูบ้รโิภค กิจกรรมต่ำง ๆ
ทำงกำรตลำดในปัจจุบันได้วำงแผนและด�ำเนินกำรอย่ำงต่อเนื่องพุ่งไปที่ผู้บริโภค (Consumer) จนมี
นักกำรตลำดบำงท่ำนก�ำหนด P ขึ้นอีกตัวหนึ่ง เป็น P ตัวที่ 5 คือ People ดังนั้น จะเห็นได้ว่ำในปัจจุบัน
บทบำทของผู้บริโภคมีควำมส�ำคัญมำกกว่ำในอดีต ผู้บริโภคเป็นศูนย์กลำงของกำรศึกษำกำรตลำด 
กำรตลำดเร่ิมต้นและจบลงท่ีตัวผู้บริโภค ดังน้ัน กิจกรรมทำงกำรตลำดของกิจกำรจะบรรลุเป้ำหมำย
ตำมท่ีวำงไว้ เม่ือผู้บริหำรหันมำให้ควำมส�ำคัญกับ “ผู้บริโภค” อย่ำงแท้จริง นอกจำกนี้ภำครัฐใช้เป็น
เคร่ืองมือในกำรก�ำหนดนโยบำยสำธำรณะ ซ่ึงสินค้ำหรือบริกำรบำงชนิดที่มีประโยชน์หรือคุณค่ำสำมำรถ
สนองตอบควำมต้องกำรของผู้บริโภค แต่อำจมีผลกระทบต่อสำธำรณะ สังคม เช่น ผงซักฟอกที่ฟองมำก
ยำฆ่ำแมลง ยำปรำบศัตรูพืช ฯลฯ ดังน้ัน กำรวำงแผนกำรตลำดจึงต้องค�ำนึงถึงผลกระทบทีมี่ต่อสำธำรณะ
หรือต่อสังคม และนโยบำยของรัฐบำลด้วย

เหตุผลของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค

  1. เพือ่ให้ทรำบถึงกำรกระท�ำต่ำง ๆ  ของมนุษย์ ว่ำมสีำเหตุมำจำกอะไร ท�ำไมถึงเกิดกำรกระท�ำเช่นน้ัน 
เช่น กำรตัดสนิใจเลอืกซือ้อำหำรเช้ำแบบขนมปังไข่ดำว หรือหมป้ิูงกับข้ำวเหนียว เพรำะสภำพแวดล้อมบงัคับ
หรือควำมเคยชิน
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 2. เพือ่ศกึษำถึงแนวควำมคดิในกำรตดัสินใจ เน่ืองจำกปัจจุบนัมีผูผ้ลติสินค้ำแต่ละประเภทจ�ำนวน
มำกมำยหลำยตรำยี่ห้อ ประกอบกับผู้บริโภคมีควำมรู้สูงขึ้น กำรตัดสินใจซื้อสินค้ำและบริกำรต่ำง ๆ  
จึงมีหลักเกณฑ์กำรพิจำรณำดีขึ้นและมำกขึ้น
 3. นักกำรตลำดต้องวเิครำะห์ควำมต้องกำรและเจตนำรมณ์ทีแ่ท้จริงของผูบ้ริโภค เน่ืองจำกบำงคร้ัง
ผู้บริโภคไม่มีควำมต้องกำรสินค้ำนั้นอย่ำงแท้จริง แต่ก็ตัดสินใจซื้อสินค้ำนั้น ๆ เพรำะเหตุผลอื่น
 4. เพือ่ประโยชน์ต่อกำรตลำด ควำมรู้ควำมเข้ำใจเกีย่วกับพฤติกรรมผู้บริโภคสำมำรถน�ำไปใช้ประโยชน์
ในกำรบริหำรจัดกำรทำงกำรตลำด กำรใช้ทรัพยำกรทำงกำรตลำดอย่ำงมีประสิทธิภำพและกำรแก้ปัญหำ
กำรจัดกำรทำงกำรตลำด
 5. เพื่อปกป้องผลประโยชน์ของผู้บริโภค ในระบบทุนนิยมผู้บริโภคจะไม่ถูกจ�ำกัดทำงเลือกในกำร
อุปโภคบริโภค และผู้บริโภคต้องได้รับข้อมูลข่ำวสำรสนเทศอย่ำงเพียงพอถูกต้องในเรื่องเกี่ยวกับตัวสินค้ำ
หรือบริกำร เพื่อเป็นกำรปกป้องผลประโยชน์ของผู้บริโภค รัฐบำลจึงต้องออกกฎหมำยเพื่อควบคุมธุรกิจ

ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค

 1. ท�ำให้นกักำรตลำดเข้ำใจถงึพฤตกิรรมและกำรกระท�ำต่ำง ๆ  ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้ำหมำยของตน
ว่ำเกิดขึ้นจำกสำเหตุใด ท�ำไมถึงเป็นเช่นนั้น และเมื่อเกิดขึ้นแล้วจะเกิดผลอะไรตำมมำ
 2. ท�ำให้ทรำบถึงมูลเหตุจูงใจในกำรซื้อหรือไม่ซื้อสินค้ำหรือบริกำร
 3. ผลจำกกำรศึกษำอิทธิพลปัจจัยสิ่งแวดล้อม ควำมแตกต่ำงของแต่ละบุคคล กระบวนกำร
ทำงจิตวทิยำ กระบวนกำรตัดสนิใจ ซ่ึงทัง้หมดนีผู้้บริหำรสำมำรถน�ำมำวำงแผนกลยุทธ์กำรตลำดทีส่อดคล้อง
กับควำมต้องกำรของผู้บริโภคได้อย่ำงแท้จริง
 4. เป็นประโยชน์ต่อกำรเลือกส่วนแบ่งตลำด (Market Segmentation) 
 5. เป็นประโยชน์ในกำรปรับปรุงกิจกำร กำรผลิต ค้ำปลีก ค้ำส่ง

ความสัมพันธ์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคกับวิทยาการสาขาอื่น ๆ

 วชิำพฤตกิรรมผูบ้ริโภคเป็นวชิำสหวทิยำกำร (Multidisciplinary หรือ Interdisciplinary) ผู้ศึกษำ
ต้องมีควำมรู้ควำมเข้ำใจศำสตร์สำขำต่ำง ๆ เน่ืองจำกพฤติกรรมมนุษย์ไม่ได้เป็นไปตำมทฤษฎีทำง
เศรษฐศำสตร์เสมอไปทุกกรณี ดังนั้น กำรที่จะเข้ำใจพฤติกรรมผู้บริโภคจึงต้องมีควำมรู้ควำมเข้ำใจ
และน�ำศำสตร์สำขำต่ำง ๆ มำวิเครำะห์ด้วย ดังนี้
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	 1.	พฤติกรรมผู้บริโภคโดยศึกษำจำกตัวแบบเศรษฐศำสตร์ (Economics Model) ในอดีต 
นักวิชำกำรที่ศึกษำพฤติกรรมของผู้บริโภคจะถือว่ำเร่ืองรำวต่ำง ๆ ของพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นส่วนหนึ่ง
ของทฤษฎีเศรษฐศำสตร์ จำกกำรวิเครำะห์ทำงเศรษฐศำสตร์เก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค ท�ำให้ทรำบถึง
ควำมต้องกำรของผู้บริโภคในตลำดสินค้ำต่ำง ๆ ซึ่งมีสำระส�ำคัญดังนี้
  1.1 ถ้ำผู้บริโภคได้บริโภคผลิตภัณฑ์ชนิดใดชนิดหนึ่งในจ�ำนวนที่มำกขึ้นเรื่อย ๆ  จนถึงจุดอิ่มตัว
จุดหน่ึง ควำมพอใจทีเ่กดิมำจำกกำรได้บรโิภคผลติภณัฑ์นัน้ในทกุหน่วยจะเพิม่ข้ึนในอัตรำส่วนท่ีลดลงเสมอ
  1.2 โดยปกติผู ้บริโภคจะมีควำมต้องกำรสินค้ำและบริกำรมำบ�ำบัดควำมต้องกำรของตน
อย่ำงไม่มีสิ้นสุด แต่ทรัพยำกรมีอยู่จ�ำกัด ดังนั้น จึงจ�ำเป็นจะต้องจัดสรรรำยได้ เพ่ือซื้อหำผลิตภัณฑ์
ที่สำมำรถสนองตอบควำมต้องกำรได้อย่ำงดีท่ีสุด หรือมีเหตุมีผลมำกที่สุด ภำยใต้งบประมำณรำยได้
ที่มีอยู่อย่ำงจ�ำกัด
 องค์ประกอบส�ำคัญประกำรหน่ึงของกำรศึกษำวชิำเศรษฐศำสตร์ คือ กำรศึกษำพฤติกรรมผูบ้รโิภค
ว่ำใช้จ่ำยเงินอย่ำงไร ประเมินทำงเลือกอย่ำงไร ตัดสินใจอย่ำงไรเพื่อให้ได้รับควำมพึงพอใจให้มำกที่สุด
	 2.	 พฤตกิรรมผูบ้ริโภคโดยศึกษำจำกตวัแบบล�ำดบัขัน้ควำมต้องกำร (Hierarchy Of Needs 
Model) กำรศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภคโดยศึกษำจำกตัวแบบล�ำดับขั้นควำมต้องกำรของมนุษย์ จะช่วย
ท�ำให้ผลกำรศึกษำมีควำมสมบูรณ์และรัดกุมกว่ำแบบเดิมมำก กำรศึกษำแบบน้ีจะเน้นให้เห็นถึงปัญหำ
ส�ำคัญและสำเหตุต่ำง ๆ ที่มีอิทธิพลต่อกำรแสดงออกของผู้บริโภค
	 3.	 พฤติกรรมผู้บริโภคโดยศึกษำจำกตัวแบบ (Psychoanalytic Model) กำรศึกษำพฤติกรรม
ผู้บริโภคด้ำนจิตวิเครำะห ์ได้แบ่งวิธีกำรศึกษำออกเป็น 2 ประกำร คือ
		  3.1	การศกึษาทางจิตวทิยาท่ัวไป (General Psychology) เป็นกำรศึกษำเรือ่งควำมสมัพันธ์
ระหว่ำงตัวบุคคลกับสภำพแวดล้อมทำงสังคม เศรษฐกิจ กำรศึกษำโดยทำงจิตวิทยำได้ศึกษำเกี่ยวกับ
กำรเรียนรู ้(Learning) ควำมจ�ำ (Remembering) กำรรับรู้ (Perception) ทัศนคติ (Attitudes) อำรมณ์ 
(Emotions) และควำมคิดเห็น (Opinions) ของผู้บริโภคด้วย แนวควำมคิดทำงจิตวิทยำหลำยอย่ำง
ได้น�ำมำใช้เป็นประโยชน์ต่อกำรอธิบำยพฤติกรรมผูบ้รโิภคเป็นอย่ำงมำก โดยเฉพำะเรือ่งกำรศกึษำแรงจงูใจ
และผลจำกกำรเรยีนรู้ กำรศึกษำทำงด้ำนแรงจงูใจจะช่วยให้สำมำรถอธบิำยสำเหตแุห่งกำรเกดิพฤตกิรรม
ของผู้บริโภคได้ว่ำ ท�ำไมผู้บริโภคจึงประพฤติปฏิบัติเช่นนั้น
		  3.2	การศึกษาทางด้านจิตวิทยาสังคม (Social Psychology) เป็นกำรศึกษำถึงพฤติกรรม
ของผู้บริโภคในส่วนที่มีควำมสัมพันธ์กับบุคคลอื่น ๆ ในสังคม บุคคลมีอิทธิพลต่อกลุ่มและได้รับอิทธิพล
จำกกลุ่ม (Group Influence) อย่ำงไร ตลอดจนวัฒนธรรมต่ำง ๆ ผลกำรศึกษำทำงด้ำนวัฒนธรรมท�ำให้
ได้ทรำบเหตผุลว่ำ ท�ำไมผู้บริโภคจงึมีกำรต่อต้ำนหรือยอมรบักำรเปล่ียนแปลงในส่ิงใหม่ ๆ  ในขณะเดียวกนั
ก็ท�ำให้ทรำบมำตรฐำนทำงวัฒนธรรมในเรื่องต่ำง ๆ เช่น วัฒนธรรมทำงกำรเมือง ทำงศำสนำ ธรรมเนียม
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ประเพณีของชนแต่ละกลุม่ แต่ละประเทศ ว่ำมลีกัษณะอย่ำงไร จงึถอืได้ว่ำเป็นสิง่ท่ีถกูต้อง ลกัษณะอย่ำงไร
จึงถือว่ำไม่ถูกต้อง เพื่อช่วยให้สำมำรถเข้ำใจถึงบทบำทของสมำชิกต่ำง ๆ ที่พึงมีต่อครอบครัวของตน
หรือต่อสังคม ประเทศชำติ ตลอดจนพฤติกรรมในกำรซ้ือของผู้บริโภค ซึ่งอำจแตกต่ำงกันได้เน่ืองจำก
อิทธิพลของวัฒนธรรม และชั้นทำงสังคม (Social Class) ของแต่ละกลุ่ม แต่ละสังคม และแต่ละประเทศ
	 4.	 กำรศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภคโดยศึกษำจำกตัวแบบสังคมวิทยำ (Sociological Model) 
เป็นกำรศึกษำพฤติกรรมของมนุษย์ในลักษณะที่เป็นกลุ่มภำยใต้ส่ิงแวดล้อมของสังคม รำยละเอียด
ในกำรศึกษำประกอบด้วยกำรศึกษำธรรมชำติของคน ควำมเก่ียวพันของบุคคลในสังคมที่มีต่อองค์กำร 
สังคมและวัฒนธรรม กำรแสดงออกของบุคคลเมื่อเข้ำกลุ่ม ซ่ึงอำจแตกต่ำงจำกกำรแสดงออกเมื่ออยู่
ตำมล�ำพัง อิทธพิลของสมำชิกต่ำง ๆ  ในกลุ่ม โครงสร้ำงของครอบครวัและชนช้ันทำงสังคมท่ีมีต่อพฤติกรรม
ผู้บริโภค นักสังคมวิทยำได้มีข้อสรุปจำกกำรศึกษำบทบำทของบุคคลในสังคมที่ถือว่ำเป็นสำระส�ำคัญ
ทำงกำรตลำด คือ กระบวนกำรทำงตลำดเป็นกจิกรรมอย่ำงหนึง่ของกลุ่มคนต่ำง ๆ  ในสังคม กลุม่คนเหล่ำนี้
ประกอบไปด้วยผู้ซื้อและผู้ขำย มนุษย์แต่ละคนในกลุ่มดังกล่ำวจะปฏิบัติหรือกระท�ำอย่ำงใดอย่ำงหนึ่ง
อนัเกิดจำกกำรผลกัดันของกลุม่หรือตำมควำมปรำรถนำส่วนตวัก็ได้  โดยพยำยำมเน้นให้เหน็ว่ำพฤติกรรม
ของมนษุย์เป็นเร่ืองของคนหรอืกลุ่มสังคมท่ีพยำยำมจะเสำะแสวงหำสนิค้ำและบรกิำรมำบ�ำบดัควำมต้องกำร
ของตนเสมอ และในสังคมมนุษย์อำศัยอยูน้ี่จะมีค่ำนิยม (Values) และแรงผลกัดัน (Pressures) ทัง้ภำยใน
และภำยนอกอยู่ตลอดเวลำ เพื่อให้สมำชิกของสังคมน้ันได้ใฝ่หำสินค้ำและบริกำรมำบ�ำบัดควำมต้องกำร
ของตน
 จำกควำมเห็นดังกล่ำวข้ำงต้นจะสังเกตได้ว่ำ กำรศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภคไม่เพียงแต่จะศึกษำ 
จำกทำงด้ำนตัวแบบเศรษฐศำสตร์ จิตวิทยำ และสังคมวิทยำเท่ำน้ัน แต่ยังเป็นกำรศึกษำเพ่ิมเติมทำงด้ำน
พฤติกรรมศำสตร์อกีด้วย เพือ่อธบิำยหรือคำดคะเนกำรกระท�ำต่ำง ๆ ของผูบ้ริโภคในอนำคต โดยพยำยำม
ค้นหำว่ำผู้บริโภคจะปฏิบัติอย่ำงไรในอนำคต และท�ำไมผู้บริโภคจึงปฏิบัติเช่นน้ัน เป็นกำรหำค�ำตอบว่ำ 
“ท�ำไม” ผู้บริโภคจึงประพฤติเช่นนั้น กำรประพฤติดังกล่ำวเนื่องมำจำกแรงจูงใจหรืออิทธิพลอะไร เช่น 
อำจเกิดจำกอิทธิพลของกลุ่ม หรืออิทธิพลเพ่ือนบ้ำน หรือกำรเอำอย่ำงผู้อื่น ควำมต้องกำรเป็นจุดเด่น 
เพื่อควำมพอใจ ควำมจ�ำเป็นอื่น ๆ วิธีกำรหำค�ำตอบเพ่ือตอบปัญหำดังกล่ำวข้ำงต้น ในปัจจุบันนิยมใช ้
วิธีกำรวิจัยแรงจูงใจ (Motivation Research) เข้ำมำช่วย

ลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบัน

 มีงำนวิจัยหลำย ๆ  ชิ้นได้ผลสรุปตรงกันว่ำ พฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบันมีแนวโน้มตรงกัน ดังนั้น 
หำกนักกำรตลำดมคีวำมรูค้วำมเข้ำใจแนวโน้มดังกล่ำวและน�ำมำใช้ในกำรวำงกลยุทธ์กำรตลำดในสงครำม
กำรตลำด ก็จะเป็นประโยชน์อย่ำงยิ่ง แนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคเหล่ำนี้ ได้แก่
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	 1.	 Beauty Conscious ผูบ้รโิภคในปัจจุบันมคีวำมรักสวยรกังำมมำกเป็นพเิศษไม่เว้นแม้แต่ผู้ชำย 
สินค้ำท่ีเกี่ยวข้องกับควำมสวยงำมจึงต้องแยกกลุ่มเป้ำหมำยออกเฉพำะเพศ เฉพำะวัยไม่ปะปนกัน
และต้องมีส่วนผสมของวติำมิน E, C รวมทัง้สำรธรรมชำติต่ำง ๆ ทีมี่ผลต่อกำรเพ่ิมควำมสวยงำม นอกจำกน้ี
ยงัต้องมสีนิค้ำทีแ่ยกส่วนในกำรใช้ เช่น ใช้ทำเฉพำะหน้ำ แขน ล�ำตัว บริเวณจมกู บริเวณขอบตำและหำงตำ
เวลำทีใ่ช้ เช่น ตอนเช้ำ ตอนกลำงวัน ตอนกลำงคืน ก่อนนอน ก่อนลงสระและหลงัจำกขึน้จำกสระว่ำยน�ำ้ เป็นต้น
	 2.	Health Conscious เป็นตลำดท่ีน่ำสนใจมำก พฤติกรรมลูกค้ำกลุ่มน้ีจะสูงขึ้นเร่ือย ๆ  ลูกค้ำ
จะเน้นเร่ืองสุขภำพเป็นส่วนใหญ่ และที่น่ำสนใจอีกอย่ำงเป็นตลำดที่ผู้ซื้อจะไม่เกี่ยงเร่ืองรำคำ เน่ืองจำก
ผูบ้ริโภคยคุใหม่ใส่ใจเรือ่งสขุภำพมำกข้ึน กลัวตำย อยำกมีอำยยืุนยำว เช่น น�ำ้สมนุไพรชนดิต่ำง ๆ  โยเกร์ิต 
กำรเป็นสมำชิกศูนย์กีฬำ Fitness Center ต่ำง ๆ กำรเล่นโยคะ ว่ิง กำรข่ีจักรยำน รวมถึงกำรน่ังสมำธิ
และกำรปฏิบัติธรรมเป็นระยะ
	 3.	 Environmental Conscious ผู้บริโภคสนใจสิ่งแวดล้อมมำกขึ้น เนื่องจำกส่งผลต่อสุขภำพ 
(Health Conscious) ด้วย ดังน้ัน จะเลือกใช้สนิค้ำทีไ่ม่ท�ำลำยส่ิงแวดล้อม เช่น เครือ่งใช้ไฟฟ้ำประหยดัเบอร์ 5 
ร้ำนอำหำรที่เป็นเขตปลอดบุหรี ่บรรจุภัณฑ์ที่สำมำรถน�ำไปรีไซเคิล (Recycle) ใหม่ได้
	 4.	 Technology Conscious ผู้บริโภคกลุ่มนีจ้ะให้ควำมส�ำคัญกบัเร่ืองเทคโนโลย ีและนวัตกรรม
ใหม่ ๆ เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์รุ่นใหม่ โทรศัพท์มือถือรุ่นใหม่ล่ำสุด กล้องถ่ำยรูปดิจิทัล ดังนั้น สินค้ำ
ที่ผลิตออกมำต้องน�ำเทคโนโลยีเข้ำมำช่วยเน้นควำมทันสมัย แปลกใหม่ เทคโนโลยีล�้ำยุค อย่ำงไรก็ตำม 
สิ่งที่ต้องพิจำรณำในกำรท�ำตลำดนี้ คือ สังคมและควำมเชื่อ  
	 5.	 Entertainment Conscious ผู้บริโภครุ่นใหม่สนใจหรือใส่ใจกิจกรรมบันเทิงมำกขึ้น ดังนั้น 
สินค้ำและบริกำรในกลุ่มนี้จึงมียอดขำยสูงมำก เช่น สถำนอำบอบนวด ผับ บำร์ คำรำโอเกะ เครื่องเสียง 
เครื่องเล่น VCD/DVD กำรชมคอนเสิร์ตต่ำง ๆ
	 6.	 ลักษณะของครอบครัวเปล่ียนแปลงไป เช่น คนจะแต่งงำนช้ำเนือ่งจำกมกีำรศกึษำสงูข้ึน ยดือำย ุ
ในกำรแต่งงำนออกไป ส่งผลให้มีบุตรช้ำลง มีบุตรน้อยลงหรือไม่มีบุตรเลย ขนำดของครอบครัวเล็กลง  
มกีำรแยกครอบครัวออกจำกบ้ำนพ่อแม่หลังกำรแต่งงำนมำกข้ึน ผูบ้รโิภคท่ีเป็นชนชัน้กลำงข้ึนไปในตัวเมืองใหญ่ ๆ 
จะมกีำรหย่ำร้ำงกนัมำกข้ึน กำรทดลองอยูด้่วยกันก่อนแต่งงำน กำรมเีพศสัมพนัธ์ก่อนวัยอันควร ควำมเสมอภำค
และควำมเท่ำเทียมกันระหว่ำงเพศหญิงกับเพศชำย กำรนอกใจคู่สมรสมีมำกข้ึน ฯลฯ ดังนั้น จึงมีสินค้ำ
และบริกำรใหม ่ๆ ออกสู่ตลำดอยู่ตลอดเวลำ เพื่อสนองตอบควำมต้องกำรของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป
	 7.	 ในประเทศที่มุ่งพัฒนำไปสู่ควำมเป็นอุตสำหกรรมจะมีมนุษย์พันธุ์ใหม่เกิดขึ้น เช่น 
		  -		 New Rich คือ กลุ่มคนประเภทที่รวยมำจำกกำรเป็นนำยหน้ำ กำรเล่นหุ้น กำรขำยที่ดิน 
ลกูค้ำประเภทน้ีนิยมซ้ือของแพงเพรำะได้เงินมำง่ำย สำมำรถจับจ่ำยใช้เงินไปอย่ำงง่ำย ๆ  ตดัสนิใจซือ้เพรำะ
แรงกระตุน้ โดยไม่สำมำรถบอกเหตุผลในกำรซื้อได้ เช่น รถเบนซ์ โทรศัพท์มือถือ เครื่องประดับหรูหรำ
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		  -	Yuppies Young Urban Professionals คือ พวกมืออำชพีท่ีอยู่ในเมือง คนรุ่นใหม่ (แบ่งตำม
พฤติกรรมไม่ได้แบ่งตำมอำยุ) คนกลุม่น้ีใช้ของแพงคล้ำยกลุม่ New Rich แต่ให้เหตผุลในกำรซือ้ได้ คนกลุม่น้ี 
จะเป็นพวกทียึ่ดแนวควำมคิดในกำรใช้ชวีติท่ีดข้ึีน Better Life Concept เช่น จะซือ้สนิค้ำประเภทคอนโด
เป็นบ้ำนที ่2 ในเมืองและอำจมีบ้ำนอีกหลังหนึ่งในย่ำนชำนเมืองเพื่อกำรพักผ่อนในวันหยุด
		  -	New Silver Market คือ กลุ่มผู้ใหญ่อำยุ 50 ปีขึ้นไป กลุ่มน้ีไม่ควรมองข้ำมเพรำะผู้ใหญ่
ยุคปัจจุบันน้ีแนวคิดเปลี่ยนไปจำกที่ไม่อยำกใช้เงินเพรำะว่ำเงินหำยำก เม่ืออำยุมำกขึ้นแล้วกลับคิดว่ำ
ควรจะหำควำมสขุให้กบัชวีติด้วยเงิน เช่น กำรซือ้เสือ้ผ้ำแพง ๆ  กำรเล่นกอล์ฟ กำรท่องเท่ียว ฯลฯ แต่ตลำด
ทีม่ศีกัยภำพสงูสดุ คือ ตลำดที่เกี่ยวกับสุขภำพ
	 8.	 ผูบ้ริโภคยคุใหม่ไม่มคีวำมจงรกัภกัดีในตรำย่ีห้อ สำมำรถเปลีย่นแปลงตรำย่ีห้อได้ตลอดเวลำ 
มีลักษณะเบื่อหน่ำยง่ำย ไม่ชอบควำมจ�ำเจ ไม่ชอบท�ำตำมกฎเกณฑ์เดิม ๆ
	 9.	 เกิดวัฒนธรรมใหม่ที่ผู้บริโภครอไม่ได้ (Right now, Right here) ที่นี่และเดี๋ยวนี้ ไม่ยึดติด
อะไรนำน ๆ เพรำะต้องกำรเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ (forever on the move) วงจรชีวิตของสินค้ำ
แทบทุกตัวสั้นลง มีสินค้ำและนวัตกรรมใหม่ ๆ มำกมำยเกิดขึ้นตลอดเวลำ
	 10.	ย้อนอดีตสู่อนำคต สูงสุดคืนสู่สำมัญ มีกำรกลับเข้ำสู่ธรรมชำติมำกข้ึน สินค้ำที่ท�ำมำจำก
ธรรมชำติ หรือท�ำด้วยมือ ไม่ต้องผ่ำนกระบวนกำรหรือกำรแปรรูปมำกนัก จึงเป็นที่นิยมของผู้บริโภค
ในปัจจุบัน
	 11.	หมดยุคกำรท�ำ Mass Marketing ผู้บริโภคมีวัฒนธรรมใหม่ สนใจสินค้ำหรือบริกำรท่ีท�ำ
เฉพำะตน ไม่เหมอืนใคร (Customize) มจี�ำนวนจ�ำกดั “made just for me” “limited edition” ฯลฯ
	 12.	กำรตลำดที่เปลี่ยนไป เช่น ผู้บริโภคสำมำรถหำควำมรู้และเรียนรู้ตลอดเวลำ หำข้อมูลได้ง่ำย 
ในโลกอนิเทอร์เนต็ สือ่โฆษณำแบบเดิม ๆ เร่ิมใช้ไม่ได้ผล สินค้ำถูกกระจำยโดยกำรแนะน�ำแบบปำกต่อปำก 
(Word-of-mouth) ในโลกอินเทอร์เน็ตผู้บริโภคยุ่งไม่มีเวลำ ชอบควำมสะดวกสบำย ควำมรวดเร็ว 
กำรตลำดออนไลน ์พำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จะเข้ำมำมีบทบำทมำกยิ่ง ๆ ขึ้นอย่ำงหลีกเลี่ยงไม่ได้
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แบบทดสอบท้ายบทที่... 1

จงเลือกค�ำตอบที่ถูกต้องที่สุด ตอนที่ 1

 1. ข้อใดกล่ำวไม่ถูกต้อง 
  ก. ธุรกิจต้องให้ควำมสนใจในเรื่องพฤติกรรมกำรบริโภค  
  ข. ธุรกิจต้องให้ควำมสนใจในเรื่องพฤติกรรมของผู้ขำย 
  ค. ธุรกิจต้องให้ควำมสนใจในเรื่องควำมต่อเนื่องจำกพฤติกรรมกำรบริโภค   
  ง. ธุรกิจต้องให้ควำมสนใจในเรื่องสิ่งแวดล้อมที่อยู่รอบตัวผู้บริโภค
 2. เหตุใดธุรกิจจึงต้องให้ควำมสนใจในเรื่องพฤติกรรมกำรบริโภค 
  ก. เพื่อที่จะศึกษำค้นหำสิ่งเร้ำ  
  ข. เพื่อท�ำกำรกระตุ้นผู้บริโภค 
  ค. เพื่อให้ผู้บริโภคท�ำกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำและบริกำร  
  ง. ถูกทุกข้อ 
 3. พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นส่วนหนึ่งของอะไร
  ก. อำรมณ์ผู้ซื้อ ข. อำรมณ์มนุษย์ 
  ค. พฤติกรรมมนุษย ์ ง. พฤติกรรมผู้ซื้อ 
 4. ภำครัฐใช้สิ่งใดเป็นเครื่องมือในกำรก�ำหนดนโยบำยสำธำรณะ 
  ก. ผู้บริโภค  ข. ผู้ขำย 
  ค. พ่อค้ำคนกลำง  ง. หน่วยงำนรำชกำร 
 5. ข้อใดไม่ใช่เหตุผลของกำรศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภค 
  ก. เพื่อให้ทรำบถึงกำรกระท�ำต่ำง ๆ ของมนุษย์   
  ข. เพื่อประโยชน์ต่อกำรซื้อ  
  ค. เพื่อศึกษำถึงแนวควำมคิดในกำรตัดสินใจ   
  ง. เพื่อปกป้องผลประโยชน์ของผู้บริโภค  


