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1.	ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค

2.	บทบาทของผู้บริโภคในทางการตลาด

3.	 เหตุผลของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค

4.	ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค

	 พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Human Behavior) หมายถงึ กระบวนการต่าง ๆ  ของตัวบคุคลท่ีจะปฏิบตัต่ิอสภาพแวดล้อม

ภายนอก

	 ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 1. ท�ำให้นักการตลาดเข้าใจถึงพฤติกรรมและการกระท�ำต่าง ๆ

ของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายของตน 2. ท�ำให้ทราบถึงมูลเหตุจูงใจในการซื้อหรือไม่ซื้อสินค้าหรือบริการ 3. ผลจาก

การศึกษาอิทธิพลปัจจัยสิ่งแวดล้อม ความแตกต่างของแต่ละบุคคล กระบวนการทางจิตวิทยา กระบวนการตัดสินใจ 

ทั้งหมดนี้ผู้บริหารสามารถน�ำมาวางแผนกลยุทธ์การตลาดที่สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างแท้จริง

4. เป็นประโยชน์ต่อการเลือกส่วนแบ่งตลาด 5. เป็นประโยชน์ในการปรับปรุงกิจการ การผลิต ค้าปลีก ค้าส่ง

1.	 เรียนรู้ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค

2.	น�ำความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคไปใช้ในการประกอบอาชีพ

1.	อธิบายความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค

2.	ระบุบทบาทของผู้บริโภคในทางการตลาด

3.	บอกเหตุผลของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค

4.	ระบุประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค

5.	สรุปความสัมพันธ์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคกับวิทยาการสาขาอื่น ๆ

6.	อธิบายและยกตัวอย่างลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบัน

5.	ความสัมพันธ์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค

	 กับวิทยาการสาขาอื่น ๆ

6.	ลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบัน

ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภค

ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภค



	 ประโยคท่ีว่า “Customer is a King” ยงัคงความเป็นจรงิตัง้แต่อดีตจวบจนปัจจุบนั เพราะถ้าผู้บรโิภค

หรือลกูค้าไม่ซือ้สนิค้าหรอืบรกิารของบรษิทั บริษทักไ็ม่สามารถอยูร่อดได้ ดงันัน้ ธรุกจิจงึต้องให้ความสนใจ

ในเรื่องพฤติกรรมการบริโภค และความต่อเนื่องจากพฤติกรรมการบริโภค ตลอดจนส่ิงแวดล้อมที่

อยู่รอบตัวผู้บริโภค เพื่อท่ีจะค้นหาสิ่งเร้าและการกระตุ้นให้ผู้บริโภคมองเห็นถึงอรรถประโยชน์ที่จะได้รับ

จากสินค้าและบริการต่าง ๆ ที่นักการตลาดได้น�ำเสนอ แล้วเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการเหล่านั้น 

ตัวอย่างเช่น ประชากรท่ีมีอายุต�่ำกว่า 25 ปี มีนิสัยรักความเป็นอิสระ ใช้จ่ายเงินง่าย และยอมจ่ายเงิน

จ�ำนวนมหาศาลในการซื้อสินค้าต่าง ๆ ตามที่ต้องการ ปัจจุบันได้กลายเป็นกลุ่มที่มีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพล

ในการตดัสินใจซือ้ของบิดามารดาด้วย ไม่ว่าจะเป็นการซ้ือทีอ่ยูอ่าศยั เครือ่งคอมพวิเตอร์ เครือ่งรบัโทรทศัน์ 

รถยนต์ การท่องเท่ียวพักผ่อน ฯลฯ นอกจากนี้เกิดการเปลี่ยนแปลงไปจากสมัยก่อนที่ผู ้ชายมีอ�ำนาจ

ในการตดัสนิใจซือ้มากกว่าผูห้ญงิเสมอ กลายเป็นการตัดสนิใจร่วมกนั กรณนีีร้วมถงึสตรโีสดด้วยทีม่อี�ำนาจ

ซื้อมากขึ้น เพราะอยู่เป็นโสดมากขึ้นสามารถท�ำงานหาเงินได้เองโดยไม่ต้องพ่ึงพาผู้ใด สภาพสังคมเช่นนี้

ท�ำให้กลุม่สตรมีเีสรภีาพในการตดัสนิใจใช้จ่ายในสิง่ทีต่นมคีวามพงึพอใจ เช่น อาหาร เสือ้ผ้า การเสริมสวย

การพบแพทย์ เพื่อสุขภาพอนามัย ศูนย์สุขภาพ การชมภาพยนตร์ เที่ยวผับ ฟังเพลง เข้าสโมสร 

การชมคอนเสิร์ต ฯลฯ ดังนั้น ธุรกิจต่าง ๆ จึงต้องท�ำความเข้าใจเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป

อยู่ตลอดเวลา เพื่อที่จะสนองตอบความต้องการและสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคให้มากขึ้นกว่าเดิม

บทน�ำ

ความรู้ทั่วไป 

เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค

บทที่
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	 ดงัน้ัน นกัการตลาดจงึต้องเรยีนรูถ้งึสิง่ทีผู่บ้รโิภคคดิ (Think) สิง่ทีต้่องการ (Want) ความรูส้กึนกึคดิ

ที่มีต่อสินค้าและบริการ และสิ่งที่ผู้บริโภคท�ำ (Work) ท่ามกลางสภาพแวดล้อมทางการตลาดที่เป็นพลวัต

เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ยิ่งเรียนรู้ผู ้บริโภคมากเท่าใด ความได้เปรียบอาจจะมีมากยิ่งขึ้นเท่านั้น 

ซึ่งส่งผลต่อการบรรลุวัตถุประสงค์ของกิจการ

	 ส�ำหรบัประเทศไทย การศกึษาวชิาพฤตกิรรมผู้บริโภคเป็นวชิาท่ีเพ่ิงได้รับความสนใจเมือ่ไม่นานมาน้ีเอง 

เพราะฝ่ายบริหารของกิจการต่าง ๆ  เปลี่ยนแนวความคิดจากการให้ความสนใจเฉพาะการบริหารการผลิต

แต่เพียงอย่างเดียว (Production Oriented) มาให้ความสนใจการบริหารที่เน้นการตลาด (Marketing 

Oriented) ประกอบกับสภาพการแข่งขันทางการตลาดในปัจจุบันมีความรุนแรงมาก กลยุทธ์ต่าง ๆ 

ถูกน�ำออกมาใช้อย่างแพร่หลาย สิ่งต่าง ๆ เหล่าน้ีท�ำให้ผู้ผลิตต้องหันมาให้ความสนใจศึกษาเรียนรู้

ถงึความต้องการทีแ่ท้จริงของผูบ้ริโภคและปัจจยัทีม่ผีลท�ำให้เกิดความต้องการ เพ่ือพฒันาผลติภัณฑ์ของตน

ให้สอดคล้องกบัความต้องการของผูบ้รโิภคให้มากทีสุ่ด ผลทีค่าดว่าจะตามมา คอื ความพึงพอใจในการซ้ือ

และการซื้อซ�้ำในที่สุด

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค

	 มีผู้ให้ค�ำจ�ำกัดความของค�ำว่า “พฤติกรรมผู้บริโภค” ไว้ดังนี้

	 1.	 แผนกจิตวิทยาแห่งสหรัฐอเมริกาได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคว่า “เป็นการศึกษา

พฤติกรรมของมนุษย์ในส่วนที่เกี่ยวข้องกับการบริโภคสินค้า ลักษณะการใช้และการยอมรับในสินค้า

และบริการนั้น”

	 2.	 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง “กระบวนการที่บุคคลหรือกลุ่มบุคคลตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้า

และบรกิารอะไร หรือไม่ ถ้าซือ้จะซือ้ทีไ่หนเม่ือไร ตลอดจนจะมีวธิกีารซือ้และการใช้สินค้าและบรกิารนัน้

อย่างไร จากกระบวนการตลาดขององค์การธุรกจิ” (John B. Mathews, Jr, Et. Al, 2015:3) 

	 3.	 พฤตกิรรมผู้บรโิภค หมายถงึ การกระท�ำของบคุคลใดบุคคลหนึง่ทีเ่กีย่วข้องโดยตรงกบัการจัดหา

ให้ได้มาและการใช้ซื้อสินค้าและบริการ ท้ังนี้ หมายความรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาก่อนแล้ว 

และเป็นบางสิ่งที่มีส่วนในการก�ำหนดให้เกิดการกระท�ำดังกล่าว (ธงชัย สันติวงษ์, 2515)

	 4.	 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการกระท�ำและกระบวนการตดัสนิใจของมนษุย์ ผูซ้ึง่ซือ้สนิค้าและบรกิาร 

เพื่อการอุปโภคบริโภคเป็นการส่วนตัว (Steven J. Skinner, 2015:147)

	 5.	 พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการกระท�ำโดยตรงที่เกี่ยวข้องกับการได้รับมา การอุปโภคบริโภค และ

การจดัการเกีย่วกับสนิค้าและบรกิาร รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซ่ึงเกดิข้ึนก่อนและหลังการกระท�ำดังกล่าว 

(James E. Engel, Roger D. Blackwell and Paul W. Minlard. 1995:3)
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	 6.	 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลท�ำการค้นหา การซื้อ การใช้ การประเมินผล 

และการใช้จ่ายในผลิตภัณฑ์และบริการโดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา (Leon Schiffman 

and Leslie Kanuk, 2007:3)

	 7.	 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การศึกษาว่าผู้บริโภคมีวิธีการเลือก การซ้ือ การใช้จ่ายและ

การใช้สินค้าและบริการอย่างไร เพื่อสร้างความพึงพอใจในความจ�ำเป็นและความต้องการของตน 

(Nessim Hanna and Richard Wozniak, 2001:2)

	 8.	 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคแต่ละบุคคลในการเลือกซื้อ 

เลือกใช้สินค้าหรือบริการเพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง (Kotler, 2012:173)

	 9.	 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจ และกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลเข้าไป

เกีย่วข้องเมือ่มกีารประเมนิการได้มา การใช้จ่ายหรือการจับจ่ายใช้สอยซึง่สินค้าและการบริการ (Loudan 

& Bitta, 1998:4)

	 10.	 สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกาได้ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง เรื่องที่

เกี่ยวกับการซื้อ (The buying units) และกระบวนการแลกเปลี่ยน ซึ่งเกี่ยวข้องกับการได้มา (Obtaining 

หรือ Acquiring) การบริโภค (Consuming) และการก�ำจัดทิ้งซึ่งผลิตภัณฑ์บริการ (Disposing) ต่าง ๆ 

(ทัง้นี ้ค�ำว่า หน่วยการซ้ือ จะครอบคลมุท้ังผูบ้รโิภคโดยทัว่ ๆ  ไป ทัง้ทีเ่ป็นรายบคุคล เป็นกลุม่หรอืองค์กรกไ็ด้)

	 จากแนวความคิดต่าง ๆ ของนักวิชาการที่ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคดังกล่าวข้างต้น 

ท�ำให้เห็นได้ว่าพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นส่วนหนึ่งของพฤติกรรมมนุษย์ (Human Behavior) หมายถึง 

“กระบวนการต่าง ๆ ของตัวบุคคลที่จะปฏิบัติต่อสภาพแวดล้อมภายนอก” หรือกล่าวอีกนัยหนึ่ง 

“พฤติกรรมของมนุษย์เป็นเรื่องเกี่ยวกับความนึกคิด (Though) ความรู้สึก (Feeling) หรือ

การแสดงออกของมนุษย์ (Action) ในการด�ำรงชีวิตประจ�ำวันนั้น แต่ละบุคคลย่อมจะมีกระบวนการ

แห่งพฤตกิรรมของตนเองเสมอ และพฤตกิรรมทีแ่สดงออกนัน้ไม่จ�ำเป็นต้องเหมอืนกนั” มนษุย์แต่ละคน

ย่อมมีทัศนคติหรือสิ่งจูงใจ (Motive) ของตนเอง ท่ีท�ำให้พฤติกรรมของตนแตกต่างจากบุคคลอื่น ๆ 

ทัศนคติหรือสิ่งจูงใจเหล่าน้ันจะเกิดข้ึนอยู่ตลอดเวลา โดยผลจากการยึดถือสิ่งต่าง ๆ ในความคิดของตน 

และการยอมรับเอาสิ่งต่าง ๆ  จากภายนอกเข้ามา มนุษย์แต่ละคนต้องตัดสินใจภายใต้ส่ิงควบคุมเหล่านี้

เพ่ือการแสดงออกซึ่งพฤติกรรมผู้บริโภคของตนอยู่ตลอดเวลา จากความคิดเห็นต่าง ๆ ดังกล่าวข้างต้น 

อาจสรปุได้ว่า “การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้ริโภคเป็นการศกึษากระบวนการตัดสนิใจของผู้บรโิภคแต่ละคน

ว่าจะท�ำการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการอะไร (What) ท�ำไมจึงซื้อ (Why) และหากซื้อจะซื้อ 

สนิค้าทีไ่หน (Where) เมือ่ไร (When) ซือ้อย่างไร (How) ซือ้บ่อยแค่ไหน (How Often) และซ้ือจากใคร 

(Who) ซึง่เกีย่วข้องกบัการเลอืก (Select) การซือ้ (Purchase) การใช้ (Use) และการก�ำจดั (Dispose) 

หลังจากการกินใช้ การอุปโภคบริโภคจึงจะเหมาะสมและสร้างความพอใจในการซื้อให้แก่ตนเอง

มากที่สุด”
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บทบาทของผู้บริโภคในทางการตลาด

	 ผู้บริโภค คือ บุคคลต่าง ๆ ท่ีมีความสามารถในการซ้ือ (Ability To Buy) หรือมีเงินซ้ือสินค้า

และบริการ ในทัศนะของนักการตลาดผู้บริโภคจะต้องมีความเต็มใจในการซื้อ (Willingness To Buy) 

สินค้าและบริการด้วย ลักษณะอื่น ๆ ของผู้บริโภค คือ ผู้บริโภคบางคนซ้ือสินค้าเพ่ือใช้ประโยชน์ส่วนตัว 

(Buying For Personal Use) ในขณะที่ยังมีผู้บริโภคบางคนซ้ือไปเพื่อใช้ในองค์กรหรือเพื่อขายต่อ 

หรือซื้อไปเพื่อใช้ในการผลิตและท�ำการตลาดผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ตนผลิตได้

	 การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในบางกรณีก็ไม่มีเหตุผล เช่น การตัดสินใจซื้อโดยอาศัยอารมณ์ชั่ววูบ 

การเลยีนแบบการบรโิภคคนอ่ืน ในขณะทีบ่างคร้ังบางสถานการณ์การตดัสนิใจซือ้เป็นไปอย่างมหีลกัเกณฑ์

มีเหตุผล และใช้เวลาอันยาวนานกว่าจะได้ข้อสรุป การวางแผนการตัดสินใจของผู้บริโภคจะขึ้นอยู่กับ

ตัวของผู้บริโภคเอง รวมถึงหน่วยธุรกิจ สถาบัน ครอบครัว เพ่ือน กลุ่มอ้างอิง ผู้น�ำทางด้านความคิดของ

กลุ่มต่าง ๆ และสัญลักษณ์ต่าง ๆ (Symbols) ท่ีผู้บริโภคได้พบเห็นมา นอกจากนี้ จากหลักการขาย

ข้อหนึง่ท่ีว่า “The Customer is a King” เป็นแนวคดิทีเ่น้นหรือย�ำ้ความส�ำคญัของผู้บริโภค กจิกรรมต่าง ๆ

ทางการตลาดในปัจจุบันได้วางแผนและด�ำเนินการอย่างต่อเนื่องพุ่งไปที่ผู้บริโภค (Consumer) จนมี

นักการตลาดบางท่านก�ำหนด P ขึ้นอีกตัวหนึ่ง เป็น P ตัวที่ 5 คือ People ดังนั้น จะเห็นได้ว่าในปัจจุบัน

บทบาทของผู้บริโภคมีความส�ำคัญมากกว่าในอดีต ผู้บริโภคเป็นศูนย์กลางของการศึกษาการตลาด 

การตลาดเริ่มต้นและจบลงที่ตัวผู้บริโภค ดังนั้น กิจกรรมทางการตลาดของกิจการจะบรรลุเป้าหมาย

ตามที่วางไว้ เม่ือผู้บริหารหันมาให้ความส�ำคัญกับ “ผู้บริโภค” อย่างแท้จริง นอกจากน้ีภาครัฐใช้เป็น

เครื่องมือในการก�ำหนดนโยบายสาธารณะ ซึ่งสินค้าหรือบริการบางชนิดท่ีมีประโยชน์หรือคุณค่าสามารถ

สนองตอบความต้องการของผู้บริโภค แต่อาจมีผลกระทบต่อสาธารณะ สังคม เช่น ผงซักฟอกที่ฟองมาก

ยาฆ่าแมลง ยาปราบศัตรูพืช ฯลฯ ดังนั้น การวางแผนการตลาดจงึต้องค�ำนงึถึงผลกระทบทีม่ต่ีอสาธารณะ

หรือต่อสังคม และนโยบายของรัฐบาลด้วย

เหตุผลของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค

 	 1.	 เพือ่ให้ทราบถงึการกระท�ำต่าง ๆ  ของมนษุย์ ว่ามสีาเหตุมาจากอะไร ท�ำไมถงึเกดิการกระท�ำเช่นนัน้ 

เช่น การตดัสนิใจเลอืกซือ้อาหารเช้าแบบขนมปังไข่ดาว หรือหมป้ิูงกบัข้าวเหนยีว เพราะสภาพแวดล้อมบงัคบั

หรือความเคยชิน
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	 2.	 เพือ่ศกึษาถงึแนวความคดิในการตดัสินใจ เนือ่งจากปัจจุบนัมผู้ีผลิตสินค้าแต่ละประเภทจ�ำนวน

มากมายหลายตรายี่ห้อ ประกอบกับผู้บริโภคมีความรู้สูงขึ้น การตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการต่าง ๆ  

จึงมีหลักเกณฑ์การพิจารณาดีขึ้นและมากขึ้น

	 3.	 นกัการตลาดต้องวิเคราะห์ความต้องการและเจตนารมณ์ทีแ่ท้จรงิของผูบ้รโิภค เนือ่งจากบางครัง้

ผู้บริโภคไม่มีความต้องการสินค้านั้นอย่างแท้จริง แต่ก็ตัดสินใจซื้อสินค้านั้น ๆ เพราะเหตุผลอื่น

	 4.	 เพือ่ประโยชน์ต่อการตลาด ความรูค้วามเข้าใจเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภคสามารถน�ำไปใช้ประโยชน์

ในการบริหารจัดการทางการตลาด การใช้ทรัพยากรทางการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพและการแก้ปัญหา

การจัดการทางการตลาด

	 5.	 เพื่อปกป้องผลประโยชน์ของผู้บริโภค ในระบบทุนนิยมผู้บริโภคจะไม่ถูกจ�ำกัดทางเลือกในการ

อุปโภคบริโภค และผู้บริโภคต้องได้รับข้อมูลข่าวสารสนเทศอย่างเพียงพอถูกต้องในเรื่องเกี่ยวกับตัวสินค้า

หรือบริการ เพื่อเป็นการปกป้องผลประโยชน์ของผู้บริโภค รัฐบาลจึงต้องออกกฎหมายเพื่อควบคุมธุรกิจ

ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค

	 1.	 ท�ำให้นกัการตลาดเข้าใจถงึพฤตกิรรมและการกระท�ำต่าง ๆ  ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายของตน

ว่าเกิดขึ้นจากสาเหตุใด ท�ำไมถึงเป็นเช่นนั้น และเมื่อเกิดขึ้นแล้วจะเกิดผลอะไรตามมา

	 2.	 ท�ำให้ทราบถึงมูลเหตุจูงใจในการซื้อหรือไม่ซื้อสินค้าหรือบริการ

	 3.	 ผลจากการศึกษาอิทธิพลปัจจัยสิ่งแวดล้อม ความแตกต่างของแต่ละบุคคล กระบวนการ

ทางจติวทิยา กระบวนการตดัสนิใจ ซึง่ท้ังหมดนีผู้บ้รหิารสามารถน�ำมาวางแผนกลยทุธ์การตลาดทีส่อดคล้อง

กับความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างแท้จริง

	 4.	 เป็นประโยชน์ต่อการเลือกส่วนแบ่งตลาด (Market Segmentation) 

	 5.	 เป็นประโยชน์ในการปรับปรุงกิจการ การผลิต ค้าปลีก ค้าส่ง

ความสัมพันธ์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคกับวิทยาการสาขาอื่น ๆ

	 วชิาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นวชิาสหวทิยาการ (Multidisciplinary หรือ Interdisciplinary) ผู้ศกึษา

ต้องมีความรู้ความเข้าใจศาสตร์สาขาต่าง ๆ เนื่องจากพฤติกรรมมนุษย์ไม่ได้เป็นไปตามทฤษฎีทาง

เศรษฐศาสตร์เสมอไปทุกกรณี ดังนั้น การท่ีจะเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคจึงต้องมีความรู้ความเข้าใจ

และน�ำศาสตร์สาขาต่าง ๆ มาวิเคราะห์ด้วย ดังนี้
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	 1.	พฤติกรรมผู้บริโภคโดยศึกษาจากตัวแบบเศรษฐศาสตร์ (Economics Model) ในอดีต 

นักวิชาการที่ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคจะถือว่าเรื่องราวต่าง ๆ ของพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นส่วนหนึ่ง

ของทฤษฎีเศรษฐศาสตร์ จากการวิเคราะห์ทางเศรษฐศาสตร์เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค ท�ำให้ทราบถึง

ความต้องการของผู้บริโภคในตลาดสินค้าต่าง ๆ ซึ่งมีสาระส�ำคัญดังนี้

	 	 1.1	 ถ้าผู้บริโภคได้บริโภคผลิตภัณฑ์ชนิดใดชนิดหนึ่งในจ�ำนวนที่มากขึ้นเรื่อย ๆ  จนถึงจุดอิ่มตัว

จดุหนึง่ ความพอใจทีเ่กดิมาจากการได้บรโิภคผลติภณัฑ์นัน้ในทกุหน่วยจะเพิม่ขึน้ในอตัราส่วนทีล่ดลงเสมอ

	 	 1.2	 โดยปกติผู ้บริโภคจะมีความต้องการสินค้าและบริการมาบ�ำบัดความต้องการของตน

อย่างไม่มีสิ้นสุด แต่ทรัพยากรมีอยู่จ�ำกัด ดังนั้น จึงจ�ำเป็นจะต้องจัดสรรรายได้ เพื่อซ้ือหาผลิตภัณฑ์

ที่สามารถสนองตอบความต้องการได้อย่างดีที่สุด หรือมีเหตุมีผลมากที่สุด ภายใต้งบประมาณรายได้

ที่มีอยู่อย่างจ�ำกัด

	 องค์ประกอบส�ำคญัประการหนึง่ของการศกึษาวชิาเศรษฐศาสตร์ คอื การศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภค

ว่าใช้จ่ายเงินอย่างไร ประเมินทางเลือกอย่างไร ตัดสินใจอย่างไรเพื่อให้ได้รับความพึงพอใจให้มากที่สุด

	 2.	 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคโดยศกึษาจากตัวแบบล�ำดับข้ันความต้องการ (Hierarchy Of Needs 

Model) การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคโดยศึกษาจากตัวแบบล�ำดับขั้นความต้องการของมนุษย์ จะช่วย

ท�ำให้ผลการศึกษามีความสมบูรณ์และรัดกุมกว่าแบบเดิมมาก การศึกษาแบบนี้จะเน้นให้เห็นถึงปัญหา

ส�ำคัญและสาเหตุต่าง ๆ ที่มีอิทธิพลต่อการแสดงออกของผู้บริโภค

	 3.	 พฤติกรรมผู้บริโภคโดยศึกษาจากตัวแบบ (Psychoanalytic Model) การศึกษาพฤติกรรม

ผู้บริโภคด้านจิตวิเคราะห์ ได้แบ่งวิธีการศึกษาออกเป็น 2 ประการ คือ

		  3.1	การศกึษาทางจิตวทิยาทัว่ไป (General Psychology) เป็นการศกึษาเรือ่งความสมัพนัธ์

ระหว่างตัวบุคคลกับสภาพแวดล้อมทางสังคม เศรษฐกิจ การศึกษาโดยทางจิตวิทยาได้ศึกษาเกี่ยวกับ

การเรียนรู ้(Learning) ความจ�ำ (Remembering) การรับรู้ (Perception) ทัศนคติ (Attitudes) อารมณ์ 

(Emotions) และความคิดเห็น (Opinions) ของผู้บริโภคด้วย แนวความคิดทางจิตวิทยาหลายอย่าง

ได้น�ำมาใช้เป็นประโยชน์ต่อการอธบิายพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะเรือ่งการศกึษาแรงจงูใจ

และผลจากการเรยีนรู ้การศกึษาทางด้านแรงจูงใจจะช่วยให้สามารถอธบิายสาเหตุแห่งการเกดิพฤติกรรม

ของผู้บริโภคได้ว่า ท�ำไมผู้บริโภคจึงประพฤติปฏิบัติเช่นนั้น

		  3.2	การศึกษาทางด้านจิตวิทยาสังคม (Social Psychology) เป็นการศึกษาถึงพฤติกรรม

ของผู้บริโภคในส่วนที่มีความสัมพันธ์กับบุคคลอื่น ๆ ในสังคม บุคคลมีอิทธิพลต่อกลุ่มและได้รับอิทธิพล

จากกลุ่ม (Group Influence) อย่างไร ตลอดจนวัฒนธรรมต่าง ๆ ผลการศึกษาทางด้านวัฒนธรรมท�ำให้

ได้ทราบเหตผุลว่า ท�ำไมผูบ้รโิภคจงึมกีารต่อต้านหรอืยอมรบัการเปลีย่นแปลงในสิง่ใหม่ ๆ  ในขณะเดียวกนั

ก็ท�ำให้ทราบมาตรฐานทางวัฒนธรรมในเรื่องต่าง ๆ เช่น วัฒนธรรมทางการเมือง ทางศาสนา ธรรมเนียม
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ประเพณขีองชนแต่ละกลุม่ แต่ละประเทศ ว่ามลีกัษณะอย่างไร จึงถอืได้ว่าเป็นสิง่ท่ีถกูต้อง ลักษณะอย่างไร

จึงถือว่าไม่ถูกต้อง เพื่อช่วยให้สามารถเข้าใจถึงบทบาทของสมาชิกต่าง ๆ ที่พึงมีต่อครอบครัวของตน

หรือต่อสังคม ประเทศชาติ ตลอดจนพฤติกรรมในการซื้อของผู้บริโภค ซ่ึงอาจแตกต่างกันได้เนื่องจาก

อิทธิพลของวัฒนธรรม และชั้นทางสังคม (Social Class) ของแต่ละกลุ่ม แต่ละสังคม และแต่ละประเทศ

	 4.	 การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคโดยศึกษาจากตัวแบบสังคมวิทยา (Sociological Model) 

เป็นการศึกษาพฤติกรรมของมนุษย์ในลักษณะที่เป็นกลุ่มภายใต้สิ่งแวดล้อมของสังคม รายละเอียด

ในการศึกษาประกอบด้วยการศึกษาธรรมชาติของคน ความเกี่ยวพันของบุคคลในสังคมที่มีต่อองค์การ 

สังคมและวัฒนธรรม การแสดงออกของบุคคลเมื่อเข้ากลุ่ม ซ่ึงอาจแตกต่างจากการแสดงออกเมื่ออยู่

ตามล�ำพงั อทิธพิลของสมาชกิต่าง ๆ  ในกลุม่ โครงสร้างของครอบครวัและชนชัน้ทางสังคมท่ีมต่ีอพฤติกรรม

ผู้บริโภค นักสังคมวิทยาได้มีข้อสรุปจากการศึกษาบทบาทของบุคคลในสังคมที่ถือว่าเป็นสาระส�ำคัญ

ทางการตลาด คอื กระบวนการทางตลาดเป็นกจิกรรมอย่างหนึง่ของกลุ่มคนต่าง ๆ  ในสังคม กลุม่คนเหล่านี้

ประกอบไปด้วยผู้ซื้อและผู้ขาย มนุษย์แต่ละคนในกลุ่มดังกล่าวจะปฏิบัติหรือกระท�ำอย่างใดอย่างหนึ่ง

อนัเกิดจากการผลกัดนัของกลุม่หรอืตามความปรารถนาส่วนตวักไ็ด้  โดยพยายามเน้นให้เหน็ว่าพฤตกิรรม

ของมนษุย์เป็นเรือ่งของคนหรอืกลุม่สงัคมท่ีพยายามจะเสาะแสวงหาสนิค้าและบรกิารมาบ�ำบดัความต้องการ

ของตนเสมอ และในสงัคมมนษุย์อาศยัอยูน่ีจ้ะมีค่านยิม (Values) และแรงผลกัดนั (Pressures) ทัง้ภายใน

และภายนอกอยู่ตลอดเวลา เพื่อให้สมาชิกของสังคมนั้นได้ใฝ่หาสินค้าและบริการมาบ�ำบัดความต้องการ

ของตน

	 จากความเห็นดังกล่าวข้างต้นจะสังเกตได้ว่า การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคไม่เพียงแต่จะศึกษา 

จากทางด้านตัวแบบเศรษฐศาสตร์ จิตวิทยา และสังคมวิทยาเท่านั้น แต่ยังเป็นการศกึษาเพ่ิมเติมทางด้าน

พฤติกรรมศาสตร์อกีด้วย เพือ่อธบิายหรอืคาดคะเนการกระท�ำต่าง ๆ ของผู้บรโิภคในอนาคต โดยพยายาม

ค้นหาว่าผู้บริโภคจะปฏิบัติอย่างไรในอนาคต และท�ำไมผู้บริโภคจึงปฏิบัติเช่นนั้น เป็นการหาค�ำตอบว่า 

“ท�ำไม” ผู้บริโภคจึงประพฤติเช่นนั้น การประพฤติดังกล่าวเนื่องมาจากแรงจูงใจหรืออิทธิพลอะไร เช่น 

อาจเกิดจากอิทธิพลของกลุ่ม หรืออิทธิพลเพื่อนบ้าน หรือการเอาอย่างผู้อื่น ความต้องการเป็นจุดเด่น 

เพ่ือความพอใจ ความจ�ำเป็นอื่น ๆ วิธีการหาค�ำตอบเพื่อตอบปัญหาดังกล่าวข้างต้น ในปัจจุบันนิยมใช ้

วิธีการวิจัยแรงจูงใจ (Motivation Research) เข้ามาช่วย

ลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบัน

	 มีงานวิจัยหลาย ๆ  ชิ้นได้ผลสรุปตรงกันว่า พฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบันมีแนวโน้มตรงกัน ดังนั้น 

หากนักการตลาดมคีวามรูค้วามเข้าใจแนวโน้มดงักล่าวและน�ำมาใช้ในการวางกลยทุธ์การตลาดในสงคราม

การตลาด ก็จะเป็นประโยชน์อย่างยิ่ง แนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคเหล่านี้ ได้แก่
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	 1.	 Beauty Conscious ผูบ้รโิภคในปัจจุบนัมคีวามรักสวยรักงามมากเป็นพิเศษไม่เว้นแม้แต่ผู้ชาย 

สินค้าที่เกี่ยวข้องกับความสวยงามจึงต้องแยกกลุ่มเป้าหมายออกเฉพาะเพศ เฉพาะวัยไม่ปะปนกัน

และต้องมส่ีวนผสมของวติามิน E, C รวมทัง้สารธรรมชาติต่าง ๆ ทีม่ผีลต่อการเพิม่ความสวยงาม นอกจากนี้

ยงัต้องมสีนิค้าทีแ่ยกส่วนในการใช้ เช่น ใช้ทาเฉพาะหน้า แขน ล�ำตวั บริเวณจมกู บริเวณขอบตาและหางตา

เวลาทีใ่ช้ เช่น ตอนเช้า ตอนกลางวนั ตอนกลางคนื ก่อนนอน ก่อนลงสระและหลังจากขึน้จากสระว่ายน�ำ้ เป็นต้น

	 2.	Health Conscious เป็นตลาดที่น่าสนใจมาก พฤติกรรมลูกค้ากลุ่มนี้จะสูงขึ้นเรื่อย ๆ  ลูกค้า

จะเน้นเรื่องสุขภาพเป็นส่วนใหญ่ และที่น่าสนใจอีกอย่างเป็นตลาดที่ผู้ซ้ือจะไม่เกี่ยงเร่ืองราคา เนื่องจาก

ผูบ้รโิภคยคุใหม่ใส่ใจเรือ่งสขุภาพมากขึน้ กลวัตาย อยากมีอายยุนืยาว เช่น น�ำ้สมนุไพรชนดิต่าง ๆ  โยเกร์ิต 

การเป็นสมาชิกศูนย์กีฬา Fitness Center ต่าง ๆ การเล่นโยคะ วิ่ง การข่ีจักรยาน รวมถึงการนั่งสมาธิ

และการปฏิบัติธรรมเป็นระยะ

	 3.	 Environmental Conscious ผู้บริโภคสนใจสิ่งแวดล้อมมากขึ้น เน่ืองจากส่งผลต่อสุขภาพ 

(Health Conscious) ด้วย ดงันัน้ จะเลอืกใช้สนิค้าทีไ่ม่ท�ำลายสิง่แวดล้อม เช่น เครือ่งใช้ไฟฟ้าประหยดัเบอร์ 5 

ร้านอาหารที่เป็นเขตปลอดบุหรี ่บรรจุภัณฑ์ที่สามารถน�ำไปรีไซเคิล (Recycle) ใหม่ได้

	 4.	 Technology Conscious ผูบ้รโิภคกลุ่มนีจ้ะให้ความส�ำคญักบัเรือ่งเทคโนโลย ีและนวตักรรม

ใหม่ ๆ เช่น เครื่องคอมพิวเตอร์รุ่นใหม่ โทรศัพท์มือถือรุ่นใหม่ล่าสุด กล้องถ่ายรูปดิจิทัล ดังนั้น สินค้า

ที่ผลิตออกมาต้องน�ำเทคโนโลยีเข้ามาช่วยเน้นความทันสมัย แปลกใหม่ เทคโนโลยีล�้ำยุค อย่างไรก็ตาม 

สิ่งที่ต้องพิจารณาในการท�ำตลาดนี้ คือ สังคมและความเชื่อ  

	 5.	 Entertainment Conscious ผู้บริโภครุ่นใหม่สนใจหรือใส่ใจกิจกรรมบันเทิงมากขึ้น ดังนั้น 

สินค้าและบริการในกลุ่มนี้จึงมียอดขายสูงมาก เช่น สถานอาบอบนวด ผับ บาร์ คาราโอเกะ เครื่องเสียง 

เครื่องเล่น VCD/DVD การชมคอนเสิร์ตต่าง ๆ

	 6.	 ลกัษณะของครอบครวัเปลีย่นแปลงไป เช่น คนจะแต่งงานช้าเนือ่งจากมกีารศกึษาสงูขึน้ ยดือาย ุ

ในการแต่งงานออกไป ส่งผลให้มีบุตรช้าลง มีบุตรน้อยลงหรือไม่มีบุตรเลย ขนาดของครอบครัวเล็กลง  

มกีารแยกครอบครวัออกจากบ้านพ่อแม่หลังการแต่งงานมากขึน้ ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นชนชัน้กลางขึน้ไปในตวัเมืองใหญ่ ๆ 

จะมกีารหย่าร้างกนัมากข้ึน การทดลองอยูด้่วยกันก่อนแต่งงาน การมเีพศสมัพนัธ์ก่อนวยัอนัควร ความเสมอภาค

และความเท่าเทียมกันระหว่างเพศหญิงกับเพศชาย การนอกใจคู่สมรสมีมากขึ้น ฯลฯ ดังนั้น จึงมีสินค้า

และบริการใหม่ ๆ ออกสู่ตลาดอยู่ตลอดเวลา เพื่อสนองตอบความต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป

	 7.	 ในประเทศที่มุ่งพัฒนาไปสู่ความเป็นอุตสาหกรรมจะมีมนุษย์พันธุ์ใหม่เกิดขึ้น เช่น 

		  -		 New Rich คือ กลุ่มคนประเภทที่รวยมาจากการเป็นนายหน้า การเล่นหุ้น การขายที่ดิน 

ลกูค้าประเภทน้ีนิยมซ้ือของแพงเพราะได้เงนิมาง่าย สามารถจับจ่ายใช้เงนิไปอย่างง่าย ๆ  ตดัสนิใจซือ้เพราะ

แรงกระตุน้ โดยไม่สามารถบอกเหตุผลในการซื้อได้ เช่น รถเบนซ์ โทรศัพท์มือถือ เครื่องประดับหรูหรา


