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The Meaning of Consumer Behaviorความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการ
ได้รับและใช้สินค้าหรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึง
กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และตวัก าหนดให้เกิด
การกระท าต่าง ๆ ข้ึน ซ่ึงแสดงออกมา 2 ทาง คือ 

1 พฤติกรรมภายใน (Convert 
Behavior) 

ความรู้สึกพึงพอใจในรูปแบบของสินคา้เช่น

2 พฤติกรรมภายนอก (Overt 
Behavior)
การยนืพิจารณาสินคา้ 
การเดินเลือกซ้ือสินคา้

เช่น



ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้

1 ปัจจยัสว่นบุคคล (Personal Factors) 

ได้แก่

เพศ

อายุ

สถานภาพ

การศึกษา

อาชีพ

รายได้

2 ปัจจยัดา้นจติวทิยา (Psychological Factors) 

ประกอบด้วย

การจงูใจ (Motivation) 

การรบัรู ้(Perception) 

การเรยีนรู ้(Learning) 

ความเชือ่ 
(Belief) 

ทศันคติ
(Attitude) 

3 ปัจจยัดา้นสงัคม 
(Social Factors) 

ประกอบด้วย

ครอบครวั
(Family) 

ผูน้ าทางความคดิ (Opinion 
Leader) 

วฒันธรรม
(Culture) 



5 ความส าเรจ็ในชวีติ 

4
ความตอ้งการการยกยอ่ง
นบัถอื 

3 ความตอ้งการทางสงัคม 

2 ความตอ้งการความปลอดภยั 

Maslow' s Hierarchy of Needs Theoryทฤษฎคีวามตอ้งการของมาสโลว ์

1 ความตอ้งการทางดา้นรา่งกาย

ระดบัท่ี 1 ความตอ้งการทางดา้นรา่งกาย 
(Physiological Needs)

เป็นความต้องการทางสรีระขั้นพ้ืนฐานของมนุษย์ ท่ีเป็น
ส่ิงจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตของมนุษยไ์ดแ้ก่ ปัจจยัส่ี อากาศ การ
พกัผอ่นนอนหลบั เป็นตน้

ธุรกิจผลิตอาหารส าเร็จรูป

ธรุกิจ

ธุรกิจผลิตเส้ือผา้



5 ความส าเรจ็ในชวีติ 
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Maslow' s Hierarchy of Needs Theoryทฤษฎคีวามตอ้งการของมาสโลว ์

ระดบัท่ี 2 ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs)

เป็นความตอ้งการการปกป้องคุม้ครองและความตอ้งการความ
มัน่คงของชีวิตใหมี้สุขภาพแขง็แรง ไม่เกิดอนัตรายใด ๆ

ธุรกิจผลิตตูนิ้รภยั 

ธรุกิจ

ธุรกิจประกนัภยั
และประกนัชีวิต



5 ความส าเรจ็ในชวีติ 

4
ความตอ้งการการยกยอ่ง
นบัถอื 
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Maslow' s Hierarchy of Needs Theoryทฤษฎคีวามตอ้งการของมาสโลว ์

ระดบัท่ี 3 ความตอ้งการทางสงัคม 
(Social Needs)

เป็นความตอ้งการอยูร่่วมกบัคนในสงัคมจ านวนมากไดอ้ยา่งสบายใจ
ดว้ยการสร้างความสมัพนัธ์กบัผูอ่ื้น ไดแ้ก่ สมาชิกในครอบครัว กลุ่ม
เพ่ือน คนรักทั้งการเป็นผูใ้หแ้ละเป็นผูรั้บความรัก

การซ้ือของขวญัราคาแพงใหผู้อ่ื้น 

เช่น

การใชสิ้นคา้ยีห่อ้ชั้นน า
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Maslow' s Hierarchy of Needs Theoryทฤษฎคีวามตอ้งการของมาสโลว ์

ระดบัท่ี 4 ความตอ้งการการยกยอ่งนบัถอื 
(Esteem Needs)

เป็นความต้องการท่ีเกิดจากการท่ีมนุษย์รู้สึกว่าตนเองมี
ประโยชน์มีคุณค่า และต้องการให้คนอ่ืนเห็นประโยชน์
หรือคุณค่าของตน มีดว้ยกนั 2 ลกัษณะ คือ ความตอ้งการยก
ย่องตนเอง เก่ียวกบัการมีอ านาจการมีความสามารถพิเศษ 
และความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากผูอ่ื้น



5 ความส าเรจ็ในชวีติ 

4
ความตอ้งการการยกยอ่ง
นบัถอื 

3 ความตอ้งการทางสงัคม 

2 ความตอ้งการความปลอดภยั 

1 ความตอ้งการทางดา้นรา่งกาย

Maslow' s Hierarchy of Needs Theoryทฤษฎคีวามตอ้งการของมาสโลว ์

ระดบัท่ี 5 ความตอ้งการความส าเรจ็ในชวีติ 
(Self - Realization)

เป็นความปรารถนาของบุคคลท่ีตอ้งการบรรลุจุดมุ่งหมายท่ีได้ตั้ ง
ความหวงัไวโ้ดยพฒันาตนองและไดใ้ชค้วามสามารถท่ีตนมีอยูแ่สดง
ออกมาอย่างเต็มท่ี และมุ่งมัน่เพ่ือให้บรรลุถึงจุดหมายปลายทางและ
เกิด

ต้ อ ง ก า ร เ ป็ น ผู ้ ห ญิ ง ท่ี ส ว ย ท่ี สุ ด
ในประเทศไทย 

เช่น

ตอ้งการเป็นนกัร้องท่ีมีช่ือเสียงท่ีสุด



Analyzing Consumer Behaviorการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

หลกัการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะอาศยัการตั้งค  าถาม เพื่อคน้หา
ส่ิงท่ีตอ้งการเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดงัน้ี

เป็นการจ าแนกและคุ้นหาเกี่ยวกับลักษณะความต้องการและ
พฤตกิรรมการซื้อรวมทัง้พฤตกิรรมการใชส้นิคา้ของผูบ้ริโภค ซึ่งผล
ของการวเิคราะหอ์อกมานัน้นกัการตลาดจะไดข้อ้มลูทีเ่ป็นแนวทางใน
การจดักลยุทธ์การตลาด เพื่อสนองความต้องการและสรา้งความพึง
พอใจของผูบ้รโิภคอยา่งเหมาะสม 



ค าถาม (6 W's 1 H) ค าตอบทีต่อ้งการทราบ (7 O's)

Analyzing Consumer Behaviorการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

ลกัษณะกลุม่เป้าหมาย 
(Occupants)

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ 
(Objects) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
(Objectives) 

องคก์าร 
(Organizations) 

โอกาสในการซือ้ 
(Occasions)

แหลง่ 
(Outlets)

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
(Operations or buying decision process)

ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target market?)1.

ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 
(What does the consumer buy?)

2.

ท าไมผูบ้รโิภคจงึซือ้สนิคา้ 
(Why does the consumer buy?)

3.

ใครมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ 
(Who Participates in the buying?) 

4.

ใครมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ 
(Who Participates in the buying?) 

5.

ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 
(Where does the consumer buy?)

6.

ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 
(How does the consumer buy?)

7.



Buying Decision Processกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

1 การรบัรูปั้ญหา 
(Problem Recognition) 

นกัการตลาดจะตอ้งท าใหผู้บ้ริโภคทราบถึงปัญหาและความตอ้งการ
ของเขา โดยนักการโฆษณาช้ีให้เห็นว่าสินค้าของธุรกิจมีความ
จ าเป็นต่อผูบ้ริโภคหรือสามารถช่วยเหลือผูบ้ริโภคได้เม่ือเขามี
ปัญหา



Buying Decision Processกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

3 การประเมนิผลทางเลอืก 
(Alternatives Evaluation) 

ผูบ้ริโภคพิจารณาประเมินผลทางเลือกว่าจะซ้ือสินคา้ใด โดย
พิจารณาถึง ขอ้ดี-ขอ้ดอ้ย จากกลุ่มของคุณสมบติัต่าง ๆ มาใช้
เป็นเกณฑใ์นการประเมินผล 

2 การแสวงหาขอ้มลู
(Information Search) 

หลงัจากท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาหรือความจ าเป็นท่ีตอ้งการและ
ทราบว่ามีสินคา้ท่ีสามารถช่วยแกปั้ญหาได ้ผูบ้ริโภคจะแสวงหา
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคจากแหล่งขอ้มูล (Source) ต่าง ๆ ดงัน้ี

แหล่งบุคคล 

แหล่งการคา้ 

แหล่งชุมชน 

แหล่งทดลอง 



Buying Decision Processกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

5 พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
(Post Purchase Behavior) 

ความพอใจและความไม่พอใจในตัวสินค้าหลังการซ้ือและ
ทดลองใชสิ้นคา้แลว้ ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาพฤติกรรม
หลงัการซ้ือ เพ่ือใชเ้ป็นขอ้มูลยอ้นกลบั (Feedback) 

4 การตดัสนิใจซือ้ 
(Purchase Decision) 

เม่ือผูบ้ริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินค้าแล้วนักการตลาดจะต้องให้
ความส าคัญกับการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค และกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือด้วยความมัน่ใจ และสร้างส่ิงจูงใจจากการ
ส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา การแจก 



Consumer Behavior Modelแบบจ าลองพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

เป็นกาศึกษาถึงทฤษฎีการเสริมแรงพ้ืนฐานส าหรับการเรียนรู้ท่ี
เป็นเหตุจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงทฤษฎีท่ีใช้
มากท่ีสุดคือ ทฤษฎี S-R หรือทฤษฎีกระตุ้น-การตอบสนอง 
(Stimulus-Response Model หรือ S-R Theory)

อย่างไรก็ตาม การตอบสนองของผูบ้ริโภคมิได้หมายถึงการ
ตั ด สิ น ใ จ ซ้ื อ เ ส ม อ ไ ป 
ถ้ า ผู ้ บ ริ โ ภ ค ไ ม่ พ อ ใ จ ต่ อ ก า ร ต อ บ ส น อ ง
ในปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงท่ีไม่เหมาะสมแลว้ อาจจะตดัสินใจไม่ซ้ือ
ผลิตภณัฑก์ไ็ด้



Buyer's Black Box

กล่องด า 
(ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค)

ผูบ้ริโภค

ลกัษณะของผูบ้ริโภค กระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ลกัษณะส่วนบุคคล

ลกัษณะทางสังคม
ลกัษณะทางวฒันธรรม
ลกัษณะทางจิตวทิยา

การรับรู้ปัญหา

การคน้หาขอ้มูล
การตดัสินใจซ้ือ
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ

การประเมินทางเลือก

Consumer Behavior Modelแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด

ผลิตภณัฑ์
ราคา
สถานท่ี
ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม
การตลาด

ส่ิงกระตุน้
อ่ืน ๆ 

เศรษฐกิจ
กฎหมาย
เทคโนโลยี
วฒันธรรม ฯลฯ

การตอบสนองของผูบ้ริโภค

ซ้ือ
การเลือกผลิตภณัฑ์

การเลือกผูข้าย

การเลือกตรายีห่อ้
เวลาในการซ้ือ

ปริมาณการซ้ือ
ไม่ซ้ือ
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